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Este estudio tiene dos objetivos centrales: reflexionar en la 
importancia del intercambio de información entre las em­
presas ensambladoras de automotores y las proveedoras de 

autopartes, y describir las vicisitudes de las empresas pequeñas 
y medianas fabricantes de a u toparles para establecer formas de 
comunicación con las grandes empresas de la industria de au­
tomotores. Según un estudio corporativo reciente, 1 la insuficien­
te comunicación entre ensambladoras y proveedoras es uno de 
los más importantes problemas sectoriales. Con base en inves­
tigaciones de campo, 2 el análisis señala un conjunto de estímulos 
y dificultades para el intercambio de información que unen y se­
paran a las empresas de automotores y de partes. Más que ofre­
cer una imagen normativa ideal de cómo debería ser, se busca 
identificar la complejidad de la relación entre proveedoras y 
ensambladoras. 

La industria mundial de automotores transita por un rápido 
cambio organizacional, inducido tanto por el incremento de la 
complejidad y de la variabilidad del entorno cuanto por el de­
seo de las empresas de apropiarse de las formas organizativas 
más exitosas. Las japonesas han utilizado las nuevas formas de 
gestión en múltiples sectores, como los de automotores,3 foto-

l. Unico lnternational Corporation, Progress Report (Phase 1-2) 
of the Study on Master Plan for the Promotion of the Supporting 
Industries in the Mexican Sta tes, Tokio, julio de 1996. 

2. Las entrevistas respectivas se aplicaron a dos grandes ensam­
bladoras y seis empresas proveedoras de autopartes. 

3. Womack et al., La maquinaria que cambió al mundo, Me Graw­
Hill, México, 1990. 
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copiadoras, 4 semiconductores, 5 y electrónica de consumo. 6 Las 
experiencias exitosas demuestran el desarrollo conjunto de la 
creación y el rediseño, el cambio tecnológico, el control de ca­
lidad y la productividad. En los trabajos citados la fábrica japo­
nesa se presenta no sólo como un centro de manufactura sino 
como un laboratorio o espacio donde se procesa información,7 

por lo cual se ha convertido en el mejor ejemplo de la naturale­
za de la empresa como un sistema integrado por elementos vin­
culados y coordinados por los flujos de información. 8 

4. M.L. Dertouzos, R. K. Lester y R.M. Solow, Made inAmerica, 
The MIT Press, Cambridge, Massachusetts, 1989. 

5. MIT, The Decline ofUS Consumer Electronics Manufacturing: 
History, Hypotheses andRemedies, documento de trabajo de la Comi­
sión sobre Productividad Industrial, Cambridge, 1989. 

6. !bid.; M.L. Dertouzos et al., op. cit.; Arturo Lara, "Compe­
titividad y aprendizaje tecnológico en el sector de la electrónica de 
consumo", Comercio Exterior, vol. 44, núm. 9, México, septiembre de 
1994, pp. 770-779, y Arturo Lara, Competitividad, cambio tecnológico 
y demanda cualitativa de fuerza de trabajo en la maqui/adora de ex­
portación: el caso de las empresas japonesas en el sector electrónico 
de la televisión, tesis doctoral, El Colegio de México, México, 1996. 

7. Pavitt y Patell, "The lnternational Distribution and Determinants 
ofTechnologicalActivities", OxfordReview ofEconomic Policy, vol. 
4, núm. 4, 1988; C. Pérez, "Technical Change, Competitive Restruc­
turing and lnstitutional Reform in Developing Countries", en World 
Bank Strategic Plan and Review, documento de discusión, núm. 4, 
Banco Mundial, Washington, 1990; Freeman, Technology Policy and 
Economic Performance, Frances Pinter, Londres, 1987;Aoki, "Hori­
zontal versus Vertical lnformation Structure of the Firm", American 
Economic Review, núm. 76, diciembre de 1987; Aoki, "A New Para­
digm ofWork Organization and Coordination? Lessons from J apanese 
Experiences", en S.S . Marglin y J .B. Schor ( eds.), The GoldenAge of 
Capitalism, Clarendon Press, Oxford, 1990, y Aoki, La estructura de 
la economía japonesa, Fondo de Cultura Económica, México, 1990. 

8. HerbertA. Simon,Administrative Behavior, McMillan, Nueva 
York, 1961. 
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El caso del conglomerado de empresas japonesas de la indus­
tria de automotores ilustra la impórtancia del surgimiento de 
redes para intercambiar información , resolver problemas de 
manera conjunta y'compartir experie.ncias y conocimientos. Ello 
les ha permitido coevolucionar, sobrevivir y competir con otros 
conglomerados o redes nacionales e internacionales. Las empre­
sas compiten dentro de los conglomerados. 

¿Las relaciones en l2s redes son de cooperación "pura" o de 
juego suma-cero? A las empresas les interesa cooperar entre sí, 
pero también apropiarse de los beneficios económicos y tecno­
lógicos derivados del intercambio de información entre provee­
dores y ensambladoras. La cooperación implica conflicto, toda 
vez que las empresas intentan maximizar sus ingresos y, al mic;mo 
tiempo, coevolucionar con otras. · 

La teoría económica evolutiva señala que las empresas de­
ben aprender a sobrevivir y crecer, apropiándose de los recur­
sos del entorno e internalizándolos de manera eficiente (selec­
ción natural darwiniana) . Pero para aprender a adaptarse a las 
variaciones de un ambiente adverso, incierto y complejo (apren­
dizaje lamarkiano), neces itan cooperar en las redes de empre­
sas (aprendizaje vía coevolución). 9 

¿Por qué sería conveniente para las empresas intercambiar 
información? ¿Cuáles son los obstáculos para la cooperación 
entre las empresas fabricantes de automotores y las de auto­
partes? ¿Cómo controlar o coordinar más provechosamente el 
flujo de materiales, insumas e información entre proveedores 
y usuarios? 

En la primera de las seis partes de este artículo se expone y 
discute un conjunto de teorías en torno a las relaciones provee­
dor-usuario. En la segunda se comparan tales nexos en las em­
presas fordistas y las japonesas, mientras que en el tercero se 
describen y jerarquizan los factores que obligan al intercambio 
de información según los diferentes nichos tecnológicos en que 
se encuentran los proveedores. 

Posteriormente, se explica la importancia d;: las técnicas y 
los instrumentos de cuantificación y ocservación que las empre­
sas utilizan para estimular la relación entre proveedores y usua­
rios. Esta perspectiva analítica, al parecer aún sin un desarrollo 
sistemático por otros autores, contribuye a comprender la evo­
lución de las relaciones proveedor-usuario, fruto del manejo de 
herramientas. 10 Así como el análisis neoclásico abstrae la com-

9. Richard R. Nelson y S.G. Winter, A n Evolutionary Th eory of 
Economic Change, Harvard University Press, Cambridge, Massachu­
setts, 1982; G. Do si et al., Technica l Change and Industrial Transfor­
ma/ion, Macmillan, Londres, 1984; G. Dosi et al., Th e Economic of 
Teclmical Change and lnternational Trade, Harvester Wheatsheaf, 
Reino Unido, 1990; Armen A. Alchian, "Uncertainty, Evolution, and 
EconomicTheory", en Jay B. Barney y William G. Ouchi (eds.), Or­
ganizational Economics, Jossey-Bass Publishers, Londres, 1988; 
Chris Freeman, History, Coevolution and Economic Growth, Uni­
versidad de Limburg, Países Bajos, y SPRU, Univers idad de Sussex, 
Reino Unido, septiembre de 1995, y Richard Dawkins, The Blind 
Watchmaker, Longman Group, Reino Unido, 1986. 

10. Se pueden establecer dos analogías útiles para aclarar la impor­
tancia de los recursos o instrumentos cognoscitivos de los que se vale 
la empresa para evolucionar. En la teoría evolutiva se reconoce que en 
el desarrollo de las espec ies influye la habilidad del se r vivo para per­
feccionar sus capacidades sensomotoras y lograr una mejor adaptación 
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plejidad interna de la empresa, las teorías alternati vas omiten la 
importancia de las for mas que permiten a las empresas vin­
cularse con el mundo. Las posibilidades de acrecentar el inter­
cambio tecnológico son mayores si las organizaciones cuentan 
con estructuras e instrumentos de análisis y de observación más 
refinados. 

Las condiciones que estimulan el intercambio de información 
tecnológica son el tema del quinto apartado, en tanto que en el 
sexto y último se examinan algunos de los problemas que obs­
taculizan el flujo informativo en tre empresas proveedoras y 
usuarias. 

PERSPECTIVAS TEÓRICAS 

En este apartado se analizan, desde la perspectiva de la rela­
ción proveedor-usuario , las teorías neoclásica, del cos to 
de transacción, económica evolut iva y de los mercados 

organizados. 
La escuela neoclásica ortodoxa concibe a la empresa como 

un agente maximizador de funciones de utilidad, suponiendo que 
las oportunidades tecnológicas están dadas exógenamente como 
la función de producción o la de costos. Esta escuela considera 
los fenóm enos que determinan los cos tos de la empresa como 
acontecimientos tecnológicos que tienen lugar dentro de una 
"caja negra"; la tarea de investigar lo que ocurre en ella la asig­
na a los ingenieros industriales, por lo que ha alejado a los eco­
nomistas de este campo de estudio .'' 

