


Banco Nacional de Comercio Exterior

CONSEJO DIRECTIVO
Serie A
Propietarios
José Angel Gurria Trevifio
Herminio Blanco Mendoza
Carlos Noriega Curtis
Romadrico Arroyo Marroquin
Rosario Green Macias
Luis Téllez Kuenzler
Jonathan Davis Arzac
Decio de Maria Serrano
Guillermo Ortiz Martinez
Suplentes
Carlos Garcia Moreno
Santiago Macias Herrera
Miguel Luis Anaya Mora
Andrés Casco Flores
Juan de Villafranca Andrade
Andrés Antonius Gonzilez
Georgina Kessel Martinez

. José Rivera Banuet
Angel Palomino Hasbach

Serie B
Propietarios
Claudio X. Gonzilez Laporte
Valentin Diez Morodo
Alejandro Martinez Gallardo
Héctor Rangel Domene

Suplentes
Federico Sada Gonzélez
Jesuds Vizcarra