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Resumen: México es una economia en desarrollo que
debe reducir la brecha en tecnologia productiva que la
separa de los paises desarrollados. La investigacion
propone la vinculacion de empresas nacionales con em-
presas extranjeras mediante acuerdos de cooperacion
como las alianzas estratégicas tecnoligicas, en las cuales
las empresas del pais adquiririan tecnologia;, a su
vez, las empresas extranjeras recibirian la experiencia
de las empresas nacionales en lo que se refiere al conoci-
miento de mercado y las relaciones informales que éste
conlleva. La interrogante principal es hasta qué punto
las alianzas estratégicas tecnoligicas fomentan o
inhiben la creacion de las capacidades orientadas
al aprovechamiento mds beneficioso de la tecnologia
en un mundo tan competido como el contempordneo.
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INTRODUCCION

Abstract: Mexico’s is a developing economy which
must narrow the gap in productive technology that
separates it from the industrialized countries. This
research proposes a link between national and foreign

firms through cooperation agreements such as strate-

gic-technological alliances, by which the former acquire
technology and the latter obtain experience in market
knowledge and the informal relations it implies. The
main point is the degree in which these alliances foster
or hinder the abilities oriented towards taking
advantage of techology in such a competitive world.

A ECONOMIA MUNDIAL SE ENCUENTRA EN nuestros dias globalizada, al mismo
tiempo que experimenta un cambio tecnolégico acelerado. En la bibliografia
sobre la situacién cientifico-tecnolégica en Latinoamérica se afirma que la re-

gién no cuenta con la infraestructura ni con las capacidades, aptitudes y experiencia
para impulsar el desarrollo de su propia tecnologia en respuesta a sus necesidades
locales (Pozas, 1992). En este sentido, México no es la excepcién, en vista de que no
genera internamente un flujo de innovaciones tecnolégicas apropiadas a sus reque-
rimentos. Tal circunstancia puede explicarse por fallas o inconsistencias en el “proceso
endégeno” de aprehensién tecnolégica. Economias como la de México se caracteri-
zan en este renglén por la transferencia de tecnologia desde los paises industria-
lizados, con lo cual se conforma un proceso de tipo exdgeno (Aboites, 1992). México es
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una economia en desarrollo que debe de insertarse en dicha globalizacién y reducir la
brecha en tecnologia productiva que la separa de los paises desarrollados. El interro-
gante que surge es: ¢cémo alcanzar un nivel de desarrollo que permita el acceso a un
mundo competitivo en el cual la tecnologia desempena un papel central?

El objetivo de este trabajo fue realizar un analisis en el nivel microeconémico en el
sector quimico de la economia mexicana. El estudio estuvo enfocado al andlisis de las
caracteristicas tanto de las empresas que realizan alianzas estratégicas tecnolégicas como
de las que no lo hacen. Al mismo tiempo, los resultados de la investigacién permitie-
ron presentar una propuesta de tipologia de las mismas.

En el nivel microeconémico el problema fundamental de las empresas mexicanas
es la falta de competitividad en el dmbito internacional,’ una de cuyas causas es su
reducida capacidad tecnolégica, es decir, la falta de capacidades, experiencias y conoci-
mientos necesarios para intervenir sin desventajas en un contexto empresarial de com-
petencia mundial contundente. Hoy mds que nunca las fronteras en el mundo estin
abiertas, por lo cual las empresas se lanzan a cooperar entre si en un intento por no
perder vigencia (Ohmae, 1989).

Teéricamente la escuela microeconémica cldsica, al negar cualquier acuerdo de
cooperacién entre las empresas, impide analizar el acervo tangible-intangible de tec-
nologia cuando hay colaboracién entre las firmas. Esta escuela, debido a que da mayor
importancia a los precios, las cantidades yla competencia, comprende a la tecnologia
como un factor mds que se encuentraa libre disposicién y con informacién perfecta en
el mercado. Una teoria alternativa a la anterior es la de los costos de transaccién que
“rompen” con algunos de los supuestos de la teoria cldsica al presentar tres caracteris-
ticas basicas de las empresas: racionalidad limitada, oportunismo y especificidad de
los activos (Williamson, 1995). Esta tiltima permite analizar la tecnologia desde un pun-
to de vista distinto. Colateralmente, la tesis principal de la escuela evolucionista esta-
blece que la competencia por sobrevivir redunda en la “supervivencia de los mas aptos
o de quienes mejor se adaptan” (en este caso las empresas).? En ese sentido, nuestro
pais se ha esforzado por apropiarse de los beneficios que la difusién de la tecnologia
reditia en otros paises donde son evidentes los debidos conocimientos, capacidades,
recursos y experiencia (Bell y Pavit, 1993);® sin embargo, aunque se han impulsado
iniciativas tendientes a crear los factores anteriores, las condiciones no han sido las
mas propicias.

La estrategia es un conjunto de acciones que una empresa disena en respuesta, o
como cdlculo previsto, alos cambios que se dan en su entorno. Es la forma en que una
empresa trata de mejorar su posicién con respecto a la competencia.

! Este problema se gesté desde la época de la industrializacién a partir de la sustitucién de
importaciones (1939-1970), cuando debido al excesivo proteccionismo estatal se fomenté una estructura
industrial de tipo monopélico y oligopélico que llevé a las empresas a ser ineficientes, y por lo tanto a
no ser competitivas en costos y cantidades.

2 A. Hualde, “Cambio tecnolégico e innovacién” en Michely, 1993.

3 Para mayor informacién, consultar a Capdevielle, Cimoli y Dutrénit, 1996.
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En la actualidad las empresas enfrentan una nueva realidad. O encuentran alterna-
tivas en busca de nuevas ventajas estratégicas o se arriesgan a desaparecer debido a la
competencia en su afan de lograr una mayor participacién en el mercado. En un futu-
ro mediato, las empresas deberdn establecer relaciones mas estrechas y flexibles y en-
contrar formas de unién, ya sea dentro del pais o con extranjeros, a fin de garantizar
el crecimiento.

Entre las estrategias que la empresa puede adoptar se enumeran las siguientes:

® abandonar, total o parcialmente el sector que estd amenazado por el entorno;

® adaptarse al entorno, sin buscar modificarlo, tomando en cuenta que dicha

accién no estd al alcance de su facultades y estd fuera de sus intereses;

® negociar un propésito en posicién de igualdad, o en su defecto en posicién de

debilidad.

® en funcién de las circunstancias exteriores, procurar extraer algunaventaja en

contrapartida de las concesiones que debe hacer;

® combatir, limitar o excluir aquella parte del entorno que no le conviene, e

® incorporar aquella parte del exterior que le parece interesante.

Desde esta tlltima perspectiva, las alianzas estratégicas tecnoldgicas se plantean como
un tipo especifico de vinculacién virtuosa entre las empresas. Poca teoria ha sido desa-
rrolladareferente aacuerdosde cooperacién (Porter Lynch, 1995; Meyer, 1972; Ohmae,
1989; DeBresson y Amesse, 1991). Michael Porter ha reconocido el valor de las alianzas
estratégicas, yanalizado las ventajas y las estrategias competitivas de los paisesy de las em-
presas. Afirma en tal sentido que dichas alianzas son una herramienta muy eficaz a la
hora de poner en préctica las estrategias mundiales y las define como: “acuerdos de
largo plazo entre las empresas que van mds alld de las transacciones normales del
mercado, pero que no llegan a la profundidad y firmeza de las fusiones” (M. Porter,
1982). Alo largo de esta investigacion se utilizara un concepto de alianzas estratégicas
particular en funcién del objetivo del trabajo. Es decir, se incorpora el elemento tecno-
légico como variable estratégica o funcional de los acuerdos de cooperacién entre las
empresas; en este sentido, las alianzas estratégicas tecnolégicas se definen como: “Re-
laciones de cooperacién que se establecen entre dos organizaciones lucrativas en tor-
no aactividades de cardcter tecnolégico, definidas como estratégicas para ambas, con
el objetivo de generar ventajasindustriales y mercantiles competitivas. Estasalianzasse
establecen con base en el reconocimiento mutuo de necesidades y capacidades, no
involucran ningtin tipo de propiedad y su vigencia perdura a largo plazo”.* A través de
tales alianzas, las empresas del pais adquiririan tecnologia de la cual carecen; asu vez,
las empresas extranjeras recibirian la experiencia de las empresas nacionales en lo
que se refiere al conocimiento de mercado y las relaciones informales que éste conlle-
va. Las empresas mexicanas estarian en posiciéon de aprender y desarrollar los conoci-

mientos, las capacidadesy la experiencia necesarios para insertarse en el mundo com-
petitivo de nuestros dias.