Este enfoque también concibe el sistema económico como 
un sistema en equilibrio, con infinitos compradores (clientes, 
consumidores, usuarios) e infinitos vendedores (productores, 
proveedores, fabricantes , industriales). Supone que los agen tes 
económicos son anónimos, pues no se conocen entre sí de ma­
nera directa, pues su contacto se rea liza con la mediación del 
mercado. El último representa un mecanismo de enlace que los 
vincula y hace reconocibles. Las decisiones económicas que 

al ambiente. En el marco interpretativo de la psicología piagetiana, el 
nacimiento de conceptos como tiempo y espacio es función de la ca­
pacidad del niño para aprender a coordinar, controlar, dirigir y mane­
jar sus capacidades sensomotoras . También las empresas tendrán ma­
yores posibilidades de aprender si desarrollan o afinan sus técnicas e 
instrumentos de observación, coordinación y control, así como la de 
las empresas con las que interact úan , comparadas con las que no cuen­
tan con un sistema de observación y cuantificación más refinado. 
Basalla, en Th e Evolution ofTeclmology, Cambridge University Press, 
1988, utiliza analogías orgánico-mecánicas para explicar la evolución 
de la tecnología. Con es te autor se puede co incidi r en la explicación 
de la lógica evolutiva de la tecnología, pero no en cuanto a su perspec­
tiv a, pues el centro explicat ivo del presente trabajo no es la evo lución 
de los instrumentos tecnológ icos sino más bien cómo inciden éstos en 
las formas de interacc ión de las empresas. La evo lución de las formas 
de racionalidad e interacc ión de las empresas se aprende a partir de 
supuestos cognoscitivos de racionalidad limitada e incertid11mbre; esto 
es, metodológicamente ex iste más inclinación en es te punto por las 
teo rías del costo de transacción y del cos to de negoc iac ión . Véase 
Douglas C. North, ln stitution, In stitutional Change and Econom ic 
Performance, Cambridge University Press, Cambridge, 1990. 

11 . M. Aoki, "A New Paradigm of... ", op. cit. 
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deben tomar tanto los proveedores de bienes como los usuarios 
ocurren en un entorno gobernado por los siguientes supuestos: 

1) La relación entre proveedores y clientes anónimos se es­
tablece por medio de un mercado perfectamente competitivo 
o puro. 

2) La relación que establecen ambos agentes económicos 
es estrictamente comercial, o sea, de compraventa de bienes o 
servicios. 

3) Los agentes poseen racionalidad ilimitada, es decir, en la 
relación de compraventa el único objetivo de los proveedores 
y los consumidores es maximizar el beneficio y la utilidad. 

4) La información con que cuentan los proveedores y clien­
tes en la toma de decisiones es perfecta y cuantitativa, es decir, 
los agentes tienen un conocimiento perfecto, exacto y oportu­
no de las cantidades y los precios de los bienes y factores dis­
ponibles en el sistema de mercados puros. Esto significa que las 
empresas pueden tomar la mejor decisión maximizadora si dis­
ponen tan sólo de la información sobre precio y cantidad. En este 
sentido, el neoclásico de mercados puros es un sistema en el que 
no existe incertidumbre. 

Además la escuela neoclásica considera a la tecnología como 
una variable exógena, que se impone a las empresas desde fue­
ra del sistema económico. La tecnología se define como el con­
junto de técnicas factibles al alcance de la empresa en todo mo­
mento, o bien como el conjunto infinito de posibles combi ­
naciones entre el capital y el trabajo disponibles para la empre­
sa. Así, la tecnología es un rango infinito de posibles opciones 
que la empresa puede escoger en función de los precios relati ­
vos de los factores productivos. En esta teoría, sin embargo, la 
variedad de combinaciones de los factores en una función de pro­
ducción no altera el nivel del producto. El empresario manipu­
la la "caja negra" (la empresa) para lograr la mejor asignación 
de recursos. La economía neoclásica convencional no considera 
a la org:mización interna de las empresas como un objeto de es­
tudio relevante para el sistema económico, ni a las interacciones 
entre empresas sin mediación de los mecanismos de mercado. 
De esta manera, la relación entre proveedores y clientes se es­
tablece por medio del mercado con las señales de cantidades 
producidas y precios. El intercambio de información cualitati­
va sobre la naturaleza de los bienes objeto de transacción no es 
materia de estudio . 

Para la escuela neoclásica el punto de maximización es un 
punto óptimo, con la mejor técnica productiva para una función 
de producción y una serie de costos dada. En esta lógica se pue­
de considerar que una vez que las empresas han alcanzado el 
punto de equilibrio, entendido como la mejor asignación posi ­
ble de factores, los productores no tendrían incentivo para cam­
biar su posición, pues cualquier otro punto sería inferior o subóp­
timo. Con este supuesto no habría por qué esperar innovaciones 
organizacionales, ni mejoras en los procesos o productos y tam­
poco intercambio de información cualitativa entre las empresas . 
Sólo si los precios relativos de los factores se modifican, el 
empresario volverá a manipular la "caja negra" para lograr una 
nueva combinación que sea eficiente. 

Según la teoría neoclásica , en un mercado puro la única in­
formación que intercambian los distintos agentes económicos 
se refiere a los productos (estandarizados) ya existentes en el 
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mercado, información de naturaleza estrictamente cuantitativa 
en términos del precio y volumen físico. Cabe suponer que en 
un mundo así tanto los proveedores cuanto los usuarios opera­
rían con una incertidumbre extrema; en caso de un cambio en 
las características cualitativas de los procesos o productos, es 
decir, si hubiera una innovación, con el supuesto de relaciones 
anónimas los productores no tendrían información sobre las 
necesidades específicas de los usuarios, ni éstos respecto a las 
características cualitativas de los productos. 

La teoría de los costos de transacción, en cambio, sugiere que 
el mercada y las empresas son medios alternativos de organiza­
ción económica. En un artículo publicado hace sesenta años 
Ronald Coase, al criticar la noción de la "caja negra", afirmó que 
una empresa surgiría e intentaría extender su campo de control 
mientras sus costos de producción internos fueran menores que 
los de lograr el mismo resultado mediante transacciones de 
mercado.12 

Este enfoque teórico reconoce la existencia de "fallas en los 
mercados" que anulan algunos de los supuestos establecidos por 
la economía neoclásica. 13 Tales fallas se asocian a las siguien­
tes características de los agentes económicos: toma de decisio ­
nes bajo incertidumbre, racionalidad limitada y comportamiento 
oportunista de los agentes. 14 En esas condiciones las señales de 
los precios son insuficientes para una toma de decisiones eficien­
te, por lo que la organización interna de las empresas podría 
sustituir al intercambio mediado por el mercado. 

Ante la racionalidad limitada y el oportunismo de los agen­
tes, así como la incertidumbre característica de los mercados, 
surgió el concepto de costos de transacción que difieren de los 
costos de producción neoclásicos. 15 A medida que aumentan las 
transacciones tecnológicas entre las empresas, crece también la 
incertidumbre en la apropiación de los beneficios derivados de 
las innovaciones. La información proporcionada por los precios 
se vuelve insuficiente y la información cualitativa sobre las 
necesidades potenciales de los proveedores y clientes se torna 
más importante, lo cual encarece los costos de transacción. 

Si los costos de transacción entre proveedores y usuarios 
superan a los costos de producción de la empresa, se abre paso 
a un proceso de integración vertical y al fenómeno de la inter­
nalización de actividades independientes en las empresas. Cuan­
do éstas internalizan actividades que antes se cubrían por me­
dio del mercado, éste se sustituye por una jerarquía; es decir, se 
remplaza el intercambio en el mercado por la integración. 

12. Ronald H. Coase, "The Nature of the Firm", artículo publica­
do originalmente en 1937 y reimpreso en Oliver E. Williamson y 
Sidney G. Winter (ed.), TheNature ofthe Firm, Origins, Evolution and 
Development, Berkeley, California, 1990. 

13. "La existencia de fallas de mercado, entre las que destacan la 
presencia de bienes públicos , información asimétrica y las exter­
nalidades, genera condiciones para el surgimiento de comportamien­
tos estratégicos no cooperativos por parte de los agentes económicos 
y la recreación de un contexto de incertidumbre para la toma de deci­
siones". Roberto Constantino T., Un modelo para interpretarlos vín­
culos entrE: presupuesto público y estabilidad política, inédito, Méxi­
co , 1996. 

14. Oliver E. Williamson, Mercados y jerarquías: su análisis y sus 
implicaciones antitrust, Fondo de Cultura Económica, México, 1975. 

15. !bid. 
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En la medida en que las relaciones comerciales entre provee­
dores y usuarios transcurren en un ambiente de incertidumbre, 
oportunismo y racionalidad limitada, el intercambio de infor­
mación cuantitativa y cualitativa se realiza por medio de rela­
ciones contractuales. Sin embargo, los alcances y la magnitud 
de los contratos están sujetos a una serie de factores determinan­
tes, entre ellos el tipo de tecnología para proveer los bienes y 
servicios. 

