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J l\TRODUCC IÓ N 

La naturaleza de las relaciones entre empresas ha sido y es 
un tema de gran interés, desde los puntos de vista empírico 
y teórico, en el ámbito de la economía industrial. El caso de 

las relaciones entre empresas grandes y pequeñas ha recibido una 
atención particular porque constituye una vía para contrarres­
tar, en alguna medida, las debilidades organizacionales y la es­
trechez de la base de recursos que distingue a las empresas de 
menor tamaño relativo. 

El caso de las redes de subcontratación que rodean a las gran­
des ensambladoras japonesas (especialmente las de automoto­
res) emerge como paradigma de la articulación virtuosa entre 
clientes muy grandes y una estructura de proveedores predomi­
nantemente medianos y pequeños. Los atributos dinámicos del 
vínculo se expresan en múltiples y variadas dimensiones. Algu­
nas de las más estudiadas se refieren a la intensidad del proce­
so de generación de conocimiento tecnológico y el número de 
nodos de la red en los que tiene lugar; a la forma y el sentido en 
que la información fluye y se comparte entre distintas empre­
sas, y a la presencia de instituciones que atenúan los problemas 
de los incentivos para la realización de inversiones específicas . 

Parece claro que las características del proceso de ensamble, 
en el que cada proveedor se especializa en una parte o subsistema, 
alientan la división del trabajo entre empresas y proporcionan 
un marco en el cual, dadas ciertas condiciones, las relaciones de 
cooperación entre organizaciones independientes generan efec­
tos sinérgicos. 

*Profesor adjunto del Departamento de Economía de la Universi­
dad Nacional del Sur, Bahía Blanca, Argentina <burachik@criba. 
edu.ar>. El autor agradece a Osvaldo Khaló y a Silvia Gorenstein 
sus valiosos comentarios e información. 

Sin embargo, aún no se ha estudiado el tipo de estructura de 
apoyo de empresas pequeñas que se forma en torno a las plan­
tas grandes que operan con tecnologías de proceso continuo. Las 
características peculiares del abastecimiento de estas últimas 
plantas suelen excluir la posibilidad de que se conforme una es­
tructura de proveedores de pequeña escala; en cambio, derivan 
hacia empresas manufactureras pequeñas otro tipo de deman­
das que de un modo indirecto se asocian con el proceso de trans­
formación productiva. 

En la primera parte de este artículo se examinan las caracte­
rísticas económicas y tecnológicas de las relaciones entre la 
decena de plantas grandes radicadas en Bahía Blanca, Argenti­
na, y los proveedores manufactureros locales de pequeña esca­
la. Esos grandes establecimientos operan con tecnologías de 
proceso continuo y en varios casos se trata de empresas dedicadas 
total o de manera predominante a la exportación . 

Aunque el análisis parte del estudio de un caso particular, 1 

se ha hecho un esfuerzo por extraer los rasgos esenciales a fin 
de ubicar la evaluación de las implicaciones económicas en una 
perspectiva más general. Aquí se analiza un aspecto del proce­
so de desarrollo regional que hasta ahora ha recibido escasa aten­
ción y que sin embargo tiene un efecto significativo en el apa­
rato productivo local: entre una cuarta parte y un tercio de las 

l. La información básica proviene de una encuesta realizada en 
1997 entre 120 empresas manufactureras pequeñas y medi anas en 
Bahía Blanca. El trabajo de campo formó parte del proyecto de inves­
tigación "Pequeñas y median as empresas industri ales y desarrollo re­
gional" , del Departamento de Economía de la Universidad Nacional 
del Sur. De esa muest ra , las 26 em presas que mantienen tran sacc io­
nes regulares con las plantas grandes co nstituyen la fuente de infor­
mación básica de este trabajo. Los daros se complementaron con otras 
entrevi stas a informantes ca lifi cados de la industria. 
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empresas pequeñas y med ianas manufactureras loca les mantie­
nen transacc iones regulares y signifi cativas co n los grandes 
es tablec imientos de la reg ión. Cabe señalar que la importanc ia 
crec iente de la producc ión con tecnología de procesos continuos 
en el sec tor manufacturero loca l (mu y típico en la transforma­
c ión de recursos naturales) confie re una re levanc ia más gene­
ral a la temática de este trabajo. 

Al fina l de la primera parte se ofrece una visión de conjun­
to de los fund amentos económicos y tecnol ógicos de la re la­
ción entre las grandes plantas de proceso continuo y sus pro­
veedores manufacture ros loca les . Sobre esta base se intenta 
eva luar en qué medida estos fundame ntos alientan o inhiben la 
incorporación ele e lementos ele cooperación en la re lación ver­
tical. 

En la segund a parte de l artícul o se es tudia e l efecto ele las 
tran sformac iones experimentadas por la economía argentin a 
desde principios ele los noventa en la intensidad y e l contenido 
de l fluj o de transacciones entre las grandes plantas y sus peque­
ños proveedores manufactureros loca les. En primer lugar, se 
explica de qué modo las privatizaciones, la apertura comercia l 
y la alteración fund amental de las condiciones ele competencia 
afectaron a la red ele contrati stas de modo direc to o como resul ­
tado de los cambios en las políticas ele los grandes clientes. Luego 
se ana li zan las respuestas ele los proveedores al nuevo escena­
rio a fin de estab lecer qué capac idades y recursos reg ionales han 
logrado mantenerse en e l circu ito de transacciones y cuáles se 
han sustituido por fuentes extrazonales . Por último, se presen­
tan las conclusiones. 

I NDL'STR IAS DE PROCESO y AI3ASTECI\IIENTO LO CAL 

En Bahía Blanca se as ienta una decena de graneles plantas que 
operan con tecnologías de proceso continuo: las de l polo 
petroquímico y la separadora de gas que les provee lama­

teri a prima bás ica, dos refinerías, una fábrica de asfa lto y dos 
ace ite ras. En todos los casos, la lóg ica de locali zac ión de es tos 
establec imientos radi ca en la ce rcanía a la materi a prima prin­
c ipal (las aceiteras y las petroquímicas) o en la ex istencia de un 
nodo en el sistema ele transporte de l insumo princ ipal (las refi ­
nerías ele petróleo y la separadora ele gas). 

La capacidad de las grandes plantas de proceso continuo para 
induc ir la aparición de actividades económicas complementa­
rias en e l sector manufacturero loca l presenta algunos rasgos que 
conviene comentar. En primer lugar, no se ha de rivado ningún 
efecto ele estas radi cac iones en té rminos de encadenamientos 
ag uas abajo . En varios casos es to se debe a que e l producto no 
experimenta transformaciones ulteriores (combustibles, ace i­
tes vegetales) o a que, por algún motivo , éstas se realizan en e l 
pa ís ele destino (a lgunos aceites vegetales). En e l caso de los 
pl ás ti cos se combin an dos factores . Por un lado , la proximidad 
respecto del proveedor de la mate ria prima no parece proporcio­
nar una ventaja de loca li zac ión deci siva . Por otro, los produc­
tores no han desp legado una polít ica eficaz de comerc iali zac ión 
y di stribución en puerta de fábrica para pedidos pequeños, lo que 
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ll eva a la mayor parte ele los escasos procesadores loca les a abas­
tecerse en Buenos Aires o mediante importac iones. 

El e fecto loca l de es tas grandes plantas en términos de sus 
encadenamientos aguas arriba es más significati vo. No obstante , 
e l entorno de pequeñas empresas que se genera en su peri fe ri a 
no constitu ye, en sentido estricto , una est ructura de abastec i­
mi ento productivo . Un rasgo bastante gene ral de las pl antas de 
flujo continuo, que se observa sin excepci ón en las radi cadas en 
Bahía Bl anca, es que la fabricación se basa en e l procesam ien­
to en g ran escala ele uno o muy pocos in sumas tronca les, con 
escasa parti cipación de otras materias primas o productos inter­
medios. Los insumas tronca les , por su parte, provienen ele sec ­
tores no manufacture ros (g ranos o leaginosos, petró leo) o de 
graneles pl antas ele características similares a las de los usuarios 
(etano y los petroquímicos básicos e intermedios que flu yen entre 
las plantas de l polo petroquímico) . E n consecuenc ia , fuera ele 
la mate ria prima princ ipal, las demandas ele in sumas asoc iadas 
al fluj o productivo so n práct icamente inex istentes. 

En ca mbi o, un tejido periféri co de peq ueñas y medianas 
empresas manufac tureras cumple un papel importante en tareas 
auxiliares y en la ejecuc ión de obras o rientadas a la puesta en 
marcha ele mejoras. 

Relaciones técnicas 

La mayor parte el e estos pequeños proveedores no cuad ra con 
comodidad en las c las if icac iones indu stri a les estandarizadas . 
Muchos no rea li zan ningún proceso de manufac tur :~ sino qu e 
prestan un servic io complementario a la fabricación ele un bie n 
industria l (arenado y pintura de estructuras me táli cas) , son re ­
paradores de eq uipos y piezas o desarro ll an una acti viciad que 
podría definirse como ele construcc ión ap li cada al sec tor indu s­
trial (montaje de obras) . Otros ll evan a cabo actividades de pro­
ducción manu facturera (tanques y depós itos . tableros e léc tricos, 
sistemas de cañerías), pero su oferta comerci al contiene un im­
portante componente de se rvicio mediante la in sta lac ión o e l 
montaj e. E n a lgunos de estos casos , la fabricación es téc nica y 
comercial mente separable del servicio (fabricac ión e instalac ió n 
ele table ros e léc tricos); en otros, es separable pero só lo en un 
sentido (hay e mpresas que únicamente ofrecel1 e l arenado y pi n­
tacto de es tructuras me tá li cas, pero los fabricantes de estos pro­
ductos sue len arenar y pintar todo lo que producen) y a veces la 
separación es imposible (fabricac ión e instal ac ión de sistemas 
de cañerías). 