* Esta es una definicién personal una vez revisada la bib'iografia referente al tema de las alianzas
estratégicas.
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METODOLOGIA

La investigacion relativa a las alianzas estratégicas tecnolégicas en la industria quimica
se desarroll6 en tres etapas:

1. Teorica. En este periodo se llev6 a cabo unarevisién acerca del “estado del arte” en
relacién al tema antes citado. Se revisaron los enfoques empleados en el estudio de las
formas de cooperacion, en especial de las alianzas estratégicas. Los enfoques abarcan
desde la teoria microeconémica cldsica, que niega cualquier tipo de cooperacién, hasta
el andlisis de diversas formas de colaboracién entre las empresas. Sobre esta base se
incluye un enfoque de cardcter personal al respecto.

2. Documental-estadistica. En ésta se formalizan algunas observaciones a partir del
estudio de fuentes de informacién cualitativas y cuantitativas de cardcter secundario,
asi como del estudio comparativo entre empresas que practican diversas formas de
cooperaciény aquellas que no lo hacen.

3. Estudios de caso. A través de la aplicacién de una encuesta-cuestionario, en esta
fase se obtuvo informacién especifica de las empresas que integran la muestra.

Conviene senalar que la investigacién sobre alianzas estratégicas tecnolégicas en
el sector quimico de la economia mexicana derivé del proyecto: “Aprendizaje tecno-
légico en la industria quimica”, emprendido por un grupo de investigadores de la
maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnolégico (MEGCT) de la UAM-X.? Dicho
proyecto se basé en una encuesta aplicada a 142 empresas de la industria quimica®
durante otono de 1994. A partir de éste, el universo de la presente investigacién estu-
vo conformado por 43 empresas que declararon en la encuesta “Aprendizaje tecnolé-
gico en la industria quimica” haberrealizado alianzas estratégicas con motivos tecno-
l6gicos. En este sentido, la presente investigacién intenta revelar las caracteristicasy el
comportamiento de los acuerdos y formas de cooperacién empresarial en la industria
quimica mexicana. Asimismo se incluye el planteamiento de que las alianzas estraté-
gicas tecnoldgicas sirven como un recurso para estimular la capacidad tecnolégica
y productiva de un niicleo endégeno a fin de que genere nuevos procesosy productos
por cuenta de empresas mexicanas. La alternativa ante este rezago serian las alianzas
estratégicas como mecanismo de transferencia de tecnologia.

Para la realizacién de los estudios de caso se elaboré una encuesta-cuestionario
dividida en dreas de diverso interés para la investigacion. A través de ésta se pretendié
conocer, mediante contacto directo con las empresas seleccionadas, las pautas de com-
portamiento de los protagonistas que suscriben alianzas estratégicas tecnolégicas en
el sector quimico mexicano. Por otra parte, se intentaba conocer de qué manera di-
chas alianzas incrementan y mejoran las capacidades de innovacién de las empresas
mexicanas. La encuesta-cuestionario se dividi6 de la siguiente forma:

% Rigas Arvanitis y Daniel Villavicencio coordinaron el proyecto.

% Registradas en la ANIQ (Asociacién Nacional de la Industria Quimica). Tal proyecto excluyé la
petroquimica bisica y la farmacéutica.
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® Caracteristicas de las alianzas estratégicas.
® Las alianzas estratégicasy la tecnologia.

® Las alianzas estratégicas y la innovacién.

® [ as alianzas estratégicas y el mercado.

® Las alianzas estratégicas y la organizacion.
® Las alianzas estratégicas y la globalizacion.
® Las alianzas estratégicas y el marco legal.
® ;Por qué las alianzas estratégicas?

Del universo de 43 empresas se eligieron indiscriminadamente 13 para su estudio,
aproximadamente 30% del total del universo. Sin embargo, de estas tltimas, no todas
establecen en realidad alianzas estratégicas tecnoldgicas, tal como se definen en la
presente investigacion. La identificacién de empresas que establecen este tipo de alian-
zas estratégicas tecnolégicas —dentro del contexto de la investigacion— vis @ visotras
que no las realizan fue a través de la entrevista directa. A partir de preguntas abiertas y
cerradas se identificé a aquellas empresas que llevaban a cabo las alianzas. Los resulta-
dos no satisficieron las expectativas formuladas: s6lo cinco de las empresas escogidas
han concretado acuerdos de cardcter tecnolégico, es decir, alianzas estratégicas tecno-
l6gicas. En tal virtud, no es posible concluir en este trabajo sobre una base estadistica-
mente significativa, ni generalizar, por lo tanto, esos resultados a toda la industria qui-
mica mexicana. A cambio se propone una tipologia con base en criterios establecidos,
en la cual pueden ubicarse las empresas de la economia mexicana. La investigacién
consiste, entonces, en consignar reflexiones particulares sobre cada una de las em-
presas en cuestion; se trata asi de estudios de caso no representativos para la economia
mexicana.

El objetivo especifico del cuestionario fue verificarsi: “En un contexto de acelerado
crecimiento tecnolégico mundial, la ausencia de capacidad tecnolégica en México ha
obligado a las empresas a formalizar alianzas estratégicas tecnolégicas, las cuales se rea-
lizan principalmente entre empresas transnacionales como proveedoras de tecnolo-
gia, yempresas nacionales como receptoras de ésta”.

Para sustentar este trabajo se recurri6 a diversas fuentes de informacién e instru-
mentos como: documentacién tedrica y evidencia empirica acercadel tema en estudio;
disefno y aplicacién de una encuesta-entrevista para empresas de la industria quimica
mexicana; verificacion de datos mediante la consulta de otras fuentes documentales;
entrevistas con expertos en el tema. Para evaluar las alianzas estratégicas tecnolégicas
se contd con datos cualitativos obtenidos a partir de una encuesta de opinién en don-
de cada empresa emitié su juicio acerca de la materia (este instrumento permitié a su
vez contrastar los datos con otras fuentes de informacién), asi como datos cuantitativos
y entrevistas.

La limitacién bdsica de la investigacién, en sentido contrario a las expectativas que
se habian formulado, fue que las empresas de laindustria quimica en México en gene-
ral no entablan alianzas estratégicas tecnolégicas.
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DISCUSION

En el mundo la tecnologia se desarrolla a ritmos cada vez mds veloces y apremiantes:
la carencia de dominio sobre ésta puede traducirse en escasez de presencia social y
mercantil. Como nosotros vivimos en un pais alejado de la frontera tecnolégica, no
es dificil reconocer la importancia de que el gobierno, las autoridades, la sociedad,
asi como las empresas, los centros de investigacion y las universidades, entre otros, se
propongan la adquisicién de aquellas capacidades atin inexistentes en nuestro am-
biente industrial, cuya prictica redundaria en crecimiento y bienestar econémicos y
sociales.

Especialmente a partir de 1986, ano de apertura de la economia mexicana, numero-
sas empresas han ido decayendo y desapareciendo debido a la creciente competitivi-
dad mundial, producto de un planeta globalizado cuyos ciclos tecnolégicos se desen-
vuelven apresuradamente: las empresas nacionales han sucumbido ante lairrefrenable
competitividad. Antes formaban parte de un mercado cerrado y protegido; ahora el
nimero de empresas que lucha por conseguir o preservar un sitio en el mercado es a
cadavez mayor.

Desde un punto de vista microeconémico, lo que debe promoverse es la posibilidad
de que México, aprovechando técnicas mds avanzadas de produccién, fabrique local-
mente diversos articulos. Sin embargo, el pais no cuenta con una planta productiva efi-
ciente. Por ello, la altemativa para las empresas que desean participar en la competencia
mercantil son las alianzas estratégicas tecnolégicas.