Cabe suponer que existen dos tecnologías alternativas para 
proporcionar un bien, una de propósito general y otra de tipo 
especial. También que la primera no requiere inversión en acti­
vos específicos, mientras que la de propósito especial sí, con­
forme a las necesidades particulares de las partes contratantes. 
En este último caso, los proveedores y usuarios deberán elabo­
rar salvaguardas especiales que protejan sus inversiones. Estos 
instrumentos de protección asumen normalmente tres formas: 
i) redefinen los incentivos, lo que implica algún tipo de pago por 
separación de alguna de las partes contratantes o de castigo por 
un final prematuro; ii) crean una estructura de gestión especia­
lizada en el conocimiento y resolución de las disputas entre los 
proveedores y los usuarios, y iii) instituyen regularidades de 
intercambio que apoyan y señalan las intenciones de continui­
dad. Este conjunto de salvaguardas supone una gran variedad 
en los problemas de contratación. 16 

¿Podrían elaborarse estructuras intermedias, ubicadas entre 
la contratación discreta del mercado en un extremo y la organi­
zaciónjerárquica en el otro, a fin de atenuar los riesgos de la con­
tratación bilateral con sacrificios menos severos para los provee­
dores y los usuarios? ¿Podrían las partes de un intercambio 
bilateral crear compromisos firmes, de manera que se pueda de­
sarrollar una confianza mutua entre las partes contratantes? 

Williamson da una respuesta afirmativa a esas interrogantes. 
Supone la existencia de muchos proveedores calificados, neu­
trales al riesgo, que estarían dispuestos a producir con cualquier 
contrato para el que pueda proyectarse un resultado sin pérdi­
das. También supone que los proveedores no son miopes. De este 
modo se reconocen los riesgos diferenciales de violación que 
surgen en diferentes escenarios de inversión y contratación. 
Como los proveedores evalúan así los contratos, los usuarios 
escogen los términos que se ajustan mejor a sus necesidades. En 
estas circunstancias, según Williamson, se construiría un inte­
rés mutuo que llevaría a establecer una relación de intercambio 
basada en la confianza. 17 

La teoría evolutiva de la empresa parte de una concepción 
de ésta completamente distinta de la que postula el enfoque 
neoclásico. En lugar de la típica empresa neoclásica que opera 
con un tecnología dada, fácil de reproducir y usar, disponible 
públicamente como si se tratara de una "reserva" o "alberca" de 
conocimiento tecnológico, la escuela evolutiva propone empre­
sas diferenciadas tecnológicamente, con distintas habilidades, 
trayectorias tecnológicas específicas y diferentes capacidades 
de aprendizaje y mecanismos de procesamiento de información. 

Según este enfoque las empresas buscarán mejorar y di ver-

16. Oliver E. Williamson, Las instituciones económicas del capi­
talismo, Fondo de Cultura Económica, México, 1985. 

17. !bid. 
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sificar sus tecnologías en las zonas donde puedan construirlas 
y aplicarlas, con base en las ya existentes. La trayectoria tec­
nológica de una empresa depende mucho de lo que ha sido ca­
paz de realizar en el pasado. En otras palabras, la dirección del 
cambio técnico en las empresas se define la mayoría de las ve­
ces por el grado de avance de las tecnologías en uso en ellas. Así, 
el cambio técnico es en gran medida una actividad acumulativa, 
localizada e idiosincrática. 18 

Con base en la trayectoria tecnológica de las empresas y las 
formas y grados de apropiabilidad de los avances tecnológicos, 
Dosi, Pavitt y Soete19 presentan una taxonomía que permite 
pensar distintas formas de la relación proveedor-usuario . Estos 
autores distinguen cuatro categorías de empresas: dominadas por 
los oferentes; intensivas en escala; oferentes especializados, y 
basadas en la ciencia (véase el cuadro 1). El análisis que sigue 
sobre la relación proveedor-usuario parte de esas categorías 
analíticas. 

Dominadas por el oferente. En este caso los usuarios se lo­
calizan en sectores tradicionales como el agrícola y los de tex­
tiles, calzado, alimentos, etc. Por lo general se trata de empre­
sas pequeñas, productoras de bienes de poca complejidad tecno­
lógica y con muy limitadas capacidades de ingeniería. En sus 
trayectorias tecnológicas "la reducción de costos es el objeto 
fundamental, pero ellos [los usuarios] sólo hacen contribucio­
nes menores a su tecnología de proceso". 20 La mayoría de las 
innovaciones en equipos y materiales que aplican los usuarios 
provienen de los proveedores. 

El reducido tamaño de los usuarios, en especial sus limita­
das habilidades ingenieriles, contrasta con la capacidad inno­
vadora de sus proveedores, quienes determinan las caracterís­
ticas de la relación entre ambos. Se trata de una relación de 
dominio en la que, con frecuencia, el proveedor controla e im­
pone su propia trayectoria tecnológica por medio de los equi­
pos y materiales que proporciona a sus usuarios. Sin embargo, 
los usuarios no carecen de incentivos para continuar la vincu­
lación; aunque no obtienen beneficios derivados de ventajas 
tecnológicas propias, pueden conseguir otros, asociados con sus 
habilidades profesionales o el acceso privilegiado a ciertas tec­
nologías, marcas, diseño y publicidad. Estos incentivos basta­
rían para explicar la permanencia de las relaciones usuario-pro­
veedor en las que este último tiene un papel dominante. 

Intensivas en escala. Esta categoría comprende a grandes 
empresas usuarias en sectores tales como siderurgia, química 
básica, electrodomésticos y automotores. Sus trayectorias tec­
nológicas se caracterizan por la producción en serie en gran es­
cala, la creciente división del trabajo y la simplificación de las 
tareas en cada puesto laboral. Son empresas que atienden a gran­
des mercados con curvas de costos decrecientes por las econo­
mías de escala. Los proveedores pueden ser muy numerosos y 
abastecer a grandes usuarios de productos estandarizados. De­
bido a la madurez propia de los bienes de este tipo de empresas, 
la innovación se desarrolla más en los procesos de producción 
que en el diseño o la calidad del producto . A ello se debe , al 

18. G. Dosi el al., Th e Economic ofTechnical .. . , op. cit. 
19.lbid. 
20. !bid. 
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Categoría de 
la empresa 

Sectores centrales 
típicos Determinantes de las trayectorias tecnológicas 

Fuente de la 
tecnología 

Fuentes de tecnología Tipo de 
de proceso usuario Medios de apropiación 

Dominada 
por la oferta 

Intensiva 
en producción 

Intensiva 
en escala 

Basada en 
la ciencia 

Agricultura 
Vivienda 
Privados 
Servicios 
Manufactura 

tradiciona l 

Materiales en bruto 
(hierro, vidrio) 

Conjunto (bienes de 
consumo duradero 
y automóviles) 

Electrónica 
Eléctrica, 
Químicos 

Oferentes 
Servicios de investigación 

y extensión 
Grandes usuarios 

Oferentes de 
ingeniería de 
la producción 

Investigación y desarrollo 
Ciencia pública 
Ingeniería de producción 

Sensitivos No técnicos (marcas , mercadotecnia, Oferentes 
al precio publicidad, diseño estético) naciona les 

Sensitivos Secreto del proceso y habilidades Clientes 
al precio técnicas, patentes, aprendizaje nacionales 

económ ico dinámico 

Mixto Capacidades de investigac ión Oferentes 
y desarrollo, patentes, secreto del nacionales 
proceso y habi lidades técnicas, 
aprendizaje económ ico dinámico 

Fuente: G. Dos i et al., The Economic ofTechnica/ Change and Intemational Trade, Harvester-Wh eatsheaf, Reino Unido, 1990 . 

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

menos en parte, que la relación entre proveedores y usuarios en 
los sectores intensivos en escala se centre principalmente en cri­
terios de costos, precio y entrega inmediata. 

Como las innovaciones no son un elemento central, y aún 
menos la reducción de costos en la innovación/ 1 la apropia­
bilidad es una función de la capacidad para diseñar, construir y 
operar procesos continuos en gran escala, así como del aprove­
chamiento de las habilidades técnicas y del aprendizaje econó­
mico y dinámico. En estas industrias "las condiciones de ope­
ración son demandantes en relación con el desempeño del equi­
po, el control de las interdependencias físicas y flujos, y la ca­
pacidad de los operadores; en tales sistemas de producción com­
plejos e interdependientes, un error en cualquiera de las partes 
tiene costos considerables. Si se han establecido grupos entre­
nados y especializados en' ingeniería y producción ' e' ingeniería 
de proceso' es con el objeto de atender el problema y, como lo 
ha demostrado Rosenberg, 22 estos grupos desarrollan la capa­
cidad para identificar desequilibrios técnicos y estrangulamien­
tos, los cuales, una vez corregidos, permiten mejoras en la pro­
ductividad". 23 El intercambio de información y habilidades 
técnicas para resolver problemas, así, se torna en una necesidad 
entre proveedores y usuarios. 