El cuadro 1 intenta reflejar la natura leza de los pedidos de las 
graneles pl antas y la c lase de "proveedores" manufac tureros 
loca les que los at iende n. Estas demandas, cuya sumatori a cons­
tituye una de las fuentes más importantes de vincul ac ión eco­
nómica entre estas plantas y e l territo rio en e l que se as ientan , 
pueden ser de tres tipos: 

1) Mantenimiento. Estos reque rimientos compre nden dos 
componentes. U no temporalmente es tabl e y de natura leza ruti­
nari a, ori entado a la prevenc ión y a garanti zar la continuidad del 
proceso proclucti vo. El otro, asociado a las paradas de pl anta 
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Grandes plantas de proceso continuo 

Ejecución de obras y mejoras en planta 

Empresas de montaje 

1) Eléctricas-e lectrónicas-e lectromecánicas; 2) civ iles; 

3) piping, cañerías; 4) estructuras metálicas 

Bienes y servicios auxiliares Mantenimiento y reparación : 

r Mano de obra flexible 
talleres, torn ill erías. rectificación y bobi nado de 
motores 

Servicios de au toelevadores, pallets de madera 

Contt·atistas especializados: 

tableros eléctricos, cañerías y estructuras metáli cas, 
arenado y pintura 

Mano de obra flexible 

•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

anuales, se basa en las neces idades de mantenimiento general 
que sólo pueden ll evarse a cabo interrumpiendo la producción 
y postergando los requerimientos de reparac ión y mantenimiento 
ac umulados. 

Todas las empresas que ati enden este tipo de demanda son 
mu y pequeñas, tanto en términos de empleo (rara vez tienen más 
de diez empleados) como de fac turac ión. Empero, parece haber 
una di ferenciac ión en función del período en que se fundaron. 
Las más antiguas (anteriores a mediados de los ochenta) só lo 
ati enden ped idos asoc iados a mantenimiento y reparac iones, 
mientras que las más rec ientes están en condiciones de in terve­
nir, además , en los otros tipos de req uerimientos. 

2) Obras. Se inc luyen aqu í los requerimientos asoc iados a 
mej oras y ampli ac ión de las insta lac iones y construcc iones y a 
las obras necesa ri as para la instalac ión de nuevos equipos, ca­
ñerías, tanques, depós itos, sistemas de control, etcétera. E l grue­
so de las empresas proveedoras se vincul a a las plantas grandes 

medi ante este tipo de pedidos. El modelo bás ico de contratación 
gira en torno de las empresas de montaje. Éstas li citan las obras 
y subcontratan algunas de sus partes a los que aqu í se ll ama "con­
trat istas espec iali zados" . 

Las empresas de montaje suelen tener alguna especialidad (de 
las cuatro que se indican en el cuadro 1 ), pero la norma es que 
las obras requieran una combinac ión de espec ialidades (como 
mínimo ingeniería c ivil en combinac ión con cualquiera de las 
res tantes). A lo largo de la co lumna central del cuadro 1, en sus 
dos ni ve les . se produce una mov ili zac ión significati va de fuer­
za de trabajo tempora l. contratada en general en el marco de la 
normativa flex ible con que opera la Unión Obrera de la Cons­
trucción. Ciertos rasgos del funcionamiento empresari al (el tra­
bajo sobre ped ido ; e l acceso a las obras mediante la competen­
cia de prec ios o la li c itac ión, y el carácter críti co que adquie re 
la tarea de pres upues tac ión), e l tipo de fu erza de trabaj o que 
mov ili zan y e l predominio de l trabajo in si tu confieren a las or-
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ganizaciones industriales que participan en estas actividades 
muchas similitudes con las que realiza la industria de la cons­
trucción. 

3) Hay, por último, una gama (no muy amplia) de requerimien­
tos asociados a necesidades periféricas respecto del proceso 
productivo y que se refieren básicamente a la gestión del pro­
ducto terminado (por ejemplo, las actividades asociadas a la 
carga y descarga para el almacenamiento y el despacho). 

Con relación a las características generales de esta estructu­
ra de empresas vale la pena destacar algunas consideraciones. 

En primer lugar, el alineamiento vertical de tareas que apa­
rece en la columna central del cuadro 1 no debe interpretarse de 
manera rígida. La flecha gruesa muestra que también es frecuente 
el contacto directo entre los grandes clientes y los contratistas 
especializados. En realidad, no hay una secuencia preestablecida 
de "eslabonamientos" sino una amplia variedad de vinculacio­
nes posibles entre proveedores, empresas de montaje y grandes 
plantas cliente. En algunos rubros (arenado y pintura de estruc­
turas metálicas), las empresas pueden seguir una política siste­
mática de realizar trabajos para un contratista que efectúa una 
obra in si tu u optar por ofrecer sus servicios en forma directa al 
cliente grande. En otros (tableros eléctricos), una empresa tie­
ne contratos en ocasiones indirectos y a veces directos . 

A diferencia de las estructuras típicas de abastecimiento de 
las actividades de ensamble, aquí no constituye un patrón sis­
temático de vinculaciones y formas contractuales para el des­
empeño colectivo. En las redes de proveedores para la produc­
ción en serie también puede haber rotación de empresas para el 
abastecimiento de determinado producto, por ejemplo, cuando 
la terminal privilegia la competencia de precios entre los pro­
veedores para asignar un contrato.2 Sin embargo, la lógica del 
vínculo vertical no se altera porque la relación interempresarial 
está gobernada por la tecnología del armado del producto final. 
La diferencia con el caso que aquí se analiza reside, precisamen­
te, en el grado en el que a cada producto de la estructura le co­
rresponde una distancia predeterminada (exógenamente) respec­
to del ensamblador. 

Un segundo aspecto que es interesante analizar es el grado 
de exclusividad de los proveedores respecto de las transaccio­
nes con el cliente grande. Tampoco en esta dimensión aparece 
un patrón sistemático. En todas las actividades , así como en to­
dos los formatos (combinación de actividades fabricación/ser­
vicios), se observa una elevada diversidad tanto en lo que hace 
al nivel de concentración de las ventas al cliente grande local 
como a la extensión geográfica de los mercados atendidos. Con 
todo, mientras la exclusividad es la conducta más difundida entre 
las empresas de montaje, los restantes proveedores deben por 
lo menos 50% de su facturación a estas transacciones. Estepa­
trón señala la baja especificidad de los activos y conocimientos 
involucrados en las transacciones proveedor-cliente, cuestión 
que luego se explicará con mayor detalle. 

2. M. Best, Th e New Competition , In stitutions oflndustrial Rees­
tructuring , Harvard University Press, Cambridge, Massachusetts, 
1990. 
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Por último, no hay ningún acuerdo (formal o informal) que 
ligue al contratista con el cliente más allá del cumplimiento del 
trabajo requerido. Los grandes clientes en general licitan las 
obras y estimulan la competencia de precios entre proveedores 
rivales. El sistema introduce un elevado nivel de " incertidum­
bre estratégica" en la continuidad de las transacciones, 3 esto es, 
una capacidad reducida para predecir las futuras conductas del 
cliente grande. El formato económico de la relación se ajusta al 
estereotipo que Nooteboom denomina "occidental":"[ ... ] 'ce­
rrada' respecto al intercambio de información y ' distante' res­
pecto al compromiso en términos de inversión. Las relaciones 
con frecuencia son de enfrentamiento más que de cooperación. 
La terciarización está gobernada principalmente por conside­
raciones de costo , para un nivel mínimo de calidad dado y por 
tanto requiere de un precio bajo , independientemente del nivel 
de beneficios que esto implique para el proveedor."4 

No obstante, en algunas transacciones operan "efectos de 
reputación" a favor de la continuidad, moderando el acento en 
la rivalidad de precios entre proveedores . 

Capacidades 

En lo que atañe a las capacidades técnicas involucradas en la 
provisión de estos bienes y servicios , surgen tres rasgos bastante 
claros. 

1) La red de apoyo local de pequeñas y medianas empresas 
manufactureras que se genera en torno a las plantas de proceso 
continuo no induce encadenamientos hacia atrás de procesos de 
fabricación en serie. La totalidad de los proveedores locales 
realiza tareas "sobre pedido" como única5 actividad económi­
ca. En algunos casos (cañerías galvanizadas elaboradas manual­
mente, fabricación de piezas especiales) esto adquiere la forma 
de actividades cuasiartesanales. Por otra parte, las órdenes suelen 
ser irregulares en el tiempo y su contenido difícil de predecir. 

No es posible generalizar acerca del grado en que el carác­
ter "a la medida" de los pedidos deviene en ventaja de localiza­
ción. Es cierto que la ubicación geográfica de la clientela aten­
dida por estas empresas se limita a Bahía Blanca y su entorno 
regional inmediato, pero esto parece responder más al grado de 
desarrollo de estas empresas que a restricciones de movilidad 
inducidas por razones técnicas. De hecho , las empresas locales 
de montaje compiten con algunas de Buenos Aires que tienen, 
en general, una red propia (principalmente extrazonal) de con­
tratistas especializados. Sin embargo, los proveedores de ser-

3. O. Williamson, Las institu cion es económicas del capitalismo , 
Fondo de Cultura Económica, México, 1989, y "Transaction Cost 
Economics", en R. Schmalensee y R. Willig (eds.) , Handbook of In­
dustrial Organization , Elsevier Science Publishers B.Y., 1989. 

4. B. Nooteboom, "Cost, Quality and Learning Based Governance 
ofTransactions: Western , Japanese anda Third Way", en M. Colombo 
(ed.) , Th e Changing Boundaries of the Finn , Routledge , Londres , 
1998. 

S. En muy pocos casos (insumas eléctricos), combinada con una 
pequeña proporción de producción en serie. 
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vicios de mantenimiento y repa rac iones pa rece n más benefic ia­
dos por la proximidad física a los g randes c li e ntes, a unqu e es­
tá n ex pu estos a la di sminuc ión de los costos de re mpl azo de 
pa rtes y equipos. 