Nadie duda acerca de las dificultades que implica construir algo a titulo individual,
sin contar con algun tipo de apoyo. La escuela neocldsica niega cualquier forma de
cooperacién cuando se dispone de toda lainformacién en el mercado; sin embargo,
la realidad se comporta de manera diferente. En este sentido, las empresas, como
parte de sus estrategias, han optado por uno de dos caminos: la cooperacién o la au-
tosuficiencia (Chiang, 1989). Autosuficiente es toda empresa que cuenta con sobrada
capacidad para competir en los mercados; mientras que la cooperacién es un recurso
utilizado porla empresa cuando reconoce que tiene debilidades y, para contrarrestar
o aminorar su efecto, acude a otros (Meyer, 1972; Baldassari, 1992 y M. Porter, 1982).
Una forma especifica de asistencia mutua la constituyen las alianzas estratégicas tec-
nolégicas.

Recuérdese que una de las formas mds antiguas de actividad en los negocios es la
asociacion. Las alianzas, pues, son un tipo de asociacién, pero tienen la caracteristica
de poseer mds alcances que las alianzas tradicionales, porlo cual no pueden ser admi-
nistradas ni controladas de la misma manera, dado que operan con diferentes reglasy
marcos de referencia. Las alianzas estratégicas deben tener su propia cultura, su pro-
pia personalidad y estilo particular para su ejecucién.

Por eso, para entender el cardcter tinico de las alianzas estratégicas, es importante
diferenciarlas de otras forrnas de cooperacién. De estamanera, Porter Lynch (1995) distin-
gue varios tipos de cooperacién y senala sus diferencias en cuanto a la propiedad. A
continuacién se enumeran y se exponen sus caracteristicas:
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TIPOS DE COOPERACION

Las asociaciones en participacion son un tipo de acuerdo mas complicado que cualquier
forma de cooperacién. Se caracterizan sobre todo por tener participaciones en capital
minoritario (por lo general de 5% a 15%; a veces un poco més alto) con la opcién o el
derecho de forma preferencial para la adquisicién de un mayor niimero de acciones.
También son de tipo informal que legalmente crean una tercera entidad indepen-
diente; sin embargo, desde un punto de vista operativo no constituyen una organiza-
cién administrada en forma independiente (idem.).

Las fusiones y adquisiciones son alianzas formalizadas que unen a dos o mas organiza-
ciones independientes y que dan como resultado la creacién de una nueva entidad de
negociosy la distribucién de la propiedad, de responsabilidades operativas y de ries-
gos y recompensas financieras a cada miembro.

Una fusién se elige cuando dos empresas tienen una participacién de mercado
mas dominante y/o aprovechan las economias de escalaal unirse en una sola empresa.
Las adquisiciones podran representar una alternativa, sobre todo cuando una em-
presa necesita: mejor ubicaciéon para distribuir sus productos o prestar sus servicios,
disponer de instalaciones mds grandes para su produccién; utilizar recursos adiciona-
les; habilitar fuentes de abastecimiento mayores; requiere de oportunidades de ex-
pansion, etc. La decisién final resulta con frecuencia de la necesidad de controlar los
recursos. Una adquisicién tiene sentido cuando los aspectos estratégicos y operati-
vos convierten a las dos empresas en organismos mds similares que diferentes, incluso
cuando la cultura corporativa llega a asimilarse. Cuando una empresa tiene los recur-
sos financieros para adquirir otra empresa y ademas aplica esfuerzos estratégicos para
alcanzar el liderazgo en el mercado, la alternativa de adquisicion se vuelve una opcién;
pero si los recursos humanos y financieros son limitados, una alianza estratégica seria
lo mds recomendable.

En general, se ha observado que las adquisiciones dan mejores resultados cuando
se refieren a una industria que ya se conoce; por el contrario, si se ingresa a nuevos
mercados, se adoptan nuevas tecnologias o se advierten otros campos fuera del area
industrial, la mejor recomendacién sera establecer las alianzas estratégicas. El rango
de decisién no depende de un solo factor, sino de las interrelaciones entre la cultura,
el conocimiento de una industria, la aplicacién de estrategias, la ejecucioén de aspectos
operativos, y el uso de recursos financieros y humanos de las empresas.

Las alianzas de preadquisicion se realizan cuando una alianza estratégica constituye
una estrategia de salida a largo plazo con el fin de vender una unidad de negocioso de
dejar de pertenecer a una industria.

Las alianzas de franquicias son sistemas de alianzas miiltiples en las que los socios
estan unidos a través de contratos de licencias o permisos. Losacuerdos otorgan: dere-
chos a ofrecer, vender o distribuir bienes y servicios, en ocasiones con la obligacién
reciproca de comprar bienesa cambio; licencias o permisos maestros que proporcionan
asesoria de instrumentacién para mejoras a largo plazo; el acceso a nuevos productos y
la adquisicién de tecnologias a mediano plazo.
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Uno de lossocios participa como facilitador de permisos o licencias, a través de cuyos
medios puede explotarse el producto o ejecutarse un proceso. Debido a la claridad de
la exposicion en los documentosy papeles, y a causa de las responsabilidades entre la
empresa franquiciante y sus unidades franquiciatarias, el sistema puede ser adminis-
trado con facilidad sin importar cudl sea la cultura corporativa de cada una de las par-
tes. El trabajo de equipo, la comunicacién efectiva y una perspectiva a largo plazo, son
elementos de una dindmica que son considerados fundamentales. El éxito descansa
sobre la premisa de laindependencia mutua, asi como en aprovechar la organizacién
de la empresa franquiciante, hacer uso de susventajas técnicas, de mercadotecniay de
finanzas. La disposicion por parte del franquiciatario a efectuar aportaciones con capi-
tal, allevar a cabo la empresa y compartir los riesgos, son también rasgos positivos. Es
importante que el compromiso sea mutuo y que se apunte a metas de éxito y crecimien-
to. El fundamento de la franquicia se asienta en la orientacién de ganancia para ambas
partes (Porter Lynch, 1995:32).

Las joint-ventures o empresas conjuntas se definen como la constitucién de un nego-
cio nuevo, independiente y separado. En este tipo de esquema dos o mds empresas
crean una entidad para llevar a cabo una actividad econémica productiva en la que
ambas desempenan un papel activo relacionado con la toma de decisiones, aunque
sin incidir en las tareas operativas. Esta férmula de alianza permite el control mutuo
de sus integrantes, y sus beneficios son compartidos con riesgos menores que si cada
empresa por separado persiguiera sus propios objetivos (zbd.:36).

Para D. Teece, una alianza estratégica se define como unarelacién bilateral normada
por el acuerdo de dos empresas para lograr un objetivo comtn a través de la conjun-
cién de recursos y actividades. Una alianza estratégica puede incluir uno o mas de los
siguientes objetivos: acuerdo exclusivo de compra-venta, derechos exclusivos para ha-
bilitar y explotar un mercado, intercambios de tecnologia y desarrollo conjunto de acti-
vidades de investigacién de desarrollo (I1y D).

Porlo tanto, una alianza estratégica comporta alguna forma reciproca de control;
por su naturaleza, no representa un instrumento pasivo, y la estrategia de acuerdos
de cooperacién se acciona para acortar los periodos y reducir los riesgos del proceso de
adaptacién continua respecto de los cambios tecnolégicos y de mercado que una em-
presa dindmica no puede evadir.

Durante los tltimos anos se ha destacado continuamente que, antes de aprovechar
los beneficios de la tecnologia concebida en paises desarrollados, es indispensable
generar una capacidad tecnolégica nacional, es decir, instaurar los activos intangibles
y convertirlos en capacidades, conocimiento y experiencia apropiados para un manejo
beneficioso de la tecnologia externa que se adopta y adapta a las condiciones locales
(Bell y Pavit, 1993).” A este propésito se llevaron a cabo 13 estudios de caso en sendas
empresas pertenecientes a la industria quimica mexicana.

7 Para mayor informacién, consultar a Capdevielle, Cimoli y Dutrénit (1996).
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La industria quimica mexicana: cardcteristicas del producto y la tecnologia®

La madurez alcanzada por muchos productos petroquimicos en la evolucién tecnolé-
gica mundial ha dado lugar, desde comienzos de los anos ochenta, a una creciente
incertidumbre respecto del futuro de laindustria petroquimica. No obstante, algunos
nuevos actores, pero sobre todo viejos lideres, han rejuvenecido el dinamismo de la
misma.

