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El objetivo de esta investigacion es contrita actividad exportadora de estas empresas.
buir al conocimiento del papel que juegarfrinalmente, se presentan las conclusiones.
las alianzas de negocios entre las empresas

a través de una encuesta aplicada a uNrco conceptual.

muestra representativa de la industria de Burante las Ultimas décadas se ha registra-

confeccion en Puebla. do una creciente presién competitiva y el
surgimiento de nuevas formas de respuesta
Preguntas de investigacion de las empresas ante contextos cada vez mas

¢ Quétipode alianzasrealizan las pequefiesmplejos. En este escenario se apreciauna
y medianas empresas exportadoras de éxpansion de alianzas entre empresas que
industria de la confeccion? y ¢Cudl es laxpresan lanecesidad de expandir sus fron-
contribucién de las alianzas al proceso exeras organizacionales y transformar la re-
portador de estas empresas? lacion interna y externa de sus estrategias
En la primera parte se presenta uneompetitivas.
revision de los diferentes enfoques tedricos Faulkner[1993], considera que las alian-
gue analizan la importancia de las alianzazas entre empresas se originan como resul-
de negocios en el marco de la globalizaciétado de un conjunto de factores externos e
delaeconomiay de los procesos de integraternos. Entre los estimulos externos men-
cion regional. En la segunda seccidn, seiona la globalizacion de los mercados, el
discute acerca del entorno de las alianzasortamiento del ciclo de vida de productos
gue incluyen a las pequefias y medianasde las nuevas tecnologias, las economias
empresas. En la tercera seccion, se analida escala y aprendizaje, la transformacién
la evidencia empirica de las alianzas expode la economia internacional y el descenso
tadoras de las pequefias y medianas empd® las barreras comerciales entre paises.
sas (PYMES), asi como su contribucién a Para Ohmae [1989: 143-154], la globa-
lizacion de la economia internacional y los
* Doctora en Administracion de Organizacionesproces-Os de integracion regional g-eneran la
necesidad de atender las necesidades de

por la UNAM. Docente de la Facultad de Contadu- - p
ria de la BUAP. consumidores con gustos homogéneos y el
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avance de la tecnologia. Ambos factoreso, 1994: 127-143]. A pesar de ello, la
requieren de inversiones costosas desatditeratura sobre internacionalizacion sélo
didas por las empresas en forma individuatiocumenta de manera parcial las formas de
La base del surgimiento de las alianzasooperacion en las que participan las PY-
es la mutua necesidad de complementMES. Las denominadas teorias de lainver-
activos especializados. En condiciones d&dn directa consideran que la decision de
elevadaincertidumbre y presion competitiexpandirse méas alla de las fronteras nacio-
va, la exposicion y riesgo de las empresasales puede ser gobernada bajo formas je-
gue operan individualmente es mayor. Laarquicas o de mercado en base a criterios de
competencia por mercados exige habilidacostos de transacciby de localizacion
des especializadas que llevan alas empregBsickey y Casson, 1976]. Esta perspecti-
a concentrar sus recursos competitivos ywareconoce diversas limitaciones, tales como
cooperar con otras empresas en actividadss orientacion centrada en la explicaciéon del
complementarias. En tales condiciones, lggroceso de inversiones externas directas,
oportunidades de permanencia de las firmdilevadas a cabo por empresas de gran apor-
se ven asociadas a sus propias ventajas {@| su perspectiva atrasada y su falta de
acceso de recursos externos tales comaplicabilidad al caso de las PYMES, en
mercados, tecnologiay materias primas. Laarticular a su participacion en diversas
cooperacion aparece como una respuedtarmas de cooperacion [Alonso, 1994].
organizacional alaincertidumbre del entor- Estos enfoques se basan en supuestos de
no en un contexto de fuerte presibn compe&omportamiento que no coinciden con evi-
titiva, demanda inestable y segmentada. dencias obtenidas en trabajos empiricos re-
feridos al proceso de toma de decisiones de
Las alianzas de negocios en el proceso las empresas pequefias y medianas. Segun
de internacionalizacion de lasPYMES ~————
Segun algunos autores, el protagonismo de :Todos aquellos costos asociados con el proceso
las PYMES vy la creciente importancia dele intercambio y que incluyen el costo de la contra-
las alianzas entre empresas frente a la inté@rfiégemissemgé gg ii%léfa'rr?:anaerf; ﬂgie?qgfi”?; ecgslg)ss
nacionalizacion, constituyen fenomenos.de%on?ratos, asi como aqueﬁos costos deri%ados del
tacad_os enelmarcodelas tranSformaC'onS%ceso de busqueda y obtencion de informacion.
experimentadas en laeconomiaglobal [Alort.e Roy, 1995: 142]