Oferentes especializados. La relación proveedor-usuario 
entre empresas de esta categoría se caracteriza por ser intensa, 
cercana y complementaria. De un lado se encuentran pequeñas 
empresas proveedoras intensivas en producción, muy especia­
lizadas y con una gran experiencia y conocimiento en el diseño 

21. !bid. 
22. Nathan Rosenberg, Perspectives on Technology, Cambridge 

University Press, Cambridge, Reino Unido, 1976. 
23. !bid. 

del producto y el proceso productivo; un ejemplo típico son las 
proveedoras de aparatos de medición y control para procesos 
industriales. Del otro lado figuran las empresas usuarias, con 
gran experiencia operativa en el manejo de equipos y recursos 
económicos para el diseño y desarrollo de nuevos productos y 
procesos. 24 

En esta tarea los proveedores y usuarios cooperan intensa­
mente, tomando una trayectoria tecnológica dirigida a mejorar 
los equipos y reducir los costos de innovación y desarrollo. Los 
usuarios proporcionan su experiencia en el uso de los equipos 
y sus plantas como centros de prueba, mientras que los oferentes 
brindan su conocimiento especializado y su experiencia en di­
seño. Esta relación proveedor-usuario lleva a ambos agentes 
hacia la convergencia tecnológica. La apropiabilidad, en este 
caso, depende de las habilidades específicas de la empresa, 
manifiesta tanto en mejoras continuas en el diseño y la confia­
bilidad del producto cuanto en su habilidad para responder de 
manera sensible y rápida a los requerimientos de los usuarios. 

Basadas en la ciencia. Las empresas de esta categoría se en­
cuentran en los sectores de la química fina y la electrónica. En 
ellos las principales fuentes de tecnología son las actividades de 
investigación y desarrollo de la empresa, con base en el rápido 
avance de las ciencias fundamentales . El adelanto de la ciencia 
ha dotado a estos sectores de una capacidad enorme para pene­
trar en los mercados, encauzándolos por trayectorias tecnoló­
gicas en productos intensivos en conocimiento y en rápido cre­
cimiento merced a las innovaciones continuas en los productos. 

24. Juan Manuel Corona A., Innovación y relación productor-usua­
rio : el caso de los aparatos de medición y control, tesis de maestría en 
Economía y Gestión del Cambio Tecnológico, UAM-Xochimilco, 
México, 1995 . 
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La innovación constante y la inmadurez de los diseños alien­
tan intercambios intensos de información con las empresas 
usuarias. 

Las empresas proveedoras fundamentadas en la ciencia asu­
men liderazgos tecnológicos mediante la combinación de paten­
tes, secretos industriales y hab ilidades específicas. Para estos 
actores las economías de aprendizaje dinámico se han conver­
tido, además, en barreras importantes que impiden un fácil ac­
ceso a los competidores y les permiten, por lo tanto, la apropia­
ción de beneficios dimanados de monopolios tecnológicos. 

El enfoque de los mercados organizados deBengt-AkeLund­
vall. Este análisis no se basa en supuestos de comportamiento 
muy específicos, como son los casos de la escuela neoclásica y 
la teoría de los costos de transacción. Más bien se aplica a uni ­
dades económicas optimizadoras que trabajan en condiciones 
de racionalidad limitada e incertidumbre. Aun cuando no con­
sidera el examen de empresas que operan con información per­
fecta y racionalidad limitada, Lundvall no descarta que en ciertos 
sectores y en determinados productos existan conductas próxi ­
mas a los supuestos neoclásicos o totalmente erráticas. 

Este autor distingue a los usuarios profesionales (empresas 
que consumen bienes intermedios) de los individuales. En su 
opinión los objetivos e intereses de los primeros pueden definirse 
mejor, lo cual les permite centrar su atención en ciertos aspec­
tos estratégicos de la relación proveedor-cliente, mientras que 
los objetivos de los usuarios individuales (consumidores fina ­
les) pueden describirse en términos más amplios, como felici ­
dad, placer, bienestar, etcétera. 25 

Según Lundvall, la relación entre proveedores y usuarios no 
se da en un mercado puro ni en una jerarquía . Para él estas dos 
estructuras son puntos polares que sólo pueden ocurrir en for­
ma muy limitada. Lundvall introduce el concepto de mercados 
organizados, definido como una relación de bienes, información 
y conocimientos, que incluye varios elementos de organización, 
tales como: i) intercambio mutuo de información sobre las cua­
lidades de los productos y de habilidades técnicas; ii) relacio­
nes sociales basadas en el dominio y la confianza, y iii) coope­
ración técnica directa entre el proveedor y el usuario potencial. 

A medida que los mercados organizados permiten el flujo 
bidireccional de la información, con la cooperación entre los 
agentes participantes, se desarrolla una nueva modalidad de 
aprendizaje basada en la interacción de productores y usuarios : 
el aprendizaje interactivo. Este proceso retroalimenta al siste­
ma, eleva tanto la calidad cuanto la cantidad de información y 
fortalece los canales y los códigos de comunicación, lo cual pro­
picia una actividad innovadora más intensa en los proveedores 
y clientes. 

El mercado organizado ofrece un marco analítico más apro­
piado para analizar la relación proveedor-cliente, toda vez que: 
i) las unidades formalmente independientes cuentan con mayor 
flexibilidad en la toma de decisiones que en el caso de una jerar­
quía ; ii) permite establecer canales y códigos de información que 
reducen la incertidumbre; iii) la confianza mutua y los lazos de 
cooperac ión disminuyen e l comportamiento oportunista, pre-

25. B.A. Lundvall, Product Inn ova/ion and User-p roducer Inter­
action, Aa lborg University Press, 1985. 
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sente en las relaciones contractuales al estilo Williamson, y 
iv) proporciona un ambiente adecuado para los procesos de apren­
dizaje interactivo y la actividad innovadora de las empresas. 

Lundvall considera que el elemento determinante que impulsa 
a proveedores y usuarios a intercambiar información cualitati­
va y a cooperar de manera directa es la unidad entre las oportu ­
nidades tecnológicas, por parte de los primeros, y necesidades 
tecnológicas, por los segundos. Sin embargo, Lundvall no deja 
de señalar que en la relación , aparte de los vínculos de coope­
ración y los intercambios de información cualitativa, hay ele­
mentos de poder y dominio, de lealtad y confianza.26 

Una síntesis de las teorías contemporáneas 
de la empresa 

Después de esta breve revisión de las concepciones sobre la 
relación proveedor-usuario, es menester proporcionar una taxo­
nomía de las teorías de la empresa. En cada enfoque de dicha 
relación subyace sin duda una idea particular de lo que es la 
empresa. 

A riesgo de sobresimplificar el análisis, en el cuadro 2 se pro­
porciona una taxonomía de las teorías de la empresa con base 
en los trabajos de WinterY La figura es una matriz de dos por 
dos . Sobre las columnas se distinguen dos focos de atención, de 
acuerdo con la que cada teoría a su vez le ha dado: producción 
frente a intercambio. En los siguientes renglones se presenta el 
binomio de supuestos racionalidad ilimitada frente a raciona­
lidad limitada. 

El cuadro 2 permite distinguir cuatro paradigmas teóricos . 
Si el análisis se centra en la producción de la empresa y se con­
sidera que ésta toma sus decisiones a partir del supuesto de ra­
cionalidad ilimitada, entonces se ubica en el primer cuadrante, 
correspondiente a la teoría neoclásica ortodoxa, como se pre­
senta en los manuales de microeconomía. 

En el cuadrante formado por la intersección de racionalidad 
limitada y producción se puede situar a la teoría económica evo­
lutiva. Ésta, como se explicó, centra su análisis en la especifici­
dad de la tecnología utilizada, las habilidades de aprendizaje y las 
rutinas organizacionales. Esos determinantes gobiernan tanto el 
desempeño productivo como las capacidades para innovar y re­
lacionarse con otros agentes (clientes, proveedores, etc.). La teoría 
evolutiva, lo mismo que la neoclás ica ortodoxa, no tiene al inter­
cambio como eje de análi sis de la empresa sino a su desempeño 
interno. Por eso ambas se ubican en la misma columna. 

La teoría de los costos de transacción supone una racionali­
dad limitada y su centro de análisis es el intercambio, es decir, 
las relaciones contractuales entre unidades productivas autóno­
mas. Este enfoque parte de la idea de que hay diferentes formas 

26. B.A. Lundvall, "User-producer Relationships; National Sys­
tem of Jnnovation and Internationalisation", en B.A. Lundvall (ed.), 
National Sistems of Inn ova tion, Toward a Theory of Innova/ion and 
Interactive Learning, Pinter Publisher, Londres, 1992. 

27 . S idney G. Winter, "On Coase, Competence and the Corpora­
tion" , en Oliver E. Williamson y S .G. Winter, The Na tu re ofth e Firm. 
Origins, Evolution and Development, Oxford University Press, Reino 
Unido, 1993 . 
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de organizar las transacciones entre las empresas; lo sobresalien­
te es el intento de vincular la organización de las transacciones 
y los costos. 