El sector petroquimico secundario’ de la economia mexicana se caracteriza por
contar con una estructura industrial de tipo oligopélico, formado en su mayoria
por grupos corporativos que tienden a expandirse con nuevos negocios, por lo gene-
ral en dreas vecinas o bien que tienden a fusionarse con otras empresas para formar
grupos diversificados (Unger, 1994). Por otro lado, la industria petroquimica nacio-
nal, al igual que la internacional, se caracteriza por una concentracién elevada de la
produccién en un nimero reducido de empresas. La estructura de la oferta de la in-
dustria petroquimica secundaria varia en funcién del producto de que se trate; pero
en general se percibe un grado alto de concentracién, el cual es todavia mayor en los
productos mdsimportantes (#bid.).

Los inicios determinan en gran medida el cardcter monopdlico y de alianzas entre
empresas (que se evidencian conforme éstas crecen), asi como la forma en que lainte-
graciénacercaalos grupos o los consolida en las cadenas de productos que elaboran.
Es en este sentido que se trata de dos aspectos interrelacionados: el crecimiento de los
grupossegun la cadena petroquimicay las oportunidades de comprasyalianzas o aso-
ciaciones con otras empresas.

La tecnologia, como un factor de alto valor estratégico, puede influir de forma deci-
siva en la posicién competitiva de las empresas. Naturalmente, el papel de la tecnologia
es determinante en las actividades industriales que cuentan con el potencial para em-
prender innovaciones. En este sentido, la industria petroquimica secundaria mexi-
cana se dedica sobre todo a actividades de produccién “maduras” y rara vez a activi-
dades de innovacién; no obstante la importancia comercial y competitiva de las innova-
ciones en productos, las empresas mexicanas de ese sector se dedican mayoritariamente
atecnologia de procesos (zbid.).

Las actividades de produccién de la industria mexicana se dirigen principalmente
hacia productos y procesos maduros de amplia difusién internacional, y como a nivel
nacional los mercados denotan una concentracién elevada, las empresas se orientan
en mucha mayor medida a mejorar la eficiencia de los procesos de produccién y con

% El presente acdpite resume en gran parte el libro de Unger (1994).

? En México, la industria petroquimica secundaria inicié sus operaciones en los afios cuarenta,
orientada hacia el mercado interno. La plataforma de lanzamiento para este sector la proporcioné en
un principio el Estado a través de Pemex, al establecer la industria petroquimica basica.

A partir de entonces la separacién de la industria se consolidé en dos sectores:

1) El basico, en manos del Estado, comprende la conversién de componentes de gas natural, petréleo
y sus derivados en bloques petroquimicos bésicos y materias primas. 2) El secundario, integrado
principalmente por la industria petroquimica privada, lleva a cabo las transformaciones posteriores de
los productos petroquimicos basicos.
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poca frecuencia al desarrollo de nuevos productos. Sin embargo, a pesar de la poca ac-
tividad innovativa que en general evidencian los grupos de la industria petroquimica
mexicana, existen marcadas diferencias en cuanto ala importancia que las empresas
atribuyen al desarrollo tecnolégico. Entre éstas, los grupos dindmicos realizan los ma-
yores esfuerzos de innovacién (mejora de procesos); destinan mayor inversiénaly D;
organizan planes de capacitacion para sus empleados; cuentan con cierto niimero de
plantas piloto; procuran mantener o elevar el control de calidad a través de técnicas
que estdn a nivel internacional y reciben de sus alianzas estratégicas el respaldo de

socios tecnélogos extranjeros lideres a nivel mundial en sus respectivas especialida-
des (ibid.).

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En principio, el resultado ex ante que se esperaba de la investigacion de alianzas estra-
tégicas tecnologicas fue que las empresas nacionales que suscriben este tipo de acuer-
dos de cooperacion, al carecer de tecnologia de punta, buscarian aliados o socios de
cooperacion con firmas extranjeras. Estas ultimas facilitarian tecnologia mds avanzada,
y a cambio recibirian relacionesy conocimiento del mercado nacional. La dindmica se
ilustra en la figura 1. El resultado final es una mayor competitividad de las empresas
mexicanasa través del desarrollo de capabilities, es decir, capacidades, conocimientoy
experiencia.

En cuanto al desarrollo y acumulacién de capacidades, conocimiento y experiencia
—que en teoria deberia ser la ganancia para las empresas mexicanas— resultado de
las alianzas estratégicas tecnoldgicas, la presente investigacion arroja dos resultados
contrapuestos.

a) Por un lado, la encuesta “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica™ de-
muestra que las empresas que afirmaron suscribir acuerdos de cooperacion impulsan innovaciones
de producto y de proceso. Esta es evidencia incuestionable de que las firmas han sido capa-
ces de adicionar mejoras continuas a la tecnologia empleada. Esto es, en lo relativo auna
de las hipétesis planteadas en la investigacion: el desarrollo de capacidades, experiencia y
conocimiento es real para las empresas suscriptoras de acuerdos de cooperacion.

b) Por el otro lado, segiin los estudios de caso (13) realizados en la presente investi-
gacion,'' aunque las empresas que establecen alianzas estratégicas tecnologicas, en efecto, aportan
su conocimiento del mercado, y a su vez reciben la tecnologia de la cual carecen, no adquieren capa-
cidades, experiencia 'y conocimiento, pues la susodicha tecnologia se limita a maquinariay equipo,
planos y mantenimiento, en general activos tangibles. En estos casos no se confiere importan-
cia al factor intangible, como el know-how, ni a la capacitacién de los recursos humanos.

19 Proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica”, maestria en Economia y Gestién del
Cambio Tecnolégico, Universidad Auténoma Metropolitana-Xochimilco, 1994.

1 Cuyo universo fueron las 43 empresas que en el proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria
mexicana” afirmaron establecer alianzas estratégicas.
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En suma: se otorga mayor relevancia a la capacidad de produccién en menoscabo
de la capacidad tecnoldgica.'? El hecho de no adquirir capacidades y conocimiento
reviste bastante importancia para lasempresas, pueslaslimita en sus habilidadesy capa-
cidades laborales. La escuela microeconémica ortodoxa no toma en cuenta nila coope-
racién entre empresas ni la tecnologia; supone que ésta se encuentra libremente en
elmercado (supuesto de informacién perfecta), donde el precio yla cantidad se deter-
minan por las fuerzas del mismo. Es decir, se ha caido en la visién neocldsica de sim-
plemente combinarlos factores tangibles capital-trabajo, haciendoa un lado la incorpo-
racién del conocimiento necesario para refinar el desempeno de las empresas. De igual
modo se aplica una visién clasica al calificar a la tecnologia como un bien disponible
en el mercado.

Asi, en vez de crear un circulo virtuoso de creacién y adquisicién de habilidades,
también orientadas a mejorar la tecnologia (véase figura 1), se ha dado impulso a un
circulo vicioso de dependencia tecnolégica. Consecuentemente, es preciso dejar en
claro que resulta ineludible asentar primero las condiciones intangibles para, poste-
riormente, adaptar y mejorar la tecnologia en concordancia con las especificaciones
nacionales. S6lo de esta manera podrd lograrse que las firmas mexicanas se vuelvan
competitivas a nivel mundial.

Ahora bien, a pesar de la generacién de innovaciones por parte de las empresas
nacionales, las evidencias relativas al desempeno prominente de las alianzas estratégi-
cas tecnoldgicas en el desarrollo de capacidades, habilidades y experiencia no son
concluyentes debido a que:

a) la tecnologia transferida interesa a las empresas nacionales, sobre todo en sus
aspectos tangibles, es decir, en forma de maquinaria y equipo;

b) las empresas nacionales no son propietarias intelectuales de esas innovaciones
generadas, y

¢) al ser distintas entre si, las fuentes de informacién, las opiniones y los resultados
que ofrecen son divergentes.