Cuabro |
M UESTRA DE EMPRESAS DE LA CONFECCION EN PuesLA 2004

Tamafio de empresa N° de Empresas %
MICRO 5 15.6%
PEQUENAS 14 43.7%
MEDIANAS 9 28.2%
GRANDES 4 12.5%
Total 32 100%

Fuente: Elaboracién propia en base a listados de SECOFIy BANCOMEXT
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los mismos, son pocas las empresas go®nales, puede constituir una estrategia
realizan una eleccién consciente y reflexioadecuada.
nada de las opciones de internacionaliza- En este sentido, algunos aspectos parti-
cién con base a una evaluacion rigurosa drilares de la gestion estratégica de los em-
costos / beneficios [Robinson, 1978]. presarios PYME exportadores, quienes
Elenfoque conductista [Cavusgill, 1980:0peran en base a proyectos especificos mas
273-280] por su parte, explica el proceso dgue a disefos integrales, tiene que ver con la
internacionalizacién en un continuo que vaision y su capacidad para identificar opor-
desde la exportacion exploratoria a travésinidades y debilidades. Los empresarios
de distribuidores-representantes, hasta RYME exportadores se orientan a la accion
exportacion activa y creciente basada emas que ala planificacién convencional, su
activos de comercializacién propios en elictitud y aprendizaje son esencialmente a
exterior. El aprendizaje se combina con utravés de la experiencia.
compromiso creciente. Las alianzas en las que patrticipan pe-
La cooperacion a través de alianzas dguefias y medianas empresas son respues-
negocios con empresas del exterior o déhs organizacionales cimentadas desde su
establecimiento de plataformas de colab@xperiencia, méas que resultado de disefios
racion con otras empresas de laregion o destratégicos planeados. Las limitaciones
sector no estd contemplada en el modekxperimentadas y las oportunidades perci-
[Christensen y Landmark, 1991]. bidas constituyen estimulos para las PY-
Elenfoque de redes se considera comoRIES que deciden participar de estos acuer-
mas adecuado como marco de referenciios.
paraéstainvestigacion. Elenfoque de redes Su participacion en alianzas con otros
considera a los mercados como institucicagentes puede significar un recurso estraté-
nes complejas, alejadas de la mano invisiblgico que contribuye a eliminar obstaculos y
Smithianay neoclasica. Se considera que#acaptar informacion sobre oportunidades
competencia se verifica al interior de redede negocios. La alianza puede facilitar el
en las cuales, para operar, se requiere agceso a capacidades de comercializacion
s6lo poseer édnow-howsino elknow-who internacional (canales de distribucion, in-
[Johanssony Mattson, 1988 y Hankinson formacion de mercados y adaptaciones del
Johansson 1988]. Comprender quién es qui@noducto a la demanda) y a procesos de
en la red es necesario para participar conaprendizaje organizacional que constitu-
petitivamente en un mercado, y las localizayen la base para el ajuste y evolucion de la
ciones enlared, admiten un acceso diferenédianza en el proceso de internacionaliza-
a la informacion significativa para la tomacion.
de decisiones. Desde esta perspectiva, unalLas alianzas de productores de un mis-
de las principales debilidades de una PYMB0 pais pueden potenciar el mercado de
para penetrar un mercado externo se vincaada una de las empresas participantes,
la con su dificultad paraingresar a dicharegreparando el ingreso a redes externas y
y establecer alianzas con agentes del exteesibilitando el incremento de la escala
rior, en el contexto de los negocios interngproductiva o comercial.
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Concepto de alianza para las PYMEs ventajas especificas para aprovechar
Faulkner [1993], las define como: “Acuer- el mercado externo.
dos entre empresas que implican un alto En el primer caso es més frecuente iden-
grado de interdependencia y en los quificar empresas del mismo pais, en el se-
ambas partes hacen sustanciales inversigando predominan los convenios con em-
nes en desarrollar esfuerzos de colaborpresas de otros paises.
cion a largo plazo bajo una orientacion Paraelcaso delas PYMES, seidentifican
comuan”. distintos tipos de alianzas exportadoras.
Ahern [1993], afirma que las alianzas
son un mecanismo de cooperacion entlianzas domésticas
empresas donde cada unamantiene su indggrupa a productores de bienes similares
pendenciajuridicay autonomiagerencial, gajo la tutela de alguna dependencia publi-
decide voluntariamente participar en un esza de promocion alas exportaciones (BAN-
fuerzo conjunto conlos otros en la busquedaOMEXT). Generalmente tienen como pro-
de un objetivo comun. poésito aprovechar oportunidades de nego-
Hermosilla y Sola [1990], establecercios de exportacion previamente identifica-
como requisito la existencia de vinculoglasy eldesarrollo de actividades tales como:
privilegiados entre empresas independieranalisis de mercados externos, apertura de
tes cuyo impacto trasciende el corto plazo gficinas propias en el exterior, depésitos,
gue se basan en lareciprocidad de ventajgarticipacion en ferias, etc. La cooperacion
concertacion sistematica y busqueda cguede incluirtodos o algunos de los produc-
mun de avances en relacién a un objetivims de las empresas en todos o algunos de los
conjunto. mercados externos en los que operan.
Enrealidad, no todos los acuerdos entre
empresa, rednen las caracteristicas sefiafdianzas entre PYMES
das, un concepto mas amplio de alianza dke distintos paises (bidireccional)
negocios requiere incluir todos los acuerdoSuelen darse entre PYMES de dos paises en
explicitos entre empresas que pueden tenles que cada unade las partes ayuda a la otra
implicaciones estratégicas para las partesn la penetracién de su propio mercado con
En esta investigacion se ha consideradqaroductos de la otra firma. La base del
las alianzas orientadas a desarrollar negacuerdo es la disponibilidad de un mejor