Hay también una vert iente teórica cercana a la teoría neoclásica 
ortodoxa, aún no tratada en este trabajo, a la que Winter ha deno­
minado working paper orthodoxy. 28 Se trata de estudios teóricos 
recientes que analizan a la empresa conservando el supuesto de 
racionalidad ilimitada, pero que se interesan más bien en los pro­
blemas del intercambio; no se preocupan tanto de la producción 
como de la estructura de las relaciones entre los actores invo­
lucrados. Su análisis incluye el problema de los incentivos, el 
control y la información que fluye entre los propietarios de la 
empresa y los gerentes, entre éstos y los trabajadores. Las inves­
tigaciones respectivas se enmarcan en modelos de equilibrios no 
cooperativos, teoría de grupos o análisis del segundo óptimo. 29 

Existe otro enfoque teórico que no podría clasificarse en nin ­
guno de los cuadrantes de la taxonomía. Se trata del concepto 
de mercados organizados de Lundvall , que integra elementos 
de la producción y el intercambio. Este modelo supone una ra­
cionalidad limitada y el intercambio de información cualitati­
va entre empresas, pero la información, el aprendizaje interactivo 
y la trayectoria tecnológica aparecen como variables fundamen­
tales en vez de los costos de transacción . 

LA RELACIÓN PROVEEDOR-USUARIO EN LAS EMPRESAS 

FORDISTAS Y JAPONESAS 

Un objetivo de las empresas occidentales fabricantes de 
autopartes, en particular las mexicanas, es as imilar el sis­
tema logístico de las compañías japonesas. Conviene en­

tonces comparar las características del modelo proveedor-usua­
rio utilizado en las empresas fordistas y en las japonesas. 

La relación proveedor-usuario en la empresa típica ideal 
estadounidense, fordista, y en la japonesa, flexible , se diferen­
cia: i) por la forma en que establecen el contrato de compraventa; 
ii) la manera en que dis tribu yen los beneficios (sobre todo los 
derivados de la curva de aprendizaje y el intercambio de infor­
mación); iii) por la forma en que determinan el número de pro­
veedores, y iv) por los mecanismos para se leccionar la informa­
ción que intercambian, etc. 30 En el cuadro 3 se sintetizan las 
principales características de la relación proveedor-usuario en 
las empresas fordista y japonesa, tanto los estímulos económi-

28 . No existe traducción literal al español, pero se trata de docu­
mentos de trabajo aún no publicados o de publicación muy reciente. 

29. S.G. Winter, op. cit. 
30. En los análisis de tipo administrativo o los manuales de control 

de calidad sobre la relación proveedor-usuario se exponen algunas 
imágenes seductoras de empresas japonesas, como el ejemplo clási­
co de la integración entre proveedores y usuarios en la Toyota. Sin 
embargo, conviene contar con una imagen más compleja de la reali­
dad, insistir sobre el ritmo, las formas, las múltiples racionalidades, las 
posibilidades de conductas oportunistas entre empresas y las dificul­
tades económicas, organizativas y legales que supone establecer una 
relación exitosa y fuerte entre proveedores y usuarios. No interesa 
construir una imagen o un objeto deseable, sino más bien reconstruir 
o identificar las relaciones interempresariales como campo de fuerzas 
multifactoriales. 
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Racionalidad 
ilimitada 

Racionalidad 
limitada 

Producción 
Trayectoria tecnológica 

Teoría neoclás ica 
ortodoxa 

Teoría económica 

Intercambio 

Ortodoxia de los 
cuadernos de trabajo 

(working paper 
orthodmy) 

Costos de 
evolutiva B. A. Lundvall transacción 

R. Nelson (mercados R. Coase 
S. Winter organ izados) O. Will iamson 
G. Dosi 

1 

D.North 

Fue n1e: Sidney G. Winler, "O n Coase, Compe tence and the Co rporation " , en Oliver 
E. Wi lli amson y S.G. Winter, The Na t11re of th e Firm, Origins, Evo/ution and 
D evelopment, Oxford University Press, 1993, p . 187. 

••••••••••••••••••••••••••••••• 

cos, tecnológicos y contractuales cuanto la estructura y el jue­
go de poderes que surge entre empresas pro-veedoras y usua­
rias en la industria de automotores. 

La empresa fordista tendió a crear un sistema cerrado e in­
sensible al mercado y a su propia diferenciación interna. Tal ri ­
g idez se asocia usualmente a los siguientes factores: naturale­
za organizativa jerárquica; flujos de comunicación vertical; 
división del trabajo inflexible, y altos inventarios para amortiguar 
las crisis e incapacidades de las empresas. Esta forma de regula­
ción interna de las empresas fordistas lleva a establecer hacia fuera 
una regulación no cooperativa con los proveedores, así como 
formas más bien defensivas y correctivas cuando se trata de cons­
truir respuestas a las contingencias internas y externas. 

¿Cómo se enfrentan las empresas japonesas a la incertidumbre 
interna y externa? Una de las iecciones de la industria de auto­
motores nipona es la asimilación de la incertidumbre del entor­
no a base de establecer: a] sistemas más abiertos; b] formas de 
organización más estab les, integradas y a la vez más funciona­
les y eficientes para procesar información que las de las empresas 
occidenta les; e] sistemas de autorregulación que estabi lizan y 
contribuyen a la evo! ución y diferenciación interna (diversidad) 
de cada subsistema de organización ; d) una estructura de adqui­
sición de conocimientos y resolución de problemas que combina 
procesos de formalización y centralización con formas de apren­
dizaje, paralelas a la jerarquía, altamente descentralizadas. 

La arquitectura organizacional japones a permite desarrollar 
formas flexibles pero estables, condiciones básicas para sobre­
vivir y defender sus límites, es dec ir, conservar selectivamente 
sus rutinas y formas organiza ti vas más exitosas; por otro lado, 
se adaptan de manera ági l al entorno a partir de desaprender, 
aprender y modificar algunas rutinas o partes de sus paradigmas 
tecnológicos y organizativos de una manera flexible, cualida­
des que les permiten enfrentarse a la incertidumbre y competir 
por la apropiación de recursos escasos . 
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a cooperación implica conflicto, toda vez que las empresas intentan 

maximizar sus ingresos y, al mismo tiempo, coevolucionar con otras. La 

teoría económica evolutiva señala que las empresas deben aprender a 

sobrevivir y crecer, apropiándose de los recursos del entorno e 

internalizándolos de manera eficiente (selección natural darwiniana). 

Pero para aprender a adaptarse a las variaciones de un ambiente 

adverso, incierto y complejo (aprendizaje lamarkiano), necesitan 

cooperar en las redes de empresas (aprendizaje vía coevolución) 

Jerarquía de los proveedores y determinantes 
del intercambio de información tecnológica 

El objetivo general de Jos ensambladores es crear una relación 
estable y eficiente con Jos proveedores, que asegure un producto 
con características de uso necesario y requiera una inspección 
o medida correctiva mínima. Para lograrlo, las ensambladoras 
establecen las normas de calidad de los productos y los progra­
mas que aseguran el cumplimiento de los proveedores; evalúan 
a proveedores alternativos; seleccionan a los proveedores; for­
mulan conjuntamente los planes de calidad; cooperan con los 
proveedores durante la vigencia del contrato; obtienen pruebas 
de conformidad con los requisitos; instrumentan programas de 
certificación de los proveedores calificados; realizan programas 
de mejora de la calidad, y hacen y utilizan valoraciones de la 
calidad de los proveedores. 

La intensidad de las relaciones entre proveedores y ensam­
bladores depende de la complejidad tecnológica de los productos 
del proveedor. La relación será relativamente simple cuando el 
diseño del componente o subsistema sea estandarizado o maduro, 
esto es, cuando las especificaciones se fijen y conozcan amplia­
mente; el contrato entre las empresas respectivas se circuns­
cribirá a la información sobre precios, cantidades y tiempo de 
entrega. A este primer grupo de proveedores pertenecen las 
empresas subcontratistas con escasa experiencia tecnológica 
especializada, de suerte que proporcionan componentes estan­
darizados de baja complejidad (lámparas, partes plásticas, asien­
tos, etc.). Este grupo puede tener una relación indirecta, como 
proveedores de segundo nivel que abastecen a los directos . 

En el otro extremo, la manufactura de componentes críticos, 
complejos y de diseño variable obliga a proveedores y ensam­
bladores a intercambiar información sobre múltiples aspectos 
de los productos, procesos, diseños, servicios, etc. No es Jo mis­
mo relacionarse con productores de autopartes estandarizadas, 
como rines o neumáticos, que con Jos de piezas o sistemas elec­
trónicos (sistemas de inyección electrónica, circuitos integra­
dos, tarjetas impresas, lectores de discos ópticos), de naturale­
za compleja, nuevos para la rama de autopartes y cuya evolución 
tecnológica difiere de los conocimientos específicos acumu­
lados por las empresas de automotores y las electrónicas perte­
necientes a diferentes trayectorias y paradigmas tecnológicos. 
Este grupo de proveedores lo forman aquellas empresas con cer­
tidumbre sobre Jos procesos de producción y que abastecen de 
componentes esenciales y complejos a los ensambladores. Son 
proveedores de piezas basadas en diseños propios, pero ya apro­
bados por la empresa ensambladora; es decir, ésta les recibe 
componentes en los que no cuenta con experiencia tecnológica 
comparable. La relación entre proveedores y ensambladores 
puede clasificarse como mínima, media y alta, de acuerdo con 
los componentes o el material productivo que el ensamblador 
solicita al proveedor (véase el cuadro 4) . 