2) Qué tanto se in vo luc ra n los pro veedores con los princ ipios 

tec no lóg icos so bre los que desca nsa e l proceso de producc ión 
de sus clientes. E n genera l, las habilidades desplegad as es tán 
comprendidas en los ámbitos de las ingenierías c ivil , e léctri ca 
(inc lui das la e lec tromecánica y la e lec tróni ca) y mecánica con­
vencionales 6 Lo que merece destacarse es que si bien sue len in­
tervenir, por ej emplo, en la insta lación de equipos y sistemas au­

to mati zados de contro l de procesos, los proveedores loca les se 
manti e nen ajenos a la tecnolog ía bás ica de producción y a sus 
pos ibilidades de optimi zac ión . Por un lado, para las tareas de 
mante nimie nto y reparación só lo requi e ren conocer las condi ­
c iones norm ales ele funcionamiento ele eq uipos indi viduales o 
e tapas puntua les de l proceso. Por otro , las empresas de monta ­
j e rea li za n la ingeni ería ele obra pa ra la insta lac ión de equipos y 
s istemas a partir de un conjunto prede te rm inado de paráme tros 
ele funcionamiento y artic ulac ió n técnica con e l resto de l pro­
ceso. En suma, au nque e n ocasiones pone n en juego un conoc i­
mie nto de ta ll ado de las neces idades es pecíficas de los equipos 
e instal ac iones de sus grandes c li entes , las capacidades técni­
cas de los proveedores no se asoc ian a los principios tecnológ i­
cos ele todo e l proceso ele fabri cac ió n. 

3) Un e le mento que e n los últimos años parece haber desem­

pe ñado un pape l importante en la a rti culación e ntre los grandes 
el ie ntes y los proveedores loca les es la capacidad de és tos pa ra 
mov ili zar mano de obra fl ex ible con base en la normativ iclacl 
de l s is tema de contratac iones ele la Un ión Obrera ele la Cons­
trucc ión. La ej ec ución ele mejoras y ampliaciones req uiere de l 
e mpleo intens ivo de fuerza de trabaj o cuya gestión queda ente­

ra mente a ca rgo de los proveedores y c uyo nivel varía acen­
tuaclamente conforme a la evo lución de l proceso de construc­
c ión y ele la magnitud de las o bras . 

En ge ne ral, excepto e n lo concern ie nte a los servic ios el e 
mantenimiento, resulta difíc i 1 es tablecer e l tamaño ele estos pro­
veedores. Ni e l volumen de e mpleo (como consecuenci a ele la 
vari abiliclacl ele los requerimientos ele mano ele obra) ni la acu­
mul ac ión de capital físico (por la ausenc ia, en muchos casos, ele 
procesos ele tra nsformac ión ) cons tituye n buenos indicadores. 
M ás aún , para muchas ele las empresas proveedoras asociadas 
con los pedidos ele obras, e l ta ll e r propio no es e l principal ám­
b ito fís ico donde desarrolla su ac ti viciad . E l g rueso ele las tareas 

se rea li za in si tu, esto es, e n las instalac io nes ele la planta clien­
te o en un o brador construido ad hocen sus inmed iaciones. 7 

6. La reg ión ha co ntado hi stóri camen te con un a dotación abun ­
dante de es ta c lase de ca lifi cac iones a parti r de la rad icac ión de los 
Talleres Aeronava les Centrales (Bahía Blanca) , los tall eres de la Base 
del Puerto Genera l, Belgrano y de las ca rreras de ingeniería (es pec ial­
mente la rama química) que ofrece la Universidad Nac ional de l Sur. 

7. Hirsc hman asoc iaba este rasgo a las industri as que llamó "lo­
ca li zadas en torno de l prod ucto" ; ·' ta producc ión es a menud o hete­
rogénea y [ ... ]los ac ti vos físicos por sí solos no dete rmin an de un a 
form a tan rígida la ca pac idad o es ta última es un punto de referencia 

re lacio nes cliente-proveedor 

Una visión de conjunto del vínculo proveedor-cliente 

Para ex aminar e l conte nido económico de l víncul o proveedo r­
e l ie nte desde un a pe rspec ti va más abs trac ta convie ne hace r a l­
gunas di stinciones . Ri cha rclson conside ra a e ti viclacles "s i mi la­
res" a aquel las c uya ejec uc ión requi e re de un mi smo conjunto 
ele capac idades . 8 Ll ama actividades compleme ntari as a las que 
" representan diferentes fa ses ele un proceso de prod ucc ión y 

req uieren a lgun a forma ele coo rdinaci ón" . El concep to de co m­
p le mentariedad ti e ne un a lcance amplio; no só lo comprende las 
ac tividades trivialme nte inte rre lac ionadas por e l proceso el e 
fabricac ió n sino también, por eje mpl o, la comerciali zac ió n y las 
tareas de investigac ió n y desa rrollo. Por otra parte, ex iste n tres 
formas posibles ele coordinación de las act ividades complemen­
tarias: dirección (conso lidación e n e l interio r de un a única e m­

presa), transacciones de mercado y cooperac ión. 9 

Las empresas enc uentran en gene ra l benéfico concentrarse 
en actividades s imil a res. Las compl ementari as , que no son s i­
milares pero que só lo requi e re n el e una coordinación cuantita­
tiva agregada, tenderán a o rga ni za rse mediante empresas di s­
tintas, a rticuladas por transacc iones de mercado . Sin e mbargo , 
la coordinac ión req uerida entre actividades complementarias no 
s imilares puede ser más complej a. Esto ocurre cuando e l fluj o 
ele bienes y servic ios debe reg irse por especificaciones técnicas 
o de diseño prefijadas. En esta s ituac ión de "es trech a comple­
me ntariedad" ya no a lcanza la coordinac ió n espontá nea de l 
mercado entre cantidades producidas y demandadas por e mpre­
sas independientes; la neces idad ele acordar formatos espec ífi­
cos e ntre proveedores y compradores introduce en la escena la 
cooperación. 

S in e mbargo , la estrecha complementariedad no impli ca ne­
cesariamente la aparició n de re laciones de cooperac ió n e ntre 
empresas. Esto se ex plica por la diferenc ia que hay entre e l g ra­
do de especificidad de l flujo de bienes y serv icios que se transan 
y e l g rado de espec ifi c idad ele los conocimientos y otros act ivos 
e n los que se basa su produ cc ión. La combinación de ac tivos 
ge néricos con bienes y servi c ios espec íficos parece re presentar 
adec uadamente el tipo de trabajo industrial sobre pedido que aquí 
se anali za. Estos atr ibutos señalan una re lativamente redu cida 
dependenci a del comprador res pec to del proveedor, aun c uan­
do éste deba invertir e n ac ti vos "dedicados" 10 o te rmine acu -

mucho menos útil porq ue la producc ión rea l pocas veces ll ega a ser 
más que una fracció n de la capacidad teóri ca" . A. Hirschman, La es­
tral eg ia d el desa rrollo econó111ico, Fond o de Cultura Económica, 
Méx ico y Buenos Aires , seg unda edici ón en espal'íol , 1964. 

8. G. Richardson, "The Organization oflndu stry", TI! e Econo111ic 
Joumal, vo l. 82, septi embre de 1972. 

9. Entend ida en un sentido amp li o como ·'aqu ell os arreglos en los 
cual es las partes aceptan algún grado de obligac ión a cambi o de lo cual 
conceden a lgún grado de garantía ace rca de su condu cta futura " . 
Ri chardson admi te un a ·'va ri ación in finita en e l a lcance de dichas 
ga rant ías y en e l grado de forma li dad con el que están expresadas" . 
!bid., p. 886 . 

1 O. In vers iones en activos no espec ial izados pero cuya erogación 
se asoc ia a la pro visión a un úni co cli ente grande. 
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mulando capital humano específico como resultado de procesos 
espontáneos de aprendizaje como el que se obtiene en la práctica. 11 

De hecho, los fundamentos de la pauta de externalización de 
actividades de las grandes plantas parecen responder a la doble 
condición de no similares (respecto de sus capacidades básicas) 
y, en el caso de la demanda de servicios industriales (manteni­
miento, instalación de equipos), a una complementariedad es­
trecha pero que no requiere de la construcción de conocimien­
tos y otros activos específicos. 

Para Williamson, por ejemplo, la operación por medio del 
mercado constituye la configuración más conveniente para las 
transacciones que no consideran la construcción de activos es­
pecíficos.12 La empresa puede, en ese marco, apropiarse de las 
ventajas derivadas de los " incentivos de alta potencia" que se 
atribuyen a los mercados sin por eso perder la posibilidad de 
reinstalar la puja competitiva entre proveedores (en la que el 
haber ganado alguna vez no proporciona ninguna ventaja en 
disputas subsiguientes) cada vez que decida recontratar la tran­
sacción. También para Teece la "solución de mercado" aparece 
cuando las transacciones suponen la existencia de activos no es­
pecíficos, aunque sean indivisibles. 13 

Naturalmente, la reputación puede interferir con la perfecta 
sustituibilidad entre proveedores. Esto ocurre, básicamente, 
porque los prestadores alternativos pueden diferir en términos 
de calidad y porque cambiar de proveedor, si la prestación no 
ha sido satisfactoria, entraña nuevos costos de transacción. En 
consecuencia, una foja de antecedentes favorables en transac­
ciones con la empresa compradora confiere ventaja a un provee­
dor frente a sus rivales, aunque su oferta no posea ninguna es­
pecificidad. En la medida en que con la reputación se atenúa el 
principio de "precio más bajo" como base para la contratación, 
el comprador comparte con el proveedor las ventajas y ahorros 
que obtiene como consecuencia de la menor incertidumbre acer­
ca de la calidad de las prestaciones. 14 

11. N. Noorderhaven, B. Nooteboom y H. Berger, "Exploring 
Determinants of Perceived Interfirm Dependence in Industrial Su­
pplier Relations" , Discussion Paper, núm. 115 , Center for Economic 
Research, Tilburg University, 1995. 

12. O. Williamson , "Transaction Cost Economics" , op. cit. 
13. En realidad Teece alude a activos físicos, pero el formato bá­

sico del problema es similar. Se trata del primero de los cuatro tipos 
de economías de alcance que analiza. 