cios de exportacion. conocimiento del mercado local, lo cual
normalmente significa el accesoaunared o
Clasificacion sistema de distribucion.

de las alianzas exportadoras
a) Acuerdos entre empresas para realAlianzas con unafirma
zar una funcién empresarial relacio-extranjera (unidireccional)
nada con la actividad exportadora. A diferencia del caso anterior excluye el
b)Acuerdos entre empresas que establaprovechamiento reciproco de los merca-
cen unacuerdo de cooperacion en quips, aunque puede, con el tiempo, evolucio-
se distribuyen funciones en base a susar hacia dicha modalidad.
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Alianzas entre PYMES y grandesfirmas portadores permite comprender el papel de
Eneste caso, unafirmageneralmente PYMIgs alianzas para exportar en un marco de
que cuenta con productos competitivoselaciones de colaboracion de las PYMES
acuerda con una empresa, frecuentemerde la industria de la confeccion.
multinacional, que dispone de una estructu- Los resultados destacan que la mayoria
racomercial internacional, en la utilizacionde las PYMES encuestadas (80%) cuenta
de su capacidad de canalizar sus productosn relaciones de cooperacion informal con
al exterior otras empresas, tanto nacionales como del
Durante la década de los noventa sexterior (clientes, proveedores) orientadas a
realizaron en México diversos estudios saefectuar negocios conjuntos y a la gestiéon
bre las PYMES que tendieron a caractercomercial o tecnologica. Es decir que se
zar su comportamiento poco propenso tata de empresas orientadas hacia el desa-
cooperar [Equihua, 1997]. rrollo de redes empresariales.
Actualmente, lainternacionalizacionde EIl 55% de los exportadores manifesto
las PYMES aparece como parte de un desesntar con una alianza exportadora, acuer-
fio de competitividad que requiere superadlos con firmas del exterior y/o con otras
distinto tipo de restricciones, tanto externarmas nacionales.
a las firmas como de su propio ambito de EI 35% de los empresarios identifico su
gestion. participacién en otras alianzas con fines
Las empresas pequefias y medianas adistintos a la exportacién. Esto permite
perimentan obstaculos de diverso tipo pardeducir que existe una mayor propension a
exportar. La literatura existente identificgparticipar en distintos tipos de redesy alian-
como los mas frecuentes a aquellos queas de las PYMES exportadoras.
refieren a la falta de informacion adecuada Debido a la necesidad de contar con
sobre mercados externos, a dificultades paracursos financieros para gestar y adminis-
llevar a cabo “actividades de marketing”, drar los acuerdos, la alianza es la estrategia
“restricciones de capital” y muy especialimas indicada para las PYMES de mayor
mente a la dificultad de detectar canales tamafo. Los resultados de la investigacion
agentes de comercializacion efectivos y corpermiten confirmar la mayor presencia de
fiables. Estos obstaculos afectan el desealianzas exportadoras y de otro tipo de
volvimiento exportador de numerosas emalianzas entre los exportadores, ain cuando
presas PYME, dando lugar a que numercu presencia se observa en distinta propor-
sos autores [Berry, 1997; Levy, 1988; Duseidn entre los exportadores con distinto
sel, 2000; Peresy Stumpo, 2000] recomiemivel de ventas (ver cuadros 2 y 3).
den la cooperacion como camino para esti- En efecto, las ventas medias de las em-
mular el proceso exportador de las pequ@resas que tienen unoy otrotipo de alianzas