Un cambio de mentalidad y de cultura entre el empresariado mexicano es impres-
cindible si se quiere suprimir la omisién de la fase intermedia correspondiente al
desarrollo de capacidad tecnolégica. Es necesario preparar los recursos antes de in-
tentar aprovechar plenamente los beneficios de la tecnologia importada. En tltima
instancia, no se trata de un problema inherente ala capacidad cientifica, sino de una
falta de vinculacién entre la actividad cientifico-tecnolégicay la planta productiva.

Enlo tocante al proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica”, parte
de la verificacién se centré en el andlisis de empresas pertenecientes a la industria
quimica que suscriben acuerdos de cooperacién en todas sus variantes, es decir, no
Unicamente tecnoldgicas. Recuérdese que la teoria de alianzas estratégicas no define
ningun tipo de acuerdo en particular, sino que son sélo convenios de colaboracién.
Dicho escrutinio permitié detectar que las empresas cooperantes comparten tres
caracteristicas determinantes:

12 Este es quizd uno de los resultados mas importantes de la investigacién.
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1. Las empresas mexicanas que realizan acuerdos de cooperacion pertenecen a grupos dela indus-
tria quimica. Se menciond antes que la estructura de la industria quimica de la econo-
mia mexicana se distingue por la presencia de oligopolios, caracterizados a su vez por
la tenencia de varias unidades de negocios que les permiten diversificar e integrar la
produccién tanto hacia atras como hacia adelante. En el mismo sentido, 40% de estas
empresas establece algiin tipo de acuerdo de cooperacion, cifra que se ubica por en-
cima de la media de laindustria. Los siguientes datos muestran la relacién:

Pertenecen a grupo
Acuerdos de cooperacion Si No
St 39.77% 14.81%
No 60.23% 85.19%

FUENTE: Proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica” (1994).

Ahora bien, laformalizacién de acuerdos de cooperacién se halla intimamente relacio-
nada con las capacidades de cada empresa. En este caso, por ejemplo, la pertenencia
a oligopolios de la industria quimica respalda la aptitud de negociacién y también
proporciona la experiencia y la cultura organizacional necesarias, junto con otros fac-
tores, para establecerdichosacuerdos. En consecuencia, las firmas empresariales vincu-
ladas o integradas a algtin grupo son mas aptas para suscribiracuerdos de cooperacién
en virtud de que sus dimensiones (fisicas, econémicas e institucionales) les ofrecen
mayores ventajas a la hora de desarrollar las capacidades y la experiencia requeridas
para encarar los cambios mundiales. Ademads, los grupos se disponen a cooperar mads
en razén de la identidad que les brinda la propiedad empresarial. Dicha empatia los
ha conducido a desplegar sus capacidades de colaboracién con base en dos razones:

a) el hecho de perteneceraun grupo fomenta la transmisiéon de conocimiento (una
exigencia de la cooperacién) y la evaluacién de los resultados (un incentivo que re-
troalimenta la cooperacién);

b) es posible usufructuar de mejor manera las capacidades puestas en juego y los
resultados derivados de la cooperacion.

Las empresasindependientes, por el contrario, poseen menos recursos tangibles e
intangibles con los cuales enfrentarse a un mundo competitivo y concretar acuerdos
de cooperacién; aparte del riesgo del oportunismo, siempre latente, que implica el
hecho de relacionarse con organizacionesajenas, cosa que no sucede con los grupos.

2. Se requiere una dimension empresarial minima para cooperar con otras organizaciones; por lo
tanto, las empresas medianas y grandes son mds aptas a este respecto. De igualmodo, la dimen-
sién de la empresa es un factor relevante en el establecimiento de acuerdos de coope-
racién, particularmente de alianzas estratégicas. Segtin los pardmetros establecidos ex
antepara la misma encuesta, se considera pequena ala empresa donde laboran de uno
a50 empleados; de 51 a 200, mediana;y, con mas de 200 empleados, grande. Los datos
de laencuestaindican que las empresas de tamano mediano y grande son las mds pro-
clives a formalizar acuerdos de cooperacién (58% y 23% del total, respectivamente),
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mientras que las empresas pequenas casi no los suscriben. En este sentido, las empre-
sas de tamano mediano, y en especial las grandes, se ubican por encima del porcentaje
medio de establecimiento de acuerdos de cooperacién (véase el siguiente cuadro). Mas
aln, a pesar de que las empresas pequenas son las que mds necesitarian cooperar a
efecto de volverse competitivas, son las que menos establecen convenios de colabora-
cién. Este hecho probablemente se sitiia mds alld de la capacidad de las empresas, y
refleja una cuestién de cultura organizacional, asi como de la capacidad para relacio-
narse con otras firmas. Esto quiere decir, tal vez, que algunas formas de cooperacién
requieren de un tamano minimo por parte de las empresas.

TAMANO DE LA EMPRESA (RANGOS POR PERSONAL OCUPADO)

Acuerdos de

cooperacion la50 50a 200 Mas de 200 Total
No 37.37% 50.51% 12.12% 100%
Si 18.60% 58.14% 23.26% 100%
Total 31.69% 52.82% 15.49% 100%

FUENTE: Proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica” (1994).

3. Tes motivos impulsan la cooperacion de las empresas con otras organizaciones: imagen y pres-
tigio de marca, posicion en el mercado 'y moviles técnicos; los tres obedecen a estrategias de las empresas
que pretenden insertarse en mercados competidos y globalizados. Es evidente que cada empresa
disena y aplica estrategias diferentes segiin sus necesidades y su propia circunstancia
en tanto que organizacién. Dentro de un mundo competitivo, las firmas suelenactuar o
conducirse de formas diversas segiin sus condiciones presentes: unas veces en desven-
taja, otras en condiciénigualitaria, aunque con peligro de salir del mercado, o ventajo-
samente con tacticas o acciones de cara amejorar su posicién competitiva. Una estrategia
para mejorar la condicién de las empresas puede ser el establecimiento de las alianzas
estratégicas o la suscripciéon de acuerdos de cooperacién. Para volver a nuestro estudio,
¢cudles fueron entonces los motivos que llevaron a las empresas a colaborar con otras
organizaciones?

De las empresas que establecieron acuerdos de colaboracién, 98% concede una
importancia sustancial al motivo mercado. Esto significa que la firma con la cual coope-
ran debe probar un conocimiento amplio del mercado del cual forma parte, asi como
una alta participacién en el mismo. Adicionalmente, las firmas nacionales también tie-
nen que aportar sus relaciones formales e informales. Ahora bien, a pesar del resulta-
do que arrojan las encuestas, éste no puede ser concluyente, ya que al compararlo con
el de aquellas firmas que no realizan alianzas estratégicas, los porcentajes no difieren
mucho. Sin embargo, en términos relativos, el porcentaje de empresas que cooperan
y otorgan un valor elevado a los motivos de mercado se encuentra por encima de la
media, mientras que las firmas cuya valoracién de este tipo de motivo es desfavorable
se ubican por debajo de la media. Cabe destacar que para las organizaciones que no
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realizan acuerdos de cooperacién, la relacién se invierte. El cuadro siguiente muestra
en detalle esta informacidn.

IMPORTANCIA A MOTIVOS DE MERCADO

Acuerdos de

cooperacion  No califica Poco Mucho Total
No 0 8.42% 91.58% 100%
Si 0 2.33% 97.67% 100%
Total 0 6.52% 93.48% 100%

FUENTE: Proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica” (1994).

Igualmente relevantes son los motivos de imagen de marca 'y prestigio. La empresa con la
que se colabora debe de acreditar cierto reconocimiento en los mercados dentro de
los cuales compite, de lo contrario no serd tomada en cuenta a la hora de establecer
acuerdos de cooperacién. Este motivo es de importancia considerable para las empre-
sas que han suscrito acuerdos de cooperacién, en mayor medida que para las empresas
independientes. A propésito de estas tiltimas, sélo una de cada cuatro concedié poca
importancia a este motivo. La respuesta se encuentra en las capacidadesinherentes a
las firmas: cuando una empresa necesita de otra debe de tener la seguridad de que
trabaja con una entidad que ya cuenta con la experiencia, la capacidad y el conoci-
miento del mercado en el que participa. Los datos muestran que el niimero de empre-
sas que conceden bastante importancia al prestigio de las companias con las cuales
colabora se encuentra por arriba de la media. (El cuadro siguiente contiene los resul-
tados finales de la encuesta a propésito de este asunto.)