También las relaciones contractuales cambian con cada tipo 
de proveedor. Si se establecen con uno con experiencia tecno­
lógica, resultan más directas y los contratos son a largo plazo; 
incluso, no es raro que estos proveedores tengan relaciones con­
tractuales simultáneas con varios manufactureros principales. 
Aunque el grupo de proveedores de componentes complejos es 
relativamente autónomo en sus operaciones y en el aspecto tec-
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Empresa japonesa Empresa estadounidense 

Forma de se leccionar 
proveedores 

Las ensambl adoras eligen a los proveedores con base 
en las relaciones previas de cooperación 

Se eligen los proveedores al momento de iniciar la 
producción, con base en la oferta de menores 
costos 

300 1 000-2 500 

Largo plazo Corto pl azo 

Número de proveedores 

Tipo de contrato 

Formas de intercambio 
de información 

Intercambian información, habilidades técnicas y 
conocimientos por medios formales, la rotación 
de personal y la formación de equipos especiales 
de trabajo 

Intercambian información sobre precios, cantidades y 
ritmos de entrega. El proveedor no permite al 
usuario conocer sus procesos y tecnología; el 
ensamblador impone las normas de calidad y 
dise ño 

Estímulos/desestímulos 1) El ensamblador garantiza al proveedor un contrato 
de largo plazo, si cumple con los requis itos 

1) El ensamblador garantiza al proveedor renovar 
su contrato de corto plazo, si cumple con los 
requisitos de precio y ritmo de entrega de calidad, precio, cantidad y ritmo de entrega 

2) El proveedor está presente en todas las etapas del 
proceso , desde las actividades de diseño hasta el 
producto terminado, lo que permite la mejora continua 
de productos y procesos, así como la disminución del 
tiempo de diseño y los costos 

2) Se incorpora a los proveedores hasta el fin al del 
diseño, cuando éste se ha definido 

3) Proveedores y ensambladores comparten los 
beneficios económicos asociados al intercambio de 
información y la resolución conjunta de problemas 

3) Cada empresa, por separado, intenta apropiarse al 
máximo de los beneficios logrados aisladamente. 
Ante la inestabilidad de las relaciones 
contractuales, el proveedor busca obtener el mayor 
prec io por unidad 

4) El usuario y el proveedor se preocupan por compartir 
información tecnológica para innovar, mejorar la calidad 
y elevar la rapidez de las respuestas al mercado 

4) Al usuario y al proveedor sólo les preocupa 
disminuir costos y, en menor medida, la calidad 

Ritmo de entrega 

Administración 

EsLructura informativa 

Fuente: Elaboración del autor. 

Justo a ti empo (cero inventarios) 

Horizontal 

Horizontal 

La cantidad establecida (elevados inventarios) 

Jerárquica 

Vertical 

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

nológico, la relación contractual de largo plazo con los ensam­
bladores guarda una relación similar a la que se establece entre 
las divisiones internas de las empresas integradas . En virtud de 
esta naturaleza dual de autonomía-integración, siguiendo aAoki, 
se puede considerar que estas relaciones proveedor-ensamblador 
adoptan una forma de cuasi integración, ya que la empresa prin­
cipal no está tan integrada como en una jerarquía, pero mantie­
ne una relación específica y perdurable con los proveedores, 
propiedad que no es atribuible a los contratos que se establecen 
por mediación del mercado Y 

Las relaciones de cuasi permanencia y cuasi integración en­
tre ensambladoras y proveedoras definen también el alcance de 

31. Esta forma de relación proveedor-ensamblador difiere de la 
propuesta neoclásica, en que las relaciones están mediadas por el mer­
cado, y también de la propuesta de Jos costos de transacción de Coase 
y Williamson, quienes suponen que la integración de la empresa es una 
forma de evadir Jos costos de transacción que supone la relación me­
diada por el mercado . Las formas de interacción entre proveedores de 
componentes complejos y ensambladores en la industria de automo­
tores tienden a crear una estructura organizativa intermedia entre la je­
rarquía y el mercado . 

los contratos y el poder negociador de los proveedores frente a 
sus clientes. Muchas empresas proveedoras de primer nivel son 
muy activas en el mejoramiento de los procesos, lo cual entra­
ña una experiencia tecnológica que les otorga un considerable 
poder de negociación frente a las ensambladoras, sobre todo en 
la distribución de los beneficios. En contraste, los proveedores 
sin experiencia tecnológica, abastecedores de piezas poco esen­
ciales, prácticamente no tienen poder de negociación . 

Las empresas ensambladoras establecen un sistema de jerar­
quización de sus proveedores de acuerdo con tres criterios cen­
trales : el dominio de los proveedores sobre sus procesos produc­
tivos y el conocimiento de la producción del contratista; su 
habilidad tecnológica (los proveedores pueden diseñar el com­
ponente con la aprobación de la ensambladora o bien proporcio­
narlo según las especificaciones fijadas por esta última), y las 
actitudes hacia el riesgo, elemento que también puede estar de­
terminado por la experiencia tecnológica de los subcontratistas. 

Existen condiciones en favor del intercambio de información 
entre proveedores y usuarios, entre divisiones y entre empresas, 
que dependen de las formas de propiedad, el tipo del contrato y 
la magnitud del costo de transacción; de la naturaleza del entorno 
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e u A D R o 4 

NATL' RALEZA E ISTEI'SIDAD llE L,\ RE LA C IÓN 1'1!0\'EEDOR ·USt:AR IO SEGÚN LA COMI'LEJIDAIJ DE LOS CO~tPOSENTES 

••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 
Tipo de 
relación 
con el Grado de complejidad 

de los componentes Características proveedor 
Tipo de empresa 

proveedora Fases de colabo ración 

Materiales y componen tes maduros Especificaciones si mpl es, estables Baja lntesiva en escala Tiempo de entrega 
(ll antas y partes simples) 

Materiales y componentes 
menores de diseño inestable 

Espec ificaciones únicas para cada Media Oferente espec ializado Fase de diseño, 
preproducción , 
manufactura 

proveedor establec idas por el 
ensamblador (algunas partes 
mecánicas y eléctricas) 

Componentes important es complejos 
de diseño ines table 

El diseño recae en el proveedor y en Alt a Intensiva en esca la y basada 
en la ciencia 

Fase de inves tigación, 
desa rrollo, di se ño, 
preproducción, 
manufac tura, servicio 

Fuent e: Elaboración del aut or. 

menor medida en el ensa mblador 
(componentes electrónicos) 

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

para las empresas (hostil, inestable, complejo, ambiguo, etc. );32 

de las trayectorias tecnológicas de las empresas, si son comple­
mentarias o convergentes,33 de la edad, tamaño e historia de la 
empresa, y del ciclo de vida del producto y el proceso. 34 

A estos factores que influyen en el intercambio de informa­
ción se puede agregar otros, concernientes más a la calidad y el 
ritmo de las fuerzas que condicionan la existencia de las empresas 
y su predisposición para intercambiar información: i) la velo­
cidad a la que se crean nuevas tecnologías (insumas , equipos, 
formas administrativas y organizaciona les), así como a la que 
envejecen, y el acortamiento del ciclo de vida de los productos; 
ii) la transferencia de procesos productivos, que muchas veces 
restruc tura las cadenas industri ales y los conglomerados de 
empresas; iii) los mercados nacionales y mundiales a los que se 
destina la producción, cada vez más ines tables, complejos y 
exigentes, y iv) la competencia cada vez más intensa y el cam­
bio en las actitudes y la calidad de la fuerza de trabajo (educa­
ción y experiencia), que permiten y obligan a modificar la re la­
ción proveedor-usuario . 

CoN DICIONES PARA EL INTERCAI\IBIO 

DE INFOR:vtACIÓN TECNOLÓG ICA 

• Cómo pueden las empresas proveedoras y usuarias coordi­
) nar sus esfuerzos productivos de búsqueda de fle xibilidad, 
lJ estabi lidad y mejoramiento continuo? Las empresas nece­
sitan cooperar entre sí para reducir, asimilar y prevenir conjun-

32. H. Mintzberg, TheStructuring ofOrganiza tion, Prentice Hall 
Inc.,Nueva Jersey, 1979. 

33 . G. Dosi el al., The Economic ofTechnica l .. . , o p . cit. 
34. M. Porter, The CompetitiveAdvantage ofNations, MacMillan, 

Londres, 1990, y R. Vernbn, "La inversión internacional y el comer­
cio internacional en el ciclo de productos", en Nathan Rosenberg (se­
lección) , La economía del cambio técnico, Fondo de Cultura Econó­
mica, México, 1979 . 

lamente las contingencias y los cambios en el proceso de pro­
ducción en general. 

Para mejorar la re lación proveedor-usu ario las empresas 
deben aprender a ident ifica r, comprender y asumir el carácter 
multifactorial de la variabilidad de los procesos, de las fa llas 
predecibles y de las contingencias. 35 

EL PAPEL DE LAS TÉCN ICAS Y DE LOS INSTR MENTOS 

La percepción de la realidad depende de los instrumentos con 
que se observa. El desarro llo de herramientas y técnicas para 
observar los procesos facilita identificar las múltiples for­

mas y determinaciones de la variabilidad de los procesos. Una 
de las innovaciones más importantes en la materia es el control 
estadístico de proceso, técnica que permite detectar la variabi­
lidad en los procesos asociados a cambios en componentes, ma­
quinaria, fuerza de trabajo , organización, logística, etc. Asimis­
mo, facilita a las empresas la reflex ión sobre sus propias ruti­
nas, ay udándoles a refinar sus procesos cognoscitivos, a replan­
tear y mejorar su aprendizaje interactivo y la forma como apren­
den a aprender. Favorece, en suma, la reflexión continua y co­
lectiva sobre el proceso de trabajo. 