fias y medianas firmas. tienden a ubicarse entre los 3.0y 2.2 millo-
nes de dolares anuales frente a 1.6 millones
Las alianzas exportadoras de las restantes. Asimismo, la presencia de

delas PYMES de la confeccion en Puebla PYMES con al menos 6 millones de ddlares
La informacion proporcionada por los ex-es superior entre las empresas con alianzas.
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En otros términos, los exportadores copara involucrarse exitosamente en proyec-
alianzas suelen ser més grandes que ltxs estratégicos con otras empresas.
demas. Pero ello no implica la inexistencia Estos resultados crean la necesidad de
o imposibilidad de realizar acuerdos entreevisar las implicaciones del disefio de
las firmas mas pequefias, sino que la prgoliticas orientadas a la promocién de ex-
pension a participar de las mismas aumengmrtaciones de las PYMES, que al carecer
con el tamafio. Por dltimo, la investigaciorde politicas de fomento al desarrollo de
permitio analizar la antigiiedad exportadoalianzas, consideran la participacion en es-
ra de las empresas encuestadas. Los redials, s6lo cuando han incursionado en el
tados revelan que los exportadores que cuamegocio exportador.
tan con alianzas para exportar son firmas
con una mayor trayectoria en los negocio€aracteristicas
internacionales. Al respecto, mas de la mprincipales de los acuerdos
tad de las mismas exporta desde hace maddes alianzas exportadoras tienen como pro-
diez afios frente a poco mas de un tercio gésito la exportacion a mercados complejos
las demas (ver cuadro 4). (Estados Unidos, Canaday Comunidad Eco-

Estos resultados confirman la necesidaadmica Europea). La mayoria de las alianzas
gue tienen los empresarios PYME de conmexportadoras tienen como contraparte a otra
prender lalogistica de los negocios internempresa del exterior (ver cuadro 5).
cionales, sus obstaculosy las ventajas de las En orden de importancia los motivos por
alianzas como requisitos de importanci#os cuales los exportadores decidieron esta-

CuaDRO 2
VENTAS PROMEDIO SEGUNPRESENCIA DE ALIANZAS

Empresas miles de délares
Con alianzas exportadoras 3.0
Con otras alianzas 2.2
Resto de empresas 1.6

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a PYMES exportadoras de laindustria de la confeccion.