14. Resulta difícil establecer en qué medida la existencia de rela­
ciones personales , cultivadas mediante la secuencia histórica de tran­
sacciones , desempeña un papel a favor de la continuidad de las relacio­
nes. Se ha sugerido que es la estructura , o "redes", de estas relaciones 
(en contraste con la noción de reputación sólo como un activo del que 
pueden extraerse ventajas pecuniarias) la que da lugar a la construc­
ción de un ambi ente de confianza mutua que favorece la continuidad 
(M. Granovetter, "Economic Action and Social Structure: The Problem 
of Embeddedness" , American Journal ofSociology, vol. 91, núm. 3 , 
1985). En el caso que se analiza aquí , parecen presentarse límites for­
males para la incorporación de este tipo de elementos. Como se verá 
en la segunda parte de este trabajo, sea como resultado de adquisiciones 
o de procesos de privatización , todas las plantas grandes locales son 
actualmente filiales de corporaciones internacionales , lo que intro-
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Hay otro modo de plantear el problema general. Hay una 
compensación entre el aporte que puede hacer el proveedor en 
términos de innovaciones para el cliente y el grado de dependen­
cia que se genera de este último respecto del primero. 15 El cliente 
puede alentar la participación del proveedor en sus actividad es 
de innovación, lo que dará lugar a inversiones específicas, in­
tercambio de personal y tecnología y relaciones de largo plazo. 
Pero este tipo de vínculo (la "forma japonesa" para Nooteboom) 
coloca al proveedor en posición de reclamar una participación 
mayor en los ingresos del cliente. Luego, la naturaleza de la 
competencia en el mercado del producto que ofrece el compra­
dor determinará el tipo de vínculo que se establecerá con los pro­
veedores. Si está basada en los precios, las relaciones con los 
proveedores tenderán a insistir en los costos y si, alternativamen­
te, se basa en alguna forma de liderazgo tecnológico, el cliente 
estará más dispuesto a exponerse a algún grado de dependencia 
respecto del proveedor. Como se deriva de la descripción de las 
actividades de las grandes plantas bahienses ofrecida al principio 
de este trabajo, todos los productos que elaboran son commo­
dities industriales, esto es, homogéneos y por lo tanto asocia­
dos a una competencia basada en los precios . 

Una condición necesaria para que la relación incorpore ele­
mentos cooperativos que fomenten la continuidad y comple­
mentariedad es que el proveedor esté en condiciones de reali­
zar contribuciones relevantes al proceso de búsqueda de mejoras 
e innovaciones del cliente. Como ya se explicó, hay un elemento 
que atenta contra esta posibilidad: las capacidades de los pro­
veedores presentan, en general, una escasa superposición con 
los conocimientos asociados al proceso de transformación pro­
ductiva que realizan sus grandes clientes. 

De modo que hay tres dimensiones que interactúan en la 
determinación del tipo de vínculo económico a que dará lugar 
un flujo frecuente de transacciones y que resultan relevantes para 
el análisis presente: 

1) Las características del producto que elabora el compra­
dor y la naturaleza de la competencia que predomina en ese 
mercado. 

2) El grado de especificidad de los conocimientos y otros 
activos que intervienen en las transacciones entre proveedores 
y grandes clientes . 

3) El tipo de complementariedad que caracteriza a las acti­
vidades externalizadas respecto de las rutinas centrales de la 
empresa cliente. 

En cada una de estas dimensiones, las características del pro­
blema concreto que se analiza aquí parecen inhibir el surgimiento 
de componentes de cooperación en favor de una relación gober­
nada por consideraciones de costo. Las actividades estrechamen­
te complementarias tenderán en principio a estar coordinadas 
mediante transacciones de mercado en la medida en que no 
involucren montos significativos de activos específicos (segunda 
dimensión). Por otro lado, el grado en que las actividades de los 

duce estándares formales para las prácticas de contratación regidos 
por los protocolos formulados por la corporación. 

15. B. Nooteboom, "Cost, Quality ... ", o p. cit. 
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pro veedores y sus grandes c lientes son no simil ares (se basan 
en conjuntos di s tintos de capacidades) aleja a los primeros de l 
lenguaje en el que se di sc uten y emprenden las mejoras incre­
menta les que eve ntua lmente ti enen lugar en la planta (tercera 
dimensión). Por último, las empresas clientes elaboran artícu­
los homogéneos que compiten en precios (en muchos casos en 
escala intern ac iona l) y que , por consiguiente, no se encuentran 
pres ionadas por la neces idad de sostener un ritmo estable de 
innovac iones de produc to (primera dimensión). 

La importancia de determinar a qué formas de coordinación 
pueden dar luga r las transacciones que aquí se analizan reside 
en que las di stintas opciones difieren en sus propiedades diná­
mi cas. La neces idad de alguna forma de cooperación fomenta 
vínculos re lati vamente más estables 16 en los que, por otra par­
te, las oportunidades de crecimiento (cuantitativo y cualitativo) 
de las empresas individua les están, en algún grado, conectadas 
entre sí. 17 La empresa grande tiene un incentivo para transferir 
conocimientos y crear un ámbito en el que el proveedor encuentre 
menos riesgoso comprometerse en la construcción de activos de­
dicados. 

En un modelo estratificado de abastecimiento a grandes 
empresas, éstas obtienen distintas cosas de cada uno de los es­
tratos de proveedores. En general, el aporte contiene una menor 
cuota de innovación e inversión y las organizaciones pierden 
" identidad" 18 a medida que se desciende hacia los estratos in­
feriores de la estructura. 19 Aun en las estructuras más avanza­
das de abastecimiento, la búsqueda de complementariedades 
basadas en la capacidad tecnológica de los proveedores se com­
bina con el objetivo de aprovechar la dotación de factores que 
éstos pueden movilizar y que el cliente grande desea, por algún 
motivo , economizar. La mezcla de objetivos, por su parte, pue­
de variar en el tiempo y entre proveedores. 

La evo lución de la subcontratación en la fabricación de ma­
quinaria y equipos en Japón ilustra este punto. Según Hondai ,20 

el acelerado crecimiento de la externalización de actividades por 
parte de las grandes empresas hacia pequeños subcontratistas 
en los años tre inta persiguió el objetivo de incrementar la pro­
ducc ión ev itando las inversiones requeridas para ampliar la ca-

16. En co ntras te, ·' Jas tran sacc iones no específicas son aquel las 
para las c ual es ti ene escaso valor la continuidad". O . Williamson , Las 
instituciones económicas .. . , op. cit. 

17 . Sobre la fo rma específica qu e pueden adquirir y las propie­
dades din ámi cas de los vínculos de cooperación proveedor-cliente en 
e l secto r indu stri a l véanse M. Bes t, op. cit. , y B. Nooteboom , op. cit. 

18. Es sólo cuand o existen ac tivos específicos asociados a una 
tra nsacción que importa " la ide ntidad espec ífica de las partes, [ . .. ]lo 
qu e qui e re dec ir qu e se o torga va lor a la continuidad de la relaci ó n" . 
O. Williamson , Las instituciones económicas ... , op. cit. 

19. P. Nuen o, ·' Políti ca indu strial , competencia y grupos indus­
tria les", e n C. Martín (coord.) , Política industrial, teoría y práctica, 
Co leg io de Eco no mi stas de Madrid , Madrid , 1992. 

20. S. Ho nd a i, " Specialization Between Small and Large Firms 
and Factor U ti li za ti o n in Japan 's M achine Industry", Th e StudyofBu­
sin ess and Jndu stry , núm. 1 O, The Resea rch Inst itute of Commerce, 
Co ll ege of Co mm erce , Nihon University, 1993. 

re laciones c lie llle- pro veedor 

pacidad instalada. ' 1 Pero en los sesenta, cuando la economía 
j aponesa absorbi ó por compl eto el excedente de fuerza de tra­
bajo, se dio una nueva o la de dec isiones ele te rc iarización , aun­
que ahora se orientó a sustituir mano ele obra propia por produc­
c ión ele terceros . 

El aporte ele los proveedores a sus g randes clientes puede 
sintetizarse como sigue : 

/)Para cua lquier actividad exte rnalizabl e, las condiciones 
ele contratación ex te rnas (espec ialmente laborales) tienen me­
nores costos unitarios que los que supone su organización en las 
graneles plantas. Este elemento está presente en los tres tipos de 
demanda a proveedores manufac tureros locales . 

2) La provi sión ex terna permite "variabilizar" ciertos gastos 
indivisibles que implican la inmovili zación ele activos físicos 
y humanos . Los clientes grandes obtienen esto principalmente 
por medio ele la terc iarizac ión de los requerimientos ele mante­
nimiento y repa raciones . 

3) La provi sión externa libera al c liente grande de los reque­
rimientos ele in versión y reposic ión asociados a actividades no 
similares. Es el caso ele la terciarización ele bienes y servicios 
auxiliares cuya prestación también implica la inmovilización de 
activos físi cos y humanos no relacionados con la actividad y las 
capacidades básicas de las graneles plantas. Al menos potencial­
mente, además , pueden surgir aquí economías ele escala deriva­
das ele que e l proveedor externo puede operar sobre una base ele 
activos más amplia que cuando la actividad la realiza interna­
mente la empresa c liente, 22 en cuyo caso surgirían beneficios 
adicionales asoc iados a la provi sión externa. 

LAS RELACIONES PROVEEDOR-CLIENTE EN EL NUEVO 

ESCENARIO DE LOS NOVENTA 

Efecto de las reformas estt·ucturales de los noventa 

E 1 ambiente económico en que operan los pequeños y media­
nos proveedores manufactureros locales se ve afectado de 
modo directo por las deci siones de los grandes clientes en 

los ámbitos siguientes: 
1) El gasto ele in versión en reposición de equipos, mejoras y 

ampliac iones de las instal ac iones . 
2) La estrategia de ex terna! ización de actividades auxiliares . 
3) Las políticas de contratación : condiciones de acceso a los 

pedidos (contratación frente a licitación) , nivel de rivalidad in­
ducido entre proveedores, ri gor con que se manejan los gastos 
de mantenimi ento . 