IMPORTANCIA A MOTIVOS DE PRESTIGO E IMAGEN DE MARCA

Acuerdos de

cooperacion No califica Poco Mucho Total
No 9.47% 25.26% 65.26% 100%
Si 4.65% 11.63% 83.72% 100%
Total 7.97% 21.01% 71.01% 100%

FuENTE: Proyecto “Aprendizaje tecnolégico en la industria quimica” (1994).

En general, las empresas de la industria quimica no establecen alianzas estratégicas tecnoldgicas
debido a una triada de causas que —segtin resultados de la investigacién— son relati-
vas a las caracteristicas y condiciones de ese ramo de la economia:

1. En la industria quimica la tecnologia en activo se encuentra en una etapa de madurez,
motivo por el cual sélo suscriben alianzas estratégicas tecnolégicas aquellas empresas
que se encuentran rezagadas con relacién ala frontera tecnolégica mundial. Estas ne-
cesitan de la tecnologia para hacerse competitivas.
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2. Gran parte de las emprresas pertenecientes a esta industria forma parte de grupos mundiales;
son filiales de empresas extranjeras. En estos casos no hace falta estableceralianzas estraté-
gicas tecnolégicas en virtud de que la empresa matriz provee a la empresa subsidiaria,
directamente y de forma natural, la tecnologia requerida. Asimismo, lasalianzas estra-
tégicas tecnolégicas entre empresas de la industria quimica dedicadas a actividades
intermedias y finales no son necesarias, ya que en éstas importan mucho los flujos de
informacién que se generan en el interior, de los cuales, junto con la cooperacién en-
tendida como una caracteristica inherente a este tipo de vinculo, depende el desem-
peno de los grupos a nivel nacional y mundial. Porlo tanto, en las relaciones empresa
matriz-empresa subsidiaria, los problemas son de tipo organizacional (relativos a la flui-
dez del conocimiento), en cuyo caso las alianzas estratégicas no tienen sentido.

3. Existe marcada incertidumbre y desconfianza hacia el sistema institucional de México. El
conflictono radica en la confianza surgida entre losagentes, sino en la desconfianza con
que se percibe al sistema legal, visto su caracter inestable y conflictivo. La solucién se
fundamenta entonces en los nexos de propiedad, es decir, en que una empresa adquie-
ra cierta parte de lasacciones de la otra empresa para evitar los riesgos del oportunis-

mo. Sin embargo, en este caso ya no se trata del estudio de alianzas estratégicas, sino de
Jjoint ventures.

TIPOLOGIA PROPUESTA

Hacia el término de este trabajo se propuso una tipologia resultado de la presente
investigacién con laintencién de clasificar tanto a las empresas que suscriben alianzas
estratégicas tecnolégicas como a aquellas que no las realizan. En su elaboracién se in-
cluyeron variables de desempeno como: estrategia empresarial, origen de su capital,
dominio de la tecnologia y posicién en el mercado. Si bien no es posible aplicar esta
tipologia al total de las empresas de la industria quimica —dado el reducido nimero
de companias que establecen alianzas estratégicas tecnolégicas—, en cambio se cons-
tituye como un instrumento que podria desarrollarse de mejor manera en un plazo
mediato, a efecto de completar un estudio mds exhaustivo y amplio acerca de este tipo
de acuerdos de cooperacion.

Aunque no es posible generalizar los resultados del estudio para toda la industria,
dentro de los hechos observados en los estudios de caso se propone una tipologia para
empresas que realizan alianzas estratégicas tecnolégicas y aquellas que no las llevan a
cabo, de acuerdo con variables consideradas en la conducta de los agentes (las empre-
sas). Las variables que se han utilizado para la tipologia de estas empresas son las si-
guientes:

® Nexos de Propiedad. Dos tipos de relacién pueden generarse:

a) matriz filial, donde existe el nexo de propiedad, o

b) independiente, sea nacional-nacional o nacional-extranjera.

e Estrategia. Entre las estrategias que la empresa puede adoptar se enumeran las
siguientes:
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a) abandonar, total o parcialmente, el sector que estd amenazado por el entorno;

b) adaptarse al entorno, sin buscar modificarlo, considerando que esta accién no
esta al alcance de sus facultades y estd fuera de sus intereses;

¢) negociar un propdsito en posiciéon de igualdad o, en su defecto, en posicién de
debilidad. En funcién de las circunstancias exteriores, procurar extraer alguna venta-
jaen contrapartida de las concesiones que debe hacer;

d) combatir, limitar o excluir aquella parte del entorno que nole conviene, y

e) incorporar aquella parte del exterior que le parece interesante.

® Posicion en el mercado.

a) lider, ostenta parte significativa del mercado, y

b) seguidora, rezagada.

® Manejo de la tecnologia.

a) desarrollo de tecnologia, y

b) receptora de tecnologia.

A. Empresas que realizan alianzas estratégicas tecnologicas

Las alianzas estratégicas se concretan sobre todo a través de la combinacién empresas
de capital nacional (enteramente mexicano) y empresas de capital extranjero (princi-
palmente norteamericano). En ese rubro se ha identificado una conducta similar en-
tre las empresas que suscriben alianzas estratégicas tecnolégicas y aquellas que acuer-
dan otro tipo de alianzas estratégicas (comerciales, proveedor-usuario, etc.). La
diferencia mas notable, de acuerdo con la tipologia propuesta, radica en los nexos de
propiedad. En el caso de las compaiias que han establecido alianzas estratégicas tec-
nolégicas, la empresa nacional compromete, en primer término, el mercado y su cono-
cimiento, canales de distribucién y clientes; por su parte, la extranjera compromete o
aportala tecnologia. En cuanto alas firmas que no han intervenido en alianzas estraté-
gicas de tipo tecnolégico, instauran una relacién de corte matriz-filial. En ambos tipos
de alianza el papel que desempena cada empresa es exactamente igual, la diferencia
radica en que la casa matriz tiene derechos de propiedad y poder sobre las subsidia-
rias. Este hecho da pie para reflexionar acerca de las formas de control ejercidas por
parte de las empresas que proveen tecnologia: mientras la corporacién matriz controla
directamente a través de la propiedad a las filiales, en las alianzas estratégicas tecnolé-
gicas las empresas extranjeras imponen condiciones a las empresas locales sobre los
derechos de propiedad de lasinnovaciones en caso de que éstas surjan. Obviamente,
esta circunstancia reserva para la empresa matriz todas las ventajas de la innovacién
cuando ésta es registrable (patentes y marcas). Se puede hablar, entonces, de acuer-
dos de cooperacién con diversos matices.

De esta manera, en aquellas empresas que han establecido alianzas estratégicas de
tipo tecnolégico podemosidentificar tres tipos: aspiracion a serlideres (tipo I); inica
opcién (tipo II); caso atipico (tipo III).

TipoI. Las empresas que aspiran a ser lideres entablan alianzas estratégicas tecnol6-
gicas porque su aspiraciéon es mejorar su posicion dentro del mercado. No significa
que dicha estrategia sea la inica para la empresa nacional, su propésito fundamental
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es tener una mayor presencia dentro de su drea de mercado. En el curso de este proce-
so es necesario desarrollar las capacidades, la experienciay el conocimiento, con el fin
de adaptarse seriamente a las condiciones contemporaneas del mercado a nivel mun-
dial. Puede considerarse este tipo de alianza estratégica tecnolégica como el “caso ti-
pico”, es decir, aquel donde la empresa que opera a nivel nacional ofrece el conoci-
miento del mercado yla empresa extranjera provee la tecnologia. Cabe senalar que no
existen nexos de propiedad en tal alianza.

Tipo II. La tnica opcién que encuentran estas empresas es la de la suscripcién de
alianzas estratégicas de tipo tecnolégico, ya que si se actia en otro sentido, se corre el
riesgo de salir del mercado. Su papel respecto a la tecnologia ha sido siempre el ir
rezagadas. Cabe hacer notar que el patrén de conducta respecto a la tecnologia es el
clasico; lo que cambia es su estrategia. Su participacién de mercado no es significativa.