Cuabro 3
ALIANZAS SEGUNTAMARO

Empresas menos entre entre Méas de Total
de un millén 1y 3 millones 3y 6 millones 6 millones

con alianzas exportadoras 12% 44% 19% 25% 100%

con otras alianzas 7% 13% 47% 33% 100%

con relaciones informales 9% 55% 23% 13% 100%

Total 9% 45% 27% 19% 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a PYMES exportadoras de laindustria de la confeccion.
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blecer este tipo de acuerdos destaca el inteado que resultaban poco efectivas y que
résen: intentaban superar. Es decir que el sentido
1. Aprovechar la posiciony conocimien-de la oportunidad y el aprendizaje a través
to del mercado externo del socio exde la experiencia, estan presentes en el
tranjeroy su gestion como introductororigen de los acuerdoSin embargo, los
en la red de negocios. acuerdos con socios de mayor tamario logra-
2. Facilitar el acceso a informacion defian alcanzar una mayor potencialidad, desde
mercado externo. el punto de vista de los recursos externos alos
3. Ofrecer un mejor servicio al clienteque se accede. El establecimiento de relacio-
extranjero. nes desiguales y la existencia de culturas
4. Superar obstaculos en el mercado dampresariales heterogéneos pueden operaren
destino. un sentido contrario. La compatibilidad entre
5. Complementar su oferta de productodas actividades de las partes ha sido destacada
6. Especializacion. enlaliteratura como un aspecto de relevancia
7. Acceso alos conocimientos tecnol6gue incide en lafuncionalidad de los acuerdos,
gicos de la contraparte. asi como también ha sido resaltada la poten-
En su mayoria se trata de casos en leslidad de amenazas implicitas en acuerdos
gue los empresarios encontraron la oportwon competidores locales.
nidad de establecer una alianza que conside- Mediante sus alianzas en el exterior, las
raron interesante o de empresas con expReYMES pretenden contar con redes inteli-
riencias previas de operacion en dicho megentes mas que con socios preparados para

CuabpRro 4
PRESENCIA DE ALIANZAS SEGUNARO DE INICIO DE EXPORTACIONES

Empresas Antes de a Entre Posterior Total
1976 1976 y 1989 a 1990

Con alianzas exportadoras 6% 50% 44% 100%

Con otras alianzas 20% 47% 33% 100%

Resto 14% 21% 64% 100%

Total 12% 35% 53% 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

Cuabro 5
DISTRIBUCION DE LAS EMPRESAS CON ALIANZAS NACIONALES Y EXTRANJERAS

Nacionalidad de las contrapartes Distribucion
Empresas extranjeras 79%
Empresas nacionales 21%

Fuente: Elaboracién propia en base a encuesta a PYMES exportadoras.
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una actividad de marketing. Estudios déentes para realizar este tipo de andlisis, se
caso confirman que los empresarios PYMIgresentan distintos tipos de evidencias acerca
tienden a privilegiar la construccion de ladel papel de las alianzas en los procesos de
gue denominan proyectos conjuntos coexportacion de las empresas estudiadas.
empresas a las cuales distinguen de los Algunos aspectos que fueron analizados
simples «clientes». en lainvestigacion fueron:

En la evaluacion de sus socios, las PY- a)eltiempo de duracién de las alianzas,
MES consideran, mas que el poder de mer- b)eldinamismo de los volimenes expor-
cado de la contraparte, la existencia de tados,
expectativas compatibles, complementarie- c) la evaluacion de los empresarios
dad de intereses, posturas empresariales PYME exportadores de laindustriade
similares, y afinidad personal. la confeccion.

Para el empresario exportador de la in- Enrelacion al inciso a. Por una parte, es
dustria de la confeccion, la «teoria exportgposible que una alianza haya sido creada
dora» se construye con base en la experigpara perdurar, hasta lograr un objetivoy, en
cia, consiste en construir «relaciones persgonsecuencia lejos de ser un indicador de
nales» mas que contratos, con otros emprigacaso su terminacion puede ser un sindni-
sarios, mas que con gerentes de compra d® de éxito. Por otro lado, la duracion de
grandes empresas, y con unaperspectivadea alianza puede experimentarse con un
proyectos de mediano y largo plazo, méfincionamientoy desempefio poco equitati-
gue con unalogica estrictamente de transaes, siendo su explicacion la existencia de
cion comercial entre clientes. Estos resultdeostos de salida” de la alianza superiores a
dos coinciden conlos argumentos del enfdes de permanencia.
gue de redes, segun los cuales los emprende-Los resultados de la investigacion indi-
dores PYME desarrollan negocios a travésan que todas las alianzas identificadas se
de la construccion de relaciones personalescuentran vigentes. Sin embargo, para
gue combinan aspectos econémicos y nabtener conclusiones mas validas respecto