35. Esta va ri abilidad se asocia a: i) fallas funcionales en los equi ­
pos por la dep reciación o dificultades de los sistemas cibernéti cos , 
hidráulicos, neum áticos, eléctricos o mecánicos, o del sistema de in­
terconex ión de las máquinas herramienta; ii) la forma como se relacio­
nan los operadores con los equ ipos (insuficiente lectura de los contro­
les, inadec uada int erpretación de las seña les, etc.); iii) fa ll as aso­
ciadas a la insuficiente organ ización de responsabilidades, coordin a­
ción o control de las áreas; deficiente co municación; débil cohesión del 
grupo ante los problemas o co ntingencias; insuficiente estructura de 
tareas y del flujo de comun icación, etc ., y v) fa ll as asociadas a la ca li ­
dad y confiabilidad de los compone ntes, uso indeb ido de los compo­
nentes por los operadores o cambios en las condiciones de trabajo (ve­
loc idad de las máquinas, contingencias ambientales, etcétera) . 
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Es difícil mejorar la relación proveedor-usuario si no se cuenta 
con información precisa de la variabilidad que ayude a diferen­
ciar responsabilidades, si no se investigan o identifican las fuen­
tes del error, si no se cuenta con un sistema de monitoreo rápi ­
do y accesible para ambos productores. Para atender la falla o 
la variación se requieren bases técnicas objetivas e instrumen­
tos idóneos que permitan la integración de los proveedores y 
usuarios; esto es, que la organización cuente con una amplia y 
eficiente capacidad de procesamiento de información .36 De la 
naturaleza y calidad de la información interna depende la ca li ­
dad de la relación externa entre el proveedor y el usuario . 

Hay dos formas de observación directa del proceso de pro­
ducción. La primera es por medio de mecanismos automatiza­
dos, mediante computadoras o máquinas herramienta electró­
nicas que regulan automáticamente el proceso y generan infor­
mación. La segunda consiste en que el trabajador observe, mida, 
jerarquice y diagnostique la calidad de su propio desempeño. 
Estas mejoras en la capacidad manual y automática para pro­
cesar información son indispensables para incidir directamente 
en la relación proveedor-usuario. Uno de los avances orga­
nizativos de las empresas, que influye en su relación, es la ra­
pidez con que se detecte la variabilidad de los procesos; ello 
presiona, estructuralmente, a que las empresas se encuentren 
muy interconectadas. 

Para mejorar la relación es necesario que los trabajadores di ­
rectos puedan dar seguimiento a los hechos de su entorno, pero a 
la vez puedan trasmitir la forma en que aquéllos se presentan, las 
combinaciones de los elementos e inferir, en el momento preci­
so, algunas de sus causas probables. Los trabajadores deben ser 
capaces de interpretar, procesar y trasmitir información. 

Es necesario reconocer, por tanto , la importancia de la siste­
matización de la experiencia por los participantes directos en el 
proceso de trabajo, esto es, que el conocimiento es altamente es­
pecífico en las fábricas y puestos de trabajo. Esta perspectiva 
induce a pensar que la relación proveedor-usuario depende no sólo 
de los estímulos, las formas de los contratos entre ambos o la tec­
nología (computadoras, redes, etc.) que vincula a las empresas, 
sino que también depende mucho de cómo se procesa la informa­
ción, la relación de los trabajadores con ella y las percepciones 
colectivas sobre el papel del trabajador directo en el mejoramiento 
del proceso productivo. En el nuevo paradigma el trabajador se 
presenta como una de las fuentes potenciales más importantes para 
mejorar la relación proveedor-usuario . 

EsTÍMULOS PARA EL INTERCAMBIO DE INFORMACIÓN 

TECNOLÓG ICA 

Para la empresa usuaria contar con información tecnológica 
y de los procesos de las empresas proveedoras tiene enor­
mes implicaciones en la relación: por ejemplo, el acceso de 

sus ingenieros a la planta de los proveedores para pa:- ticipar en 
la resolución de problemas, el desarrollo conjunto de un nuevo 

36. Raaj K u mar S ah y Joseph E. Stiglitz, "The Theory ofEconomic 
Organizations: Human Fallibility and Economic Organization" , The 
American Economic Review, mayo de 1985. 
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prototipo de componente o la evaluación directa de la calidad 
de los productos y procesos. Esto permite a las ensambladoras 
diagnosticar, sugerir mejoras, colaborar e intercambiar informa­
ción tecnológica más precisa con los proveedores. La interacción 
resulta benéfica para ambos, toda vez que contribuye a identi ­
ficar problemas específicos de la relación, acortar el tiempo de 
coordinación, comunicación y control , y disminuir los costos de 
transacción .37 

A las empresas usuarias les interesa contar con nuevos me­
canismos de contml y coordinación sobre los proveedores. No 
se trata de reproducir los viejos mecanismos de control exter­
no, cuando Jos usuarios amenazaban a los proveedores con res­
cindir el contrato si no cumplían los requisitos de calidad. A esta 
amenaza se añaden nuevos mecanismos de control. La empre­
sa ensambladora de autopartes cuenta con información detallada 
de los procesos productivos de la empresa proveedora. Esta úl­
tima está obligada a informar a los usuarios sobre la calidad de 
sus procesos. 

Uno de los estímulos o atractivos para instaurar formas de 
control de calidad es precisamente el descenso de los costos de 
transacción . Para la empresa usuaria, ensambladora, el estable­
cimiento de un sistema de calidad sólido y continuo en la plan­
ta proveedora la libera de una parte importante del trabajo de 
vigilar la calidad de los materiales recibidos . Se podría decir que 
con la implantación de formas modernas de calidad en las plantas 
de los proveedores se transfieren actividades de verificación, 
valoración, prevención e inspección puntual que en el modelo 
fordista correspondían al departamento de calidad. 

Las actividades de autovigilancia y autocorrección de las 
empresas proveedoras, complementadas con visitas regulares 
de su personal a las plantas ensambladoras, contribuye mucho 
a disminuir los costos de negociación. Uno de los propósitos 
esenciales de la certificación de los proveedores es que si al­
guno de ellos muestra , en el transcurso de un par de años, su 
capacidad para implantar exitosamente su sistema de calidad, 
se omite la vigilancia constante y las exigencias de monitoreo 
continuo. 

Tanto las empresas ensambladoras cuanto las proveedoras se 
interesan en incrementar su competitividad a base de disminuir 
los costos de transacción,38 integrados por costos de informa­
ción y monitoreo respecto a las cualidades y calidad de los bie­
nes transables , así como a la confiabilidad del agente económi­
co contratante; costos de negociación o contractuales, derivados 
de la elaboración de los contratos en que los agentes participantes 
en la transacción acuerdan la naturaleza, el alcance y las limi­
taciones de sus acuerdos comerciales o financieros, etc.; costos 
de administración, vinculados con las habilidades y la eficien­
cia de la organización interna de la empresa, y costos de sanción, 
correspondientes a los castigos. 39 

37. B .A. Lunelvall , Explainign lnter-firm Cooperation and Inno­
va tion Limits ofthe Transaction CostApproach, Aalborg, 1991. 

38 . Los costos de producc ión engloban los costos de transfor­
mación y los de negociación ; este último gasto incluye los costos ele 
elaborar contratos, medir y vigilar el acuerdo, las pérdidas que surgen 
ele un monitoreo imperfecto y el cumplimiento obligatorio . Véase 
Douglas C. North, op. cit. 

39. R. Coase, op. cit. ; O.E. Williamson, op. cit.; Douglas C. North, 
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Para las empresas productoras de automotores resulta cos­
toso procesar información, monitorear y medir los atributos y 
variables de los componentes provistos por las empresas fabri­
cantes de autopartes. Sin duda es más conveniente elaborar con­
tratos cuando lo que se intercambia son componentes o mate­
riales que pueden medirse con facilidad y cuyo flujo es conocido. 
En esta circunstancia no resulta tan difícil construir acuerdos y 
diferenciar responsabilidades tanto en el ámbito interno de las 
empresas cuanto entre ellas. Empero, resulta cada vez más com­
plicado formular contratos entre la industria de automotores y 
la de autopartes que tiende a ser más compleja, como en el caso 
de las empresas que producen componentes electrónicos, y no 
le resulta fácil a las empresas ensambladoras medir, vigilar y 
monitorear la relación. Para las empresas usuarias resulta benéfi­
co seguir coevolucionando con las compañías de automotores 
y, al mismo tiempo, manifestar a los dirigentes de aquéllas su 
disposición y compromiso para aceptar los lineamientos en 
materia de calidad. 

Además existen elementos vinculados a la confianza, el pres­
tigio y la reputación que refuerzan las relaciones cuasi integra­
das. El manufacturero principal contratante debe conservar su 
reputación de compromiso con los proveedores a fin de dotar de 
certeza a las decisiones de inversión y los esfuerzos innovadores 
de las empresas subcontratistas, garantizando así la solidez de 
la relación y los contratos de largo plazo; el proveedor debe 
mantener también su reputación de calidad, entrega oportuna y 
esfuerzo innovador permanente si quiere asegurar una posición 
estable y lucrativa en el grupo subcontratista. 