Tipo I1I. Esta alianza se caracteriza por el manejo conjunto de tecnologia. En este
caso no existen nexos de propiedad. Estas empresas son lideres en su segmento de
mercado. La relacion que se entabla no es la que rige el binomio nacional-extranjera;
la estructura de estas empresas es nacional-nacional. Se considera este tipo de alianzas
estratégicas de gran importancia para el desarrollo de capacidades internas de las fir-
mas mexicanas. La estrategia planteada es la de conservar su posicién de mercado y,
si es posible, mejorarla. Se busca una integracién completa dentro de la cadena pro-
ductiva.

Un caso virtuoso que resaltar en la economia mexicana

Entre las alianzas estratégicas tecnolégicas analizadas dentro de los estudios de caso,
existe un grupo de empresas nacionales calificadas como caso atipico, poco habitual en
la economia mexicana. La empresa, junto con una corporacién nacional prominente,
impulsa el desarrollo de la tecnologia de manera conjunta entre los miembros de la
alianza. Con base en una relacién empresa nacional-empresa nacional, ambos grupos
se complementan en todos los aspectos: investigacién, desarrollo y distribucién de
tecnologia, mercado, precios, calidades, ventas, organizacién, etc. Esta empresa cuen-
ta asimismo con capacidades, conocimiento y experiencia desarrollados. Se puede
entonces hablar en este caso de una alianza estratégica multifuncional (dado que involucra
todos los niveles de la cadena productiva), a la vez que de una alianza estratégica co-
mercial, tecnolégica, organizativa, etc. Que se trata de una alianza estratégica, no hay
duda, mds atin porque no involucrala propiedady porque el acuerdo de cooperacién
es de largo plazo. Yresulta importante subrayar la trascendencia de este tipo de alianza
estratégica pues demuestra su valia en la potenciaciéon de capacidades de las empre-
sas nacionales. En términos de K. Unger (1993), se trataria de una integracion vertical
profunda alo largo de la cadena productiva.

Esa empresa atipica suma esfuerzos con el objeto de situarse como lider de suramo
en el mercado. Para ella, las alianzas estratégicas representan incluso la posibilidad de
exportar productos; esto es que a partir de la tecnologia desarrollada en forma conjun-
ta la produccién se efectiie en México y después se exporte a Estados Unidos y Europa.
La informacién se sintetiza en el cuadro 1.
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B. Empresas que no realizan alianzas estratégicas tecnologicas

De las empresas que no han establecido alianzas estratégicas de tipo tecnolégico, todas,
excepto una, pertenecen a grandes grupos corporativos extranjeros, es decir, depen-
den directamente de la casa matriz.

Estas empresas cuentan con una gran tradicién o una larga trayectoria en el merca-
do donde estdn insertas. Los inicios de esta actividad datan de hace mas de cuarenta
anos (aproximadamente a partir de ladécadade 1950) en el dmbito nacional; mientras
que algunos grupos corporativos cuentan con mas de ochenta anos de vida y experiencia.
Dicha experiencia explica, en parte, algunas de las causas por las que no se han realizado
alianzas estratégicas de tipo tecnolégico; en tanto que tales companias tienen el carac-
ter de ser filiales de la casa matriz, esta Gltima les transfiere la tecnologia de punta ne-
cesaria para el desarrollo de sus actividades.

Cabe observar que un hecho caracteristico en este tipo de empresas es la relacién
similar que se ha establecido con las empresas, semejante a las que han entablado
alianzas estratégicas tecnolégicas. Ambos tipos de empresas tienen el mismo com-
portamiento. Como ya se dijo, la casa matriz aporta la tecnologia, mientras que la filial
aporta su conocimiento del mercadoy de los canales de comunicacién. Una situacién
parecida se advierte en las organizaciones que suscriben alianzas estratégicas, la dife-
rencia es que en estas Ultimas la que provee la tecnologia esla empresa transnacional y
la empresa nacional es la conocedora del mercado; en los llamados vinculos de propiedad
que se establecen entre las partes se establece tal diferencia: en las alianzas estratégi-
cas tecnolégicas no existen estos nexos.

De las empresas que no han establecido alianzas estratégicas, 62.5% muestra este
tipo de comportamiento; al parecer muchas de estas empresas han suscrito alianzas
estratégicas tecnoldgicas, sin embargo, cuando se analizan los nexos de propiedad, se
advierte que existe dicho vinculo. Las empresas no establecen alianzas estratégicas en virtud
de que gozan de ventajas tecnologicas. Y, segiin su propia concepcion, son lideres en su ramo: no existe,
al menos en el mercado nacional, quien pueda realizar de mejor manera los procesos y productos que
elaboran.

Si utilizamoslos mismos criterios de clasificacién que en el caso de empresas que rea-
lizan alianzas estratégicas tecnolégicas, pueden identificarse tres tipos de firmas entre
aquellas que no suscribieron acuerdos de esta naturaleza: empresas pasivas (tipo I);
empresas lideres (tipo II); empresas naturales o clasicas (tipo III).

Tipo I. Se denomina empresa pasiva a la que estd “conforme” con su condicién pre-
sente o bien a la que no cuenta con los medios suficientes para negociar acuerdos de
cooperacién como éstos. Su estrategia consiste en permanecer con su posicion de mer-
cado mientras las condiciones de la empresa, tanto internas como extemnas, no la obliguen
a adoptar otra actitud. Se considera que tales empresas se encuentran supeditadas a
las decisiones de la casa matriz debido en parte a que los intereses de unay otra divergen.
Ademas, su posicién en el mercado es poco relevante para su ramo de actividad.

Tipo I1. Las empresas lideres son aquellas que se ubican a la cabeza de la vanguardia
mundial. Normalmente no estan interesadas en establecer alianzas estratégicas tecno-
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légicas porque cuentan con autonomia en cuanto se refiere a capacidad productiva,
tecnolégica y organizativa. Aparte de que su posicién en el mercado es muy satisfacto-
ria, las empresas han suscrito alianzas estratégicas comerciales con sus clientes y pro-
veedores. De igual modo, se hallan bastante interrelacionadas con la empresa matriz
en cuestiones tecnolégicas; por consiguiente, transfieren con la misma facilidad.

Tipo III. Empresas naturalesson todasaquellas que mantienen una estrecharelacién
con la casa matriz. Ella marca las pautas, los estindares y el comportamiento que deben
de seguir, por lo cual dependen demasiado de la misma. Operan bajo el mismo esque-
ma de las empresas suscriptoras de alianzas estratégicas, con la salvedad de que, en
este caso, el régimen de propiedad modifica enteramente el marco de referencia aqui
manejado. La informacién se sintetiza en el cuadro 2.

CONCLUSIONES

En resumen, se considera que las alianzas estratégicas de tipo tecnolégico represen-
tan una forma de vincular a las empresas mexicanas con otro tipo de organizaciones
que pueden inyectarles ventajas competitivas y dindmicas (capabilities) de las que carecen.
Las ventajas que las alianzas estratégicas tecnolégicas implican para algunas empresas
de la economia mexicana son dos: 1) posibilitan un mayor crecimiento econémico, y
2) facilitan el acceso a recursos tangibles e intangibles con los cuales no se cuenta.

Asi, las alianzas estratégicas de tipo tecnolégico significan para las empresas extran-
jeras la oportunidad de insertarse en el mercado de México a través de una empresa
que conoce bien la dindmica mercantil mexicanay que ademads tiene experiencia pro-
bada en ese campo. Primero, las empresas se conocen y luego formalizan un convenio.
La empresa extranjera recibe entonces la ventaja de que en un mercado naciente como
el mexicano ya no tiene que invertir recursos en la instalacién de plantas, en la contra-
tacion de personal o en unaserie de aspectos que representarian altos costos, porque
la empresa mexicana ya lo ha hecho. En este sentido, ademads, los costos de operacién
en nuestro pais son mucho mas bajos que en los paises de origen de las firmas extran-
jeras. En conclusién, paralas empresas mexicanas, en competencia con firmas nacio-
nales y extranjeras, es conveniente este tipo de alianza porque de alguna manera re-
presenta de antemano ventajas competitivas en lo referente a precios, calidad y otros
aspectos.