economicos. de su contribucion efectiva deben analizar-
se conjuntamente otros indicadores. En lo
Contribucion de alianzas a gue se refiere ala presencia de restricciones

la actividad exportadorade las PYMES  a la actividad exportadora, e&cesario
Lacontribucién de las alianzas al desempeoncentrarse en la presencia relativa de aque-
fio exportador requiere de una evaluacidltes vinculadas a los propésitos perseguidos a
mas cualitativa que los simples coeficientéravés de las alianzas, a saber: acceder a
de exportacion o la evolucion de los voluinformacion delmercado de destinoy brindar
menes exportados u otras mediciones simin mejor servicio de posventa.
lares. Las alianzas han propiciado un mayor
Su contribucién al aprendizaje organicrecimiento de las exportaciones, distin-
zacional, por ejemplo, no podria ser captaguiéndose en particular aquellas que tienen
da através de estos indicadores. En consgsmo socios a firmas extranjeras. Tres de
cuencia, y a pesar de las limitaciones exigada cuatro se ubicaron dentro del grupo
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mas dindmico. Estos resultados permiten De las caracteristicas principales de las
confirmar no solo la importancia de lasalianzas se desprende, como requisito de las
alianzas exportadoras sino también el papelismas, la existencia de cierta experiencia
distintivo de los acuerdos estratégicos coexportadora previa entre las firmas con
empresas del exterior. alianzas. La investigacion sugiere que la
Sobre la evaluacién de los exportadorgsarticipacion en alianzas exportadoras re-
en relacion a las alianzas, se ratifica squiere, por parte de las empresas, de una
contribucion al aprendizaje organizacionalbase de compromiso con la actividad expor-
En tal sentido, tres de cada cinco empresgadoray de comprensién de los negocios de
se manifestaron a favor en relacion al papelxportacion.
de los acuerdos, de las cuales, mas de la Con respecto al tipo de socio predomi-
mitad pudo identificar la existencia de pronante se observé, que las PYMES prefieren
cesos de aprendizaje en mas de un arealds alianzas con otras PYMES del exterior
gestién como la produccidn, latecnologia yespecto de las nacionales con el objeto de
la comercializacién. Estos resultados percontar con un agente gestor de una red
miten afirmar que una de las principalegxterna. En este sentido, los acuerdos
contribuciones de las alianzas se refiere @esempefian unaimportante contribucion al

los procesos de aprendizaje. proceso de exportaciones, facilitando la
adaptacion de la oferta alas exigencias de la
Conclusiones demanday el acceso ainformacién de mer-

Anteriores estudios, indican que las alianeado.
zas exportadoras no constituyen una parti- En la medida en que las alianzas se
cularidad predominante entre las PYME®rientan a la realizacién de acuerdos con
exportadoras. Sin embargo, la encuestiras PYMES del exterior cuyos estilos de
permite caracterizar a las PYMES exportagestion son mas afines, estan privilegiando
dores por suimportante orientacion haciaéh construccién de proyectos estratégicos
desarrollo de relaciones de cooperacion ique les permiten reducir sus costos de tran-
formales con otras empresas —que contrsaccion y construir una red comercial de
buyen a su mejor desempefio organizaciorercados externos.
nal—y, en menor medida, por la presencia Por tltimo, otros indicadores de éxito en
de alianzas para exportar. las alianzas permitieron explicar el mejor

La mayoria de las alianzas identificadadesempefio de las PYMES que cuentan con
surgieron en el segundo lustro de los novesocios del exterior, confirmando la contri-
ta. Las condiciones de fuerte presién conbucién de las alianzas exportadoras al pro-
petitiva durante este periodo propiciaron laeso de internacionalizacion de los exporta-
incidencia de alianzas para la exportaciordores de la industria de la confeccion.

Las alianzas aparecen como opciones
gue permiten a las PYMES evitar una l6gi-
ca de negocios rigurosamente de transac-
cién y privilegian la construccion de pro-
yectos comunes con potencial estratégico.
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