También repercuten fac tores de orden más general (macroe­
conómicos, políticas económicas nacionales), así como las con­
diciones de competenci a en los nichos de mercado en que ope­
ran los proveedores. 

2 1. El au me nt o del gasto militar pres ionaba sobre la capacidad 
produ cti va de la s g rand es fábri cas de maquinaria y equipos en un 
mome nt o de s ig ni f"i ca ti vo e nca rec imi e nto relativo del capital. 

22 . O. William son, L11 s instituciones económicas ... , op. cit. 
• 
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En todas las dimensiones que componen el ambiente econó­
mico que rodea a los proveedores de las grandes plantas se han 
registrado cambios importantes desde los primeros años de la 
década de los noventa. 

Por un lado, las plantas grandes suelen derivar hacia el con­
junto de los proveedores locales un flujo más o menos perma­
nente de pedidos asociados a mejoras en las instalaciones. Pero 
desde principios de los noventa la reactivación de la demanda 
y el crédito internos, los episodios de incremento de la deman­
da brasileña (en un entorno de integración económica regional) 
y de otros mercados de exportación y un más fácil acceso a bie­
nes de capital importados, proporcionaron un ambiente econó­
mico general favorable a la inversión. 23 Pero, además, varias de 
las grandes plantas locales estuvieron comprometidas en pro­
cesos de privatizaciones o desregulaciones sectoriales. A prin­
cipios de los noventa comenzó el proceso de transferencia al 
sector privado de las plantas petroquímicas bahienses y de la 
planta separadora de gas de General Cerri (que provee la mate­
ria prima básica del polo). En 1990 el Estado vendió su partici­
pación en las plantas satélites, en 1992 se privatizó la separadora 
de gas y en 1995 la planta madre del polo Petroquímica Bahía 
Blanca.24 

En conjunto, estos cambios condujeron a un nuevo escena­
rio económico inmediato para la mayor parte de los pequeños y 
medianos proveedores manufactureros locales. Casi todos ex­
perimentaron variaciones significativas y de distinto signo en 
el nivel de la demanda proveniente de las plantas grandes que, 
por su parte, asociaron a uno o varios de los siguientes factores : 

1) Luego de la privatización de las plantas petroquímicas y 
la separadora de gas radicada en General Cerri , se incrementó 
significativamente la demanda de obras orientadas a introducir 
mejoras. Como se deduce del cuadro 1, esto ha implicado un 
aumento de la actividad de las empresas de montaje y de los pro­
veedores de nivel inferior. 

N o todas las obras se encomendaron a las empresas de mon­
taje locales ni todas éstas consiguieron involucrarse en la revita­
lización del proceso de inversión. Por otra parte, es allí donde 
en buena medida se juega el origen regional de gran parte de los 
bienes y servicios que la obra demandará a los estratos inferio­
res de la escala de aprovisionamiento; cuando el montaje es 
extrazonal, también suele serlo la mayor parte de los factores y 
recursos movilizados aguas arriba. 

2) Desde principios del decenio en curso todas las plantas 
grandes locales de proceso continuo emprendieron una restruc­
turación radical de sus políticas de externalización de actividades 
auxiliares. Los desequilibrios y los cambios regulatorios regis­
trados en el mercado de trabajo brindaron el marco adecuado para 
operar un recorte de los costos indirectos que, por otra parte, era 

23. D. Chudnovsky (coord.), Los límites de la apertura. Libera­
lización, restructuración productiva y medio ambiente, CENIT/ Alianza 
Editorial, 1996. 

24. A. López, "Desarro llo y restructuración de la petroquímica 
argentina", en D. Chudnovsky y A. López, Auge y ocaso del capita­
lismo asistido , CEPALIIDRC, Alianza Editorial, 1997 . 

1077 

reclamado por las condiciones de competitividad que enfrentan 
las empresas en los principales mercados de sus productos. Los 
servicios de seguridad, comedor y transporte del personal, la 
reparación de automotores propios, entre otros, fueron tercia­
rizados a otras empresas, en general locales. En lo que respecta 
a las actividades estrictamente industriales, la terciarización 
afectó al grueso del personal dedicado a tareas de mantenimien­
to .25 Las plantas conservan una dotación propia muy reducida 
que encara las tareas rutinarias y actúa como contraparte técni­
ca frente al personal de mantenimiento contratado. 

Lo mismo ocurrió con los proyectos de inversión en mejo­
ras que se emprendieron desde principios de los noventa, en los 
que la estrategia ha consistido en limitar la participación de per­
sonal propio en la provisión de la ingeniería general y la super­
visión de las obras. 

3) Luego del traspaso de propiedad en las plantas privatiza­
das, los nuevos dueños replantearon el listado de proveedores 
y las modalidades de contratación externa de trabajos. No todos 
los proveedores conservaron un lugar en el nuevo modelo de 
contratación. Este proceso parece haber afectado más seriamente 
a los proveedores asociados a la demanda de mantenimiento que 
a los de obras y servicios auxiliares . Este patrón, por su parte, 
se relaciona con otros elementos del nuevo escenario económico 
que se consideran en el punto siguiente. Por otra parte, las grandes 
plantas introdujeron un mayor control de los gastos (especial­
mente de mantenimiento) , desplazándose hacia procedimien­
tos de contratación de obras y servicios con mayor capacidad de 
inducir la rivalidad de presupuestos entre los oferentes . 

4) La apertura comercial con que se inició la actual década 
también hizo sentir su efecto. Con todo, la competencia directa 
de productos importados, aunque afectó a algunos proveedores 
de bienes intermedios (tanques, tableros eléctricos), no consti­
tuyó el efecto más difundido. El más frecuente fue más bien in­
directo y recayó en los proveedores que realizan tareas de repa­
ración de equipos y piezas; el abaratamiento relativo de las partes 
y componentes importados fomentó el reemplazo y desincentivó 
la reparación. El trade-offentre reemplazo y reparación escon­
de un precio relativo que ha tenido efectos en varias de las pe­
queñas y medianas empresas metalmecánicas locales, asocia­
das o no con la demanda de las grandes plantas. 

5) Por último, los retiros voluntarios puestos en marcha du­
rante el período de transición previo y posterior a las privati­
zaciones, no sólo en las empresas petroquímicas sino también 
en el sector eléctrico, indujeron la aparición de un buen núme­
ro de autoempleos que expandieron la oferta en algunos renglo­
nes asociados al mantenimiento y reparación de equipos y en la 
fabricación de productos intermedios sencillos (tableros eléc­
tricos , trabajos de tornería) . Esos procesos liberaron personal 
dotado de capacidades técnicas relevantes que, sobre la base de 

25. Una de las empresas petroquímicas, por ejemplo, desvinculó 
al personal propio y lo reagrupó en pequeñas unidades independien­
tes con las cuales mantiene relaciones de contratación directa. Las 
restantes operaron el recorte mediante los programas de retiro volun­
tario o simplemente de despidos. 
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estructuras empresarias muy pequeñas y en general informales, 
han arreciado la competencia en rubros intensivos en trabajo ma­
nual calificado atendidos por pequeñas fábricas y talleres. En 
el mismo sentido repercutió la disolución o restructuración de 
empresas metalmecánicas privadas .26 

En suma, el ambiente en que operan las pequeñas y media­
nas empresas manufactureras locales que atienden a las gran­
des plantas de proceso continuo sufrió importantes cambios 
desde principios de los noventa. La demanda de obras orienta­
das a introducir mejoras en estos establecimientos se incrementó, 
pero las empresas locales debieron enfrentarse a la competen­
cia de compañías de Buenos Aires que se abastecen, en general, 
de proveedores extrazonales. Por otra parte, las grandes plan­
tas aumentaron significativamente la pauta de externalización 
de actividades auxiliares y de mantenimiento, pero en este últi­
mo rubro las nuevas condiciones económicas de acceso a equi­
pos, partes y componentes importados redujo la proporción de 
las demandas para las pequeñas y medianas empresas locales . 
Por último, las racionalizaciones operadas en las empresas que 
eran de propiedad pública, así como otros episodios de cierre y 
restructuración de empresas metalmecánicas formales, libera­
ron recursos humanos dotados de capacidades técnicas relevan­
tes para el autoempleo que, en alguna medida, contribuyeron a 
aumentar la rivalidad en algunos de los rubros en los que ope­
ran las pequeñas fábricas y talleres proveedores de las plantas 
grandes. 

Respuestas y desempeño empresarial 

En esta sección se analizan las principales respuestas microeco­
nómicas y el desempeño empresarial del conjunto de los proveedo­
res, ordenados según la naturaleza de los pedidos que atienden. 27 

Proveedores de servicios de mantenimiento y reparaciones 

Para las empresas que atienden este tipo de demandas de las 
grandes plantas de proceso continuo, el ambiente económico se 
ha vuelto particularmente hostil a partir de los años noventa. Por 
el lado de la oferta han percibido un brusco endurecimiento de 
la competencia externa (se sustituye la reparación por el reem­
plazo) e interna (en general, mediante la aparición de auto­
empleados) . Por el lado de la demanda, varios proveedores han 
registrado los efectos de la racionalización del gasto enmante­
nimiento de los nuevos dueños de las plantas privatizadas, que 
han disminuido o interrumpido los pedidos . Adicionalmente, 
algunas empresas de este grupo han tenido dificultades para 

26 . Por ejemplo, la reconversión de autopartistas de Buenos Ai ­
res hacia tareas generales de tornería. 

27 . El panel encuestado contiene un número muy reducido de pro­
veedores asociados a la demanda de bi enes y servicios auxiliares de 
las grandes pl antas ; por esta razón , no ha sido posible ofrecer un aná­
li sis detallado de ese segmento . 

relaciones cliente-proveedor 

adaptarse a las nuevas condiciones de contratación, mucho más 
exigentes en términos de presupuestación. 