Como señala Coase : "Una empresa defraudadora puede ob­
tener un beneficio inmediato, pero si se le puede identificar, pier­
de negocios futuros y esto[ ... ] hará por lo normal que el fraude 
no sea lucrativo. Un argumento similar sugiere que la conducta 
oportunista del tipo que estamos discutiendo también sería nor­
malmente poco lucrativa y además tiene fuerza adicional, pues 
una empresa que actúa de esta manera ciertamente será identi­
ficada, que el cumplimento de contratos a largo plazo común­
mente va acompañado por acuerdos informales no regidos por 
contrato [ ... ]y que esto parece funcionar me sugiere que la pro­
pensión a la conducta oportunista por lo general es efectivamente 
controlada por la necesidad de tener en cuenta el efecto de las 
acciones de la empresa sobre los negocios futuros". 40 

Para ambas empresas, proveedoras y usuarias , es imprescin­
dible construir una reputación de lealtad y reciprocidad; lo que 
está en juego es el mantenimiento de una relación de largo pla­
zo. La producción de un componente puede extenderse toda la 
vida de un automóvil, aproximadamente diez años, y otros tan­
tos más para satisfacer el mercado de repuestos; por ello los 
contratos de corto plazo (un año regularmente) entre las empresas 
del sector pueden prolongarse, cuando son exitosos, por más de 
20 años, es decir, convertirse en contratos informales de largo 
plazo . A las empresas de automotores tanto como a las de auto-

o p. cit., y Constantino T. Roberto, Un modelo para interpretar los vín­
cu los entre presupuesto público y estabilidad política, inédito . Depar­
tamento de Producción Económica de la UAM-Xochim ilco, México, 
1996. 

40. Aoki, "A New Paradigm .. . ", op. cit. 

intercambio de información tecnológica entre industrias 

partes les interesa forjar una relación perdurable, toda vez que 
puede abaratar los costos de transacción puesto que disminuyen 
los de elaboración de contratos, negociación, comunicación, 
coordinación y control; estimula el intercambio de información 
y conocimiento sobre bases de confianza, y permite la integra­
ción de expectativas y el surgimiento de códigos de comunica­
ción compartidos. 

LíMITES AL INTERCAMBIO DE INFORMACIÓN TECNOLÓGICA 

Existen condiciones u obstáculos que pueden dificultar el in­
tercambio de información entre las empresas; esto es, que 
se transforme el paradigma fordista de relaciones distantes 

y de rivalidad entre empresas proveedoras y usuarias en otro que 
implique más cooperación y cercanía. No son sencillos ni el 
remplazo ni la sustitución del paradigma fordista . Existen se­
rias barreras al cambio de las estructuras organizativas altamente 
formalizadas y centralizadas, con hábitos, rutinas, cultura y je­
rarquías de poder rígidas con una larga tradición. 

La visibilidad del proceso tiene implicaciones en la estruc­
tura de poder. Las relaciones de las personas con el conocimiento 
tienen implicaciones de poder en el seno de las empresas y en­
tre ellas. La visibilidad de los procesos vuelve más difícil el 
ocultamiento de información por los actores, es una suerte de 
vacuna contra el oportunismo. Establecer formas de comunica­
ción y transferencia de tecnología entre empresas presupone 
crear bases de confianza. Son tareas aparentemente simples, pero 
muy difíciles de instrumentar. El conflicto crucial, sin embar­
go, no reside en la cuantificación y la elaboración de los instru­
mentos en sí mismos, sino en cómo se relacionan los equipos e 
individuos con esa información. 

El control estadístico de procesos implica descentralizar la 
información y el dominio público de ésta. La cuantificación ri­
gurosa de los procesos ya no puede ser centralizada, pues resulta 
muy costoso para el departamento de calidad y es imposible 
contar con personal capaz de recoger información en cada una 
de las estaciones o puestos de trabajo. Aplicar seria y rigurosa­
mente el control estadístico de procesos exige un cambio estruc­
tural en las empresas en el sentido de descentralizar tanto la 
recolección como el examen de datos. El elevado volumen de 
información obliga a repensar la propia organización interna de 
la empresa. El destino de la información es doble; por una par­
te sirve a la gerencia, pero por otra es un insumo esencial para 
el propio actor que la produce. 

¿Qué problemas entraña el intercambio de información en­
tre proveedores y usuarios? Desde la perspectiva de la empresa 
que proporciona información sobre sus procesos y la calidad de 
los mismos resulta delicado , pues puede evidenciar fácilmente 
sus deficiencias , tanto en equipos , organización y recursos hu­
manos cuanto en dirección. Esto es inconveniente, sobre todo 
cuando subyacen problemas de dirección que no se deseamos­
trar. La relación no parece estar exenta de dificultades, de prác­
ticas de ocultamiento. Se producen resistencias organizacio­
nales, de grupos e individuos a que la información se comparta. 

Existe cierta incertidumbre de que la información tecnoló­
gica que le entrega la empresa proveedora a la usuaria pueda 
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stablecer formas de comunicación y transferencia de tecnología entre 

empresas presupone crear bases de confianza. Son tareas aparentemente 

simples, pero muy difíciles de instrumentar. El conflicto crucial, sin 

embargo, no reside en la cuantificación y la elaboración de los 

instrumentos en sí mismos, sino en cómo se relacionan los equipos e 

individuos con esa información 

utilizarse de una forma oportunista y compartirse con empresas 
rivales. También existe el temor de que tal información pueda 
servir a la empresa usuaria para negociar un nuevo contrato so­
bre bases asimétricas de conocimientos: la empresa usuaria, 
además de ser más grande y poderosa, se apropia de los conoci­
mientas técnicos y de los secretos industriales de los proveedo­
res. En este sentido, los problemas de apropiación de los cono­
cimientos y experiencias de las empresas resultan cruciales. La 
empresa puede limitar el intercambio de información con el 
usuario para proteger sus ventajas tecnológicas u organizacio­
nales. No se debe olvidar la competencia entre proveedores y 
usuarios, esto es, que la información que compartan los prime­
ros puede utilizarse en su contra directa o indirectamente. Las 
posibilidades de oportunismo dependen de un conjunto complejo 
de factores. Adquieren relevancia la naturaleza tecnológica del 
producto que se intercambia, la jerarquía, organización, inten­
sidad y naturaleza de la competencia, en particular el número 
de proveedores del mismo componente. 

CoNCLUSIONES 

Por último, cabe rescatar cuatro aspectos centrales de este tra­
bajo. 

l. La creciente intensidad de la competencia internacional en 
el sector de automotores y autopartes pone en el centro del de­
bate la manera como las empresas grandes se organizan con las 
empresas proveedoras pequeñas y medianas. La eficiencia de 
un sector expresa cada vez más la que a su vez ha alcanzado el 
conglomerado de empresas respectivas. El éxito de las empre­
sas grandes depende del nivel de sus costos de transformación 
y los de transilcción internos, pero también de los costos de sus 
proveedores. Desde esta perspectiva se plantean dos grandes 
retos que las empresas grandes, medianas y pequeñas deben 

vencer: pasar de las viejas relaciones de rivalidad a otras de más 
cooperación entre ensambladores y proveedores, e intercambiar 
información crítica que permita mejorar los procesos y productos 
al menor costo de transacción posible, lo que implica un largo 
proceso de aprendizaje interactivo entre las empresas. 

2. La desigual intensidad del intercambio de información 
tecnológica entre las empresas proveedoras y ensambladoras 
despierta incertidumbre sobre la marginación creciente del pro­
ceso de modernización tecnológica de los fabricantes pequeños 
y medianos que no producen componentes complejos. En este 
punto se debe repensar el papel de los estímulos institucionales 
para integrar a las empresas pequeñas y medianas en la red sec­
torial. Es necesario reconocer que este proceso de marginación 
es una falla del mercado que exige regulación estatal. 

3. Es pertinente repensar las determinaciones estructurales 
de la relación proveedor-ensamblador. No es posible que las 
empresas aspiren a refundar las relaciones con los proveedores 
si no se modifican a fondo y de una manera sistémica las formas 
como se organizan los actores directos del proceso de produc­
ción. Las formas en que las empresas regulan internamente sus 
flujos de información y la diversidad de intereses, entre otros ele­
mentos, inciden de modo decisivo sobre las formas cómo se re­
lacionan con el entorno. 

4. Construir formas de cooperación entre las empresas im­
plica identificar múltiples intereses y formas de racionalidad 
entre los actores; del enfoque neoclásico, es necesario discutir 
sus supuestos de información perfecta y de regulación por vía 
del mercado. Para construir las redes de empresas es necesario 
establecer reglas de juego, mejorar sus instrumentos de cuan­
tificación y observación, e intercambiar información sobre pre­
cios, cantidades y tecnología, entre otras tareas. El actor de la 
historia real tiene una racionalidad limitada e intereses diver­
sos, uno de los cuales es sobrevivir a base de cooperar y com­
petir en el mercado. (j 