Hasta aqui es posible caracterizar a las alianzas estratégicas como un conjunto de
redes de innovadores que se tipifica por el hecho de traducir losintereses y requeri-
mientos de cada uno de los actores en las capacidades de los otros.

En la teoria econémica neocldsica los agentes, con su racionalidad ilimitada, con-
currian al mercado para recoger la informacién perfecta a efecto de desarrollar la tec-
nologia. Esto no sucede en la realidad: los acuerdos de cooperacién se establecen so-
bre los términos del contrato, segiin el enfoque de Williamson. Ocurre de estamanera
debido a que los actores comportan diferente racionalidad, diferentes capacidades e
intereses, lo cual ha de sumarse a la imperfeccién de la informacién disponible. Asi
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pues,dentro de las alianzas estratégicas puede encontrarse una red de relaciones; pero
se trata de un sistema dindmico, en el tiempo y el espacio, en cuyo seno existieron,
existeny existiran: incertidumbre, trabajo administrativo, propiedad intelectual, des-
confianza,dificultad para establecer c6digos de intercambio de informacién, por men-
cionar algunos elementos. Igualmente puede hablarse de diferentes momentos en el
tiempo: uno, cuando las empresas empiezan a conocerse; después, cuando establecen
relaciones;y, por tltimo, cuando la alianza estratégica se pone en marcha. Mediante el
seguimiento de los actores se puede entender el proceso intermedio entre los dos
momentos, la dindmica de las interrelaciones, la situacién en que acontecié esta cola-
boracién, las traducciones sucesivas que hacen unosactores de otros, las diversas per-
cepcionessobre los logrosy los beneficios, etcétera.

Los actores que intervienen en este sistema son, pues, heterogéneos. Su raciora-
lidad incluso se encuentra limitada por la informacién de que va disponiendo confor-
me avanzan en la fructificacién del vinculo. Por consiguiente, tanto la heterogeneidad
como el vinculo en la construccién hacen dificil reunir elementos de juicio para cali-
ficar la racionalidad de los actores.

Resulta conveniente recordar que en el curso de esta investigacion, lasalianzas es-
tratégicas tecnolégicas fueron estudiadas en el contexto de la industria quimica, entre
empresas dedicadasa actividades intermedias y finales, y a partir de laformulacién de
dos hipotesis:

1. En un contexto de acelerado crecimiento tecnolégico mundial, la ausencia
de capacidad tecnolégica en México ha obligado alas empresas a formalizar alianzas es-
tratégicas tecnolégicas; éstas se realizan principalmente entre empresas transnacionales
como proveedoras de tecnologia y empresas nacionales como receptoras de tecnologia.

2. Las alianzas estratégicas tecnolégicas promueven el mejoramiento de las empresas
mexicanas al potenciar el desarrollo de sus capacidades, conocimientos y experiencia,
con lo cual se incrementa su capacidad tecnolégica y productiva.

Ahora bien, a pesar de la generacién de innovaciones por parte de las empresas
nacionales, las evidencias relativas al desempeno prominente de las alianzas estraté-
gicas tecnolégicas en el desarrollo de capacidades, conocimientos y experiencia no
son concluyentes a causa de tres hechos:

1) la tecnologia transferida interesa a las empresas nacionales sobre todo en sus
aspectos tangibles, es decir, en la forma de maquinaria y equipo; 2) las empresas nacio-
nales no son propietarias intelectuales de esas innovacionesgeneradas, y 3) al ser dis-
tintas entre si las fuentes de informacién, las opiniones y los resultados que ofrecen
son divergentes.

Por otro lado, una parte de la verificacién se centré en el andlisis de empresas perte-
necientes a la industria quimica que suscriben acuerdos de cooperacién en todas sus
variantes. Dicho escrutinio permitié detectar que las empresas cooperantes comparten
tres caracteristicas determinantes: pertenecen a grupos empresariales, son grandes en
su dimensién (registran a mas de 200 empleados) y estipulan sus precios de manera
competitiva (en respuesta a los mercados disputados a los que pertenecen). Pues bien,



142 REVISTA MEXICANA DE SOCIOLOGIA, NUM. 3, VOL. 62, JULIO-SEPTIEMBRE DE 2000

las empresas de la industria quimica, no establecen alianzas estratégicas tecnolégicas
debido a tres causas relativas a las caracteristicas y condiciones de ese ramo de la eco-
nomia:

a) En la industria quimica, la tecnologia en activo se encuentra en una etapa de
madurez, por lo cualsélo suscriben alianzas estratégicas tecnolégicas las empresas re-
zagadasen relacién con la frontera tecnolégicamundial. Estasrequieren de la tecno-
logia para poder competir.

b) Muchas empresas pertenecientes a esta industria forman parte de grupos mun-
diales, son filiales de empresas extranjeras, por lo que no hace falta establecer alianzas
estratégicas tecnolégicas pues la empresa matriz provee a la empresa subsidiaria, di-
rectay naturalmente, la tecnologia requerida. Porotrolado, este tipo de alianzasentre
empresas de laindustria quimica dedicadas a actividades intermedias no son necesa-
rias, ya que en éstasimportan mucho los flujos de informacién que se generan en el
interior, de los cuales, junto con la cooperacién, entendida como una caracteristica
inherente a este tipo de vinculo, depende el desempeno de los grupos a nivel nacio-
nal y mundial. Asi, en las relaciones empresa matriz-empresa subsidiaria los proble-
mas son de tipo organizacional (relativosa la fluidez del conocimiento), en cuyo caso
no tienen sentido las alianzas estratégicas.

¢) Existe marcada incertidumbre y desconfianza hacia el sistema institucional de
México. El conflicto no radica en la confianza surgida entre los agentes, sino en la
desconfianza con que se percibe al sistemalegal, por su cardcterinestabley conflictivo.
La solucién se basa entonces en los nexos de propiedad, es decir, en que una empresa
adquiera una parte de las acciones de la otra paraevitar oportunismos.

Al final de este trabajo se propuso una tipologia para clasificar a las empresas que
suscriben alianzas estratégicas tecnolégicas. Para elaborarla se incluyeron variables
de desempeno como: estrategia empresarial, origen de su capital, dominio de la tecno-
logiay posicion en el mercado. Aunque no es posible aplicar esta tipologia a todas las
empresas de la industria quimica —debido al reducido niimero de empresas que es-
tablecen alianzas estratégicas tecnologicas—, si se constituye como un instrumento que
podria desarrollarse mejor de manera inmediata para completar un estudio mas ex-
haustivo y amplio de estos acuerdos de cooperacién.

Finalmente, queda formulada una propuesta de corte politico, dirigida a que las
autoridades responsablessienten las bases de un sistema informativo 4gil y eficaz para
las empresas. Tal servicio, de valorincalculable, permitiria a los agentes interesados en
suscribir alianzas estratégicas obtener mejores resultados en sus gestiones. En mi opi-
nioén, éste seria un hecho trascendente si se considera que el mercado mexicano es
imperfecto. Creo, ademds, que las alianzas estratégicasincrementarian la certeza de la
informacién con que se cuenta en materia empresarial a la vez que, con el manejo de
esa informacién, disminuirian los costos de transaccién. Con este afén, la tipologia
propuesta en este trabajo es un primer intento que las autoridades podrian apro-
vechar para dirigir iniciativas de politica cientificay tecnolégica, en especial hacia aque-
llas empresas débiles en su componente tecnolégico. Todo con la finalidad de que
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las empresasmexicanasadquieran las capabilities necesarias para suinsercién a un mun-
do cada diamds competido.

Con seguridad continuardn estableciéndose alianzas estratégicas tecnolégicas no
s6lo en la industria quimica, sino en todos los sectores de la economia mexicana, en
virtud de que representan una forma de vincular entre si a las empresas. Los benefi-
cios de este tipo de acuerdos sélo seran perceptibles a largo plazo: cuando sea posible
observar la competitividad de las empresas mexicanas en el concierto del mundo.
Subyace, sin embargo, un interrogante: ¢hasta qué punto las alianzas estratégicas tec-
nolégicas fomentan la creacién de habilidades, conocimientosy experiencias orienta-
dosal aprovechamiento mds beneficioso de latecnologia en un mundo tan competido
como el contemporaneo?
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