Un patrón genérico que se observa en el conjunto de las res­
puestas de las empresas de este grupo es el de la tendencia a aban­
donar total o parcialmente el nicho de mercado en que operaban. 
El sentido de estos cambios refleja en general una preferencia 
clara por las opciones menos transables. Con todo, el desplaza­
miento adquiere características particulares en los distintos casos 
en función de la canasta de bienes y servicios inicial y de la 
amplitud del rango de capacidades de las empresas. 

Algunas empresas suelen ofrecer una canasta "mixta" con un 
componente de fabricación/reparación y otro de comercializa­
ción/servicio. En estos casos las respuestas coinciden en diri­
gir la reespecialización a los rubros más intensivos en el segundo 
término de la combinación. En ocasiones, la reconfiguración del 
ambiente favorece el despliegue de esta estrategia con base en 
un nuevo modelo de división del trabajo interempresarial. Con­
centrados en la recepción de pedidos y la comercialización de 
piezas, por ejemplo, los proveedores pueden derivar hacia pe­
queños talleres (muchas veces informales) los pedidos de repa­
ración. En armonía con lo que muestran otros estudios, 28 en los 
casos en que la comercialización aparece como un elemento 
importante de la nueva mezcla de actividades, las mercaderías 
distribuidas son de importación. 

En unos pocos casos, sin embargo, la reespecialización no 
supuso el sacrificio de capacidades productivas. Esto fue posi­
ble, por ejemplo, cuando la clase de equipos que reparan las 
empresas se comercializa en formatos de distinto tamaño pero 
que no difieren gran cosa en sus especificaciones técnicas (bo­
binado de motores) . Aquí, el grado de transabilidad decrece a 
medida que aumenta la dimensión del equipo y se abre un nicho 
menos expuesto a la competencia externa que no supone ninguna 
alteración en términos de la combinación de capacidades mo­
vilizadas por el proveedor. 

La puesta en marcha de este tipo de estrategia se asoció a 
buenos desempeños sólo en los casos en que las empresas se 
encontraban en condiciones de identificar y acceder a un nue­
vo nicho de mercado de baja transabilidad internacional. En 
sectores en los que esto no fue posible (debido a las características 
del bien o a que las opciones más convenientes se encontraban 
fuera del rango de capacidades inmediatas de las empresas) la 
reespecialización no consiguió evitar procesos de sistemática 
declinación. 

Aunque, como se indicó, las empresas que atienden los pe­
didos de reparaciones y mantenimiento son muy pequeñas, va­
rias realizaron recortes de personal (con vistas a una reducción 
general de costos). En algún caso ésta ha sido la única respues­
ta al cambio de escenario, aunque lo más frecuente fue que acom-

28. B. Kosacoff, "Estrategias empresaria les en la transformación 
industrial argentina", Boletín Informativo Techint, núm. 288, octubre­
diciembre de 1996, y "Estrategias empresariales y ajuste industrial" , 
en B . Kosacoff (ed .), Estrategias emp resariales en tiempos de cam­
bio. El desempeño industria/frente a nuevas incertidumbres, CEPALI 

Universidad Nacional de Quilmes, 1998. 
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pañara a la formulación de estrategias de reespecialización como 
las comentadas . 

La oferta de algunos proveedores se asocia potencialmente 
tanto a la demanda de servicios de mantenimiento y reparacio­
nes como a la de obras o servicios auxiliares. Aunque algunas 
de estas empresas fueron desplazadas cuando el montaje de obra 
estuvo a cargo de empresas extrazonales, la mayoría pudo equi­
librar la menor demanda de mantenimiento con el aumento lo­
grado en los otros dos tipos de pedidos. Por eso no se observan 
aquí reposicionamientos estratégicos significa ti vos. Con todo, 
la mayor parte de los casos de elevada inversión del grupo de 
proveedores asociados a la demanda de mantenimiento presenta 
este formato empresarial combinado. 

Las organizaciones basadas en una única actividad, por su 
parte, tuvieron un desempeño desfavorable. Las respuestas apun­
taron a la reducción de costos de producción y en muchos casos 
a la disminución del empleo. 

Conviene mirar ahora a las empresas en términos de su des­
empeño en lugar de hacerlo en función de las características de 
su oferta de bienes y servicios. 

Algo menos de la mitad de las empresas que atienden deman­
das relacionadas con las necesidades de mantenimiento y repa­
raciones de las grandes plantas locales muestra un desempeño 
positivo a lo largo del período 1992-1996. Los pocos casos en 
que se observaron montos significativos de inversión se encuen­
tran entre las empresas de buen desempeño. Todos los casos de 
evolución favorable de la facturación corresponden a: 

1) Organizaciones que disponían de un repertorio relativa­
mente más diversificado de capacidades que sirvieron de base 
para adaptarse a las nuevas señales del ambiente económico. En 
algunos casos se debe a que las capacidades productivas prin­
cipales "contienen" otras habilidades implícitas que, en deter­
minadas condiciones de mercado, adquieren valor. 29 Cuando el 
desplazamiento se da hacia la comercialización, en cambio, las 
capacidades que se tornan valiosas están menos relacionadas con 
el conocimiento técnico que con otros activos, como la red de 
clientes o de contactos (por ejemplo, para terciarizar tareas). 

2) Empresas que atienden pedidos asociados tanto a la deman­
da de mantenimiento y reparaciones como a la de obras.3° Como 
se explicó, este formato es más frecuente entre aquellas empresas 
de este grupo cuya creación es relativamente más reciente. En­
tre los proveedores de este tipo, la demanda de las plantas grandes 
ha tendido a favorecer a las que realizan tareas in situ con mano 
de obra contratada en detrimento de las que realizan trabajos de 
taller. 

3) Aunque las empresas de buen desempeño no se caracteri­
zan por un grado particularmente alto o bajo de dependencia 

29. Ésa es la relación que existe, por ejemplo, entre la capacidad 
requerida para el torneado de piezas a la medida y la que se pone en 
juego en el servicio de mantenimiento, basado principalmente en e l 
remplazo de los componentes defectuosos. 

30. Considérese, por ejemplo, la act ividad de arenado y pintura 
de es tructuras metá licas . La demanda de este servi cio está asociada 
tanto a la rutina de limpieza de tanques y depósi tos como a la insta la­
c ión de estructuras nuevas. 
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respecto de los grandes clientes, son las únicas que atienden 
pedidos en otros puntos de la provincia de Buenos Aires . Un 
rasgo recurrente en las trayectorias de expansión de las empre­
sas locales (en todos los sectores) es la fuerte asociación entre 
la competitividad alcanzada y la extensión geográfica de los 
mercados atendidos. 

Por último, merece subrayarse que entre las empresas que 
vieron disminuir sus pedidos hay un único caso en que la res ­
puesta consistió en buscar mercados en otras regiones; lama­
yoría reformuló o reequilibró el rango de su oferta de bienes y 
servicios cuando esto fue posible; en el caso contrario no hubo 
respuesta. La reespecialización ha surgido, en general, como 
resultado de un esfuerzo de adaptación a las características de 
los pedidos provenientes de la cartera regular de clientes. Son 
pocas las organizaciones que, enfrentadas a un dislocamiento 
adverso del ambiente en que operaban, han considerado prome­
tedora una apuesta a la vigencia de sus competencias en otros 
mercados o con otros clientes. 

Que los espacios económicos amenazados parecen (al me­
nos en términos de las expectativas individuales) difíciles de 
conservar también se corrobora por la evaluación de las deci­
siones de inversión en este grupo de empresas; en general, se trató 
de montos muy reducidos o se limitaron a la reposición de equi­
pos muy rezagados. Son varias las empresas que no han reali­
zado ningún gasto de inversión en todo el período 1992-1996. 

Proveedores asociados a la demanda de obras 

Empresas de montaje . Éstas tuvieron en general un buen desem­
peño al calor de la intensificación del proceso de mejoras en las 
grandes plantas. Hay dos aspectos que merecen mencionarse. 

En primer lugar, que el aprovechamiento de las oportunida­
des que se presentaron en este rubro llevó a las empresas a avan­
zar en la diversificación de sus actividades. Esto se debe a que 
las obras son combinaciones indivisibles de actividades basa­
das en una variedad de capacidades técnicas. Esta diversifica­
ción entraña costos para el proveedor, básicamente asociados 
al reclutamiento de un equipo de personal (dotado del conoci­
miento necesario para el diseño de detalle y la coordinación de 
aquellas tareas que no están relacionadas con sus capacidades 
iniciales) que se transformará en una erogación fija asociada a 
un flujo de ingresos futuros errático e incierto. 

En segundo lugar, como se indicó, el buen desempeño de las 
empresas de montaje no puede desvincularse del papel de ges­
tores de mano de obra flexible que cumplen en relación con la 
demanda de obras y reformas de las grandes plantas . 

Las empresas especializadas en la ejecución de obras eléctri­
cas, por su parte , parecen haber enfrentado un ambiente econó­
mico relativamente más complejo que las que se dedican a los otros 
rubros de montaje . Aunque también mostraron un buen desem­
peño coincidieron en percibir,junto con la expansión de la deman­
da, un recrudecimiento de la competencia generado por la incur­
sión de empresas líderes del sector. En particular, porque las 
privati zac iones permitieron el ingreso como contratistas de obra 
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Principales factores Principales respuestas Efecto sobre 

Tipo de demanda ambientales Tipo de proveedor empresariales Desempeño empresarial los recursos locales 

Mantenimiento 
y reparaciones 

Obras-mejoras 
en planta 

Servicios y 
bienes 
auxiliares 

• Terciarización 
combinada con 
racionalización 
de gas tos de 
mantenimiento en 
las grandes plantas 
locales 

• Apertura. Sustitución 
de reparac ión por 
remplazo 

• Aumento de la 
competencia interna 

Ejecución de proyec­
tos de mejora y opti­
mi zac ión en las gran­
des plantas locales 

Terciarización de acti­
vidades en las gran­
des plantas locales 

Combinación " fabri­
cac ión/reparac ión­
servicio/comercia­
li zac ión" 

Prestaciones asocia­
das a más de un 
tipo de demanda 

Empresas de montaje 

Contratistas especia­
lizados. Sólo fabri­
cación y trabajo 
en taller 

Contratistas especia­
lizados. Fuerte com­
ponente de cons­
trucción, trabajo in 
situ y movilización 
de mano de obra 
contratada 

• Foca li zac ión en 
"servicio/comercia­
li zación" 

• Terciarización 
"f abricac ión/reparación" 

• Disminución del 
empleo 

• Baja inversi ón 

Algunos casos de relativa­
mente elevada inversión 

En función del éx ito 
en acceder a un 
nicho rentable 

En función del acceso 
a contratos con em­
presas de montaje 
loca les y del acceso 
de és tas a las obras 
en ejecución 

Tendencia a la diversifica- Positivo 
ción 

• Reducción de costos 
• Terciarización parcial 

o total de tareas de repa­
ración/fabricación 

• Incorporar servicio 
Íll SÍIII 

• Inversión 
• Especialización 
• Extensión territorial 

de los mercados 
atendidos 

Inversión 

Negativo 

Positivo 

Positivo 

• Supresión o deplaza­
miento hacia organiza­
ciones informales de 
tareas productivas y de 
reparac ión 

• Pérdida de empleos en 
en trabajos de taller 

Movilización de mano de 
obra flexible local 

• Movilización de mano 
de obra flexible local 

• Demanda derivada 
hacia otras empresas 
locales 

Desplazamiento hacia or­
ganizac iones informales 
de tareas productivas y 
de reparación 

• Movilización de mano 
de obra flexible local 

• Demanda derivada 
hacia otras empresas 
locales 

• Movilización de mano 
de obra flexibl e local 

• Demanda derivada 
hacia otras empresas 
locales 

•••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

a grandes empresas transnacionales que hasta entonces se limi­
taban a la importación de equipos desde sus casas matrices. 

Contratistas especializados. Las empresas que atienden este 
tipo de demandas se ubican a lo largo de un rango de formatos 
productivos que varía desde el polo de la fabricación al de los 
servicios, pasando por combinaciones diversas. Es posible dis­
tinguir aquí dos pautas de desempeño empresarial. 

Por un lado, la reconfiguración del ambiente en el que opera 
este grupo de proveedores muestra un sesgo marcado en contra 
de las organizaciones basadas exclusivamente en actividades de 
fabricación. Todos los proveedores que se encuentran en esta 
situación han experimentado una disminución de la demanda en 
los últimos años, muchas veces superpuesta con un aumento de 
la competencia. 

Algunos de estos proveedores respondieron terciarizando en 
distinto grado alguna parte de sus tareas de reparación/fabrica-

ción o, alternativamente, incorporando a su oferta algún servi­
cio in situ. 31 Todas las empresas creadas antes de la década de 
los setenta (la mayoría dedicada exclusivamente a la fabricación) 
tuvieron una evolución negativa de la facturación durante la 
primera mitad del decenio en curso. 

La disminución de costos fue la respuesta típica entre las 
empresas de mal desempeño, y la terciarización fue el recurso 
generalizado de aquellas que combinan "fabricación/reparación­
servicios/comercialización". A la externalización de activida­
des productivas siempre se le ha concebido como una estrate­
gia para reducir los costos laborales más que como una vía para 
obtener beneficios de escala derivados de una mayor especia­
lización. 

31 . Por ejemplo , en el caso de la fabricación de tableros eléctri­

cos, la insta lac ión . 
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Por otro lado, las restantes empresas de este grupo tuvieron 
un desempeño favorable al calor del aumento de los pedidos 
asociados a las mejoras introducidas a las grandes plantas. Un 
factor distintivo de las empresas que se expandieron es que, en 
su gran mayoría, realizan tareas in situ y, por tanto, movilizan 
volúmenes variables (pero en general, importantes) de empleo 
contratado. Se trata, como se explicó, de actividades con un fuerte 
contenido de construcción. Estas empresas parecen estar capi­
talizando la reciente expansión de sus negocios para avanzar 
hacia una mayor especialización y abordar mercados localiza­
dos fuera de Bahía Blanca. 

El nivel de la inversión en este grupo fue en general elevado 
entre las empresas que tuvieron una evolución favorable en 
materia de facturación. Con todo, el contenido de estos gastos 
rara vez señala una profundización del compromiso de las empre­
sas con el desarrollo de sus capacidades básicas o con su víncu­
lo económico con el cliente grande. Todos los casos de inversión 
elevada corresponden a la adquisición de locales o vehículos, 
es decir, activos de baja especificidad. 

En suma, el nuevo ambiente económico a que se enfrentan 
las empresas de este grupo parece haber privilegiado a las acti­
vidades que combinan capacidades de ingeniería con tareas in­
tensivas en mano de obra movilizada in situ y se ha mostrado 
particularmente hostil para las dedicadas exclusivamente a las 
actividades de fabricación/reparación basadas en trabajos de 
fábrica o taller (véase el cuadro 2). 

Microrrespuestas y empleo de capacidades 
y recursos locales 

La diversidad de mezclas de bienes y servicios relacionados entre 
sí que con frecuencia se observa en las ofertas de los proveedo­
res remite a la noción de Penrose de "la empresa como un con­
junto de recursos". En cualquier momento, la combinación de 
productos que la organización transa efectivamente en el mer­
cado sólo representa uno de los diversos empleos posibles de sus 
recursos, "un incidente en el desarrollo de sus posibilidades 
básicas".32 Este concepto marca una diferencia respecto de la 
perspectiva neoclásica, para la cual el problema de la empresa 
consiste en elegir la tecnología que, a los precios vigentes, re­
sulta más conveniente para ofrecer un bien o servicio dado. En 
el marco de la perspectiva de Penrose, entonces, la empresa debe 
seleccionar una configuración de productos finales coherente 
con su tecnología organizativa.33 

Tanto Penrose como Teece emplean esta noción como base 
para una teoría de la di versificación de la empresa, esto es, "cuan­
do comienza la producción de nuevos artículos sin abandonar 
por completo sus antiguos productos". 34 Aunque formalmente 
esta definición comprende aquellas situaciones en las que la 

32. E. Penrose, La teoría del crecimiento de la empresa, Editorial 
Aguilar, Madrid, 1959. 

33. D. Teece, op. cit. 
34. E. Penrose, op. cit. 
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nueva actividad desplaza en alguna medida (siempre que no sea 
"por completo") a los rubros tradicionales, el desarrollo teóri­
co existente se concentra más bien en el caso de la empresa 
multiproducto, en general de grandes dimensiones . Pero cuan­
do se trata de empresas pequeñas (en términos de los recursos 
que movilizan y del formato organizacional en que descansan), 
la alternativa de sustitución completa (o muy elevada) de los 
rubros viejos por los nuevos aparece también como una opción 
relevante, en especial cuando el cambio forma parte de una es­
trategia de carácter defensivo impulsada por una crisis repenti­
na de las condiciones de competencia en el nicho de mercado ori­
ginal y no como una vía para la expansión. 

Por otra parte, cuando las organizaciones responden a los 
cambios del ambiente abandonando (en un grado elevado) una 
o más líneas de actividad, se deja de ejercitar un conjunto de 
rutinas y se deterioran las habilidades y los conocimientos en que 
aquéllas se apoyan. Este fenómeno está asociado al proceso de 
"recordar haciendo" que alude al hecho de que la preservación 
de los conocimientos de la organización (la memoria orga­
nizacional) está vinculada con el ejercicio permanente de las 
rutinas en que se basa la actividad de la empresa. 35 

Varios estudios recientes sobre el efecto de las reformas eco­
nómicas de los noventa en las empresas industriales dan cuenta 
del surgimiento de un nuevo vector de incentivos, restricciones 
e incertidumbres .36 Esto equivale a una redefinición de las con­
diciones necesarias para la supervivencia o expansión de las or­
ganizaciones, lo que, por su parte, induce tanto cambios demo­
gráficos (nacimiento y desaparición de empresas) como procesos 
de ajuste y adaptación. Es cierto que las empresas difieren en la 
naturaleza de las respuestas que elaboran no sólo en función de 
los efectos netos que se derivan de la superposición de ambien­
tes y subambientes en los que operan, sino también de acuerdo 
con el caudal de capacidades económicas que acumulan a lo largo 
de su historia. 37 Con todo, el pronunciado realineamiento de las 
variables del entorno que tuvo lugar en los últimos años no ha 
impedido la identificación de algunos patrones genéricos que se 
han documentado bien en estudios recientes. 38 

Este conjunto de estrategias genéricas, por su parte, tiene 
implicaciones en términos del equilibrio de las capacidades y 
recursos sobre los cuales las empresas fundamentan su activi­
dad y, en un plano agregado, sobre las clases específicas de ca­
pacidades y recursos que se cultivarán en el sistema. O, para 
destacar la perspectiva espacial de este trabajo, la agregación de 
los procesos de ajuste individual trastoca las participaciones 

35. R. Nelson y S. Winter, An Evolutionary Theory of Economic 
Change, The Belknap Press ofHarvard University Press, Cambridge 
y Londres, 1982. 

36. B. Kosacoff, op. cit ., y E. Dal Bó y B. Kosacoff, "Líneas con­
ceptuales ante evidencias microeconómicas de cambio estructural", 
en B. Kosacoff (ed.), Estrategias empresariales en tiempos de cam­
bio. El desempeíio industria/frente a nuevas incertidumbres, CEPAL­

Universidad Nacional de Quilmes, 1998. 
37. R. N el son, "Why Do Firms Differ, and How Does It Matter?", 

Strategic Management Journal, número especial 12, 1991. 
38. B. Kosacoff, op. cit. 
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a apertura comercial con que se inició la actual década también 

hizo sentir su efecto. El más frecuente fue más bien indirecto y 

recayó en los proveedores que realizan tareas de reparación de 

equipos y piezas; el abaratamiento relativo de las partes y 

componentes importados fomentó el remplazo y desincentivó la 

reparación 

relativas de capacidades locales y extralocales en los procesos 
económicos de la región. 

El equilibrio de los reacomodos empresariales inducidos por 
el nuevo escenario económico, evaluado en términos de la par­
ticipación de capacidades y recursos locales en el trabajo colec­
tivo de la red de apoyo a las grandes plantas, sugiere dos tenden­
cias fundamentales : 

1) La región ha perdido participación en una gama de activida­
des basadas en capacidades técnicas de fabricación y reparación 
y trabajos de taller. Esto se expresa tanto por el menor ni ve! de 
ventas como de puestos de trabajo asociados a esos requerimien­
tos . Se tiende a que este tipo de necesidades las cubran organi­
zaciones extrazonales, en general , mediante importaciones. En 
algunos casos las capacidades se retienen en la región, pero 
mediante organizaciones y empleos informales. 

2) Las organizaciones locales basadas en la combinación de 
conocimientos de ingeniería y capacidad de gestión de mano de 
obra flexible afianzaron su inserción en la estructura de apoyo 
a las grandes plantas . El segundo de estos atributos resulta 
sistemáticamente asociado con las experiencias de buen desem­
peño empresarial. 

CoNCLUSIONES 

U na periferia de pequeñas y medianas empresas locales se 
articula con las grandes plantas de proceso continuo radi­
cadas en Bahía Blanca mediante un variado flujo de bie­

nes y servicios industriales. Se ha intentado mostrar que la au­
sencia de elementos de cooperación en el vínculo entre los gran­
des clientes y sus proveedores resulta de la baja especificidad 
de los conocimientos y otros activos involucrados, del tipo de 
complementariedad que existe entre los bienes y servicios tran-

sados y el proceso de transformación de los compradores y del 
tipo de producto que estos últimos elaboran. El conjunto de es­
tos rasgos , en suma, da lugar a una secuencia de transacciones 
repetidas con acento en las consideraciones de corto plazo. 

Los cambios en la política económica y las reformas estruc­
turales que tuvieron lugar desde principios de los noventa afec­
taron el funcionamiento de esta estructura de aprovisionamiento. 
El aumento de la inversión y la privatización de algunas de las 
plantas grandes locales, la apertura comercial, el di slocamiento 
registrado en el mercado de trabajo y el aumento del autoempleo 
en tareas de mantenimiento y reparación se tradujeron en opor­
tunidades de expansión para algunos proveedores y en un esce­
nario hostil para otros. 

Una evaluación global de las respuestas elaboradas por las 
organizaciones individuales permite hacer un recuento de las 
capacidades y los recursos con que la región contribuye a la ge­
neración de valor en las grandes plantas de proceso continuo 
radicadas en Bahía Blanca. Como consecuencia de las nue­
vas condiciones de acceso a los bienes de capital importados, 
se abandonaron algunas capacidades productivas o se despla­
zaron a otras empresas, en general informales . En cambio, la 
región se ha afianzado como ámbito de desarrollo de organi­
zaciones que combinan la gestión de mano de obra flexible con 
una base de activos intensiva en conocimientos de ingeniería. 
De este modo, las nuevas condiciones de acceso a mano de obra 
flexible que resultaron del desequilibrio y de los cambios regula­
torios ocurridos en el mercado de trabajo brindaron un entor­
no favorable para la consolidación del papel de esos recursos 
y capacidades locales en la estructura de apoyo a las grandes 
plantas. 

El papel crucial que han desempeñado las nuevas condicio­
nes de acceso a la fuerza de trabajo flexible, por su parte, acen­
túa el carácter dual de las condiciones laborales en las grandes 



comercio exterior, diciembre de 1999 

plantas respecto de las que rigen para el trabajo contratado por 
medio de los proveedores.39 

La presencia de un sector de empresas locales desvinculado 
de la evolución del ciclo económico local aparece, a priori, como 
un elemento de estabilización del nivel de actividad del siste­
ma productivo regional. Por un lado, varias de las grandes plantas 
locales exportan proporciones elevadas o incluso la totalidad de 
su producción. Por el otro, el tipo de demanda que derivan a los 
proveedores manufactureros locales no está asociado a las va­
riaciones en las necesidades de alimentación de sus procesos 
productivos (excepto en el caso de la provisión de bienes y ser­
vicios auxiliares), sino a actividades que se realizan en una pro­
porción más o menos fija respecto del capital instalado (man­
tenimiento y reparación) o que dependen de decisiones de largo 
plazo (demanda de obras). 

Algunos peligros, sin embargo, amenazan la permanencia de 
los pequeños y medianos proveedores locales en esta estructu­
ra. Por un lado, como se comentó, algunas tareas de fabricación 
y trabajos de taller han sido o son actualmente desplazadas. Por 
el otro, la competencia con empresas de montaje y contratistas 
especializados extrazonales introduce un factor de inestabilidad 
e incertidumbre acerca del volumen y la continuidad de lastran­
sacciones con los grandes clientes. A estos elementos habría que 
añadir otro. Al haberse desterrado casi por completo la mano de 
obra del proceso de transformación, el cambio tecnológico en 
las grandes plantas de proceso continuo apunta a reducir los re­
querimientos de mantenimiento, reparación y servicios auxilia­
res (por ejemplo, aumentando significativamente el lapso tem­
poral entre paradas de planta) . 

En el ámbito de la discusión sobre los instrumentos de estí­
mulo del tejido productivo local hay algunas líneas de reflexión 
que surgen, de modo directo, del material analizado hasta aquí. 

En este trabajo se ha pretendido mostrar la ausencia de un 
campo fértil para la aparición de elementos de cooperación en 
los vínculos proveedor-gran cliente. Si esto es realmente así, 
significa que las bases objetivas para la instauración de políti­
cas de desarrollo de proveedores son muy endebles. 

En el programa de desarrollo de proveedores actualmente en 
funcionamiento en Argentina, por ejemplo, el cliente grande 
selecciona a aquellos proveedores pequeños que se beneficia­
rán de los servicios de asistencia técnica proporcionados por el 
sistema. Estos servicios apuntan a mejorar la capacidad técni­
ca y el nivel de calidad del proveedor, así como a facilitar la 
adaptación de su oferta a los requerimientos del cliente grande. 
El carácter específico del bien o servicio en cuestión, junto con 
la existencia de un horizonte prolongado para el vínculo (o, al 
menos, la voluntad de las partes de planteárselo) se encuentran 
en la base de la racionalidad de este programa. En ausencia de 
estos elementos el comprador carece de interés en la continui-

39. Este rasgo aparece también en los modelos de subcontratación 
de la industria automovilística. Para el caso británico , véase M. Sako, 
"Emergent Dualism in the UKAutomotive Industry", Small Business 
Monograph Series núm. 8, Institute of Small Business Research and 
Business Administration, Osaka University of Economics, 1997 . 
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dad porque el precio y la calidad del producto o servicio en cues­
tión dependen poco del nivel de las inversiones específicas rea­
lizadas por el proveedor. 

Incluso la idea de aplicar modelos informales de articulación 
entre empresas, que podrían gestionarse con la intermediación 
de las autoridades locales (por ejemplo un compromiso informal 
de contratación a empresas locales de una proporción dada del 
monto total de obras en un período) parece difícil de instrumentar 
(lo crucial es el margen de rentabilidad y no el valor total de la 
obra) y fácil de eludir (siempre es posible alegar falta de adecua­
ción de la oferta local a las especificaciones requeridas) . 

La discusión sobre instrumentos de política que se deriva de 
este trabajo permite concluir que la jurisdicción local es la más 
adecuada como ámbito de diseño y aplicación. En primer lugar, 
por la relevancia de la demanda de las grandes plantas de pro­
ceso continuo para un buen número de empresas manufacture­
ras pequeñas y medianas locales. Por otro lado, porque la di vi­
sión del trabajo interempresarial en el proceso de obras (el factor 
de demanda de las grandes plantas más dinámico en los últimos 
años) tiende a desplegarse espontáneamente sobre bases regio­
nales. Esto significa que la participación de las capacidades y 
los recursos locales en el aprovisionamiento a las grandes plantas 
está en buena medida asociada a la solidez de esas articulacio­
nes (es decir, que sean menos "espontáneas") y a la eficacia con 
que se explotan las complementariedades . Hay dos ámbitos de 
política local que parece necesario discutir. 

En primer lugar, se ha sostenido que la captación de obras por 
parte de las empresas locales de montaje constituye un factor 
importante para la retención local de otros pedidos que se deri­
van aguas arriba. Se comentó también que estas empresas de­
ben atender pedidos que con frecuencia implican una combina­
ción de capacidades que excede sus especialidades iniciales 
(véanse los tipos de montaje en el cuadro 1). Parece que entre 
las empresas de montaje hay un ámbito propicio para formular 
estrategias de cooperación interempresarial. 40 Los incentivos 
privados están presentes; las empresas de montaje evitan una 
diversificación costosa basada en la construcción de nuevas 
capacidades que luego, en buena medida, se subutilizan. Por otro 
lado, la absorción de recursos y de capacidades locales se ve 
favorecida sobre una base más amplia en la medida en que la 
mejor posición competitiva de las empresas de montaje impul­
sa, en algún grado, el nivel de actividad de los contratistas es­
pecializados radicados en la región . 

Por último, se ha planteado que hay un margen reducido para 
la diferenciación de los bienes y servicios ofrecidos por los pro­
veedores, aunque la reputación puede, en muchos casos, atenuar 
la sustituibilidad entre otros oferentes. La provisión de progra­
mas de calidad específicos o la articulación de los potenciales 
usuarios locales con los existentes aparece como una estrategia 
viable para aportar "identidad" a los proveedores y por tanto 
mejorar las perspectivas de continuidad de las transacciones con 
los grandes clientes (disminuir la incertidumbre estratégica). & 

40. Dos de las empresas de montaj e encuestadas ya han estable­
cidos vínculos de este tipo para la ejecución de algunas obras. 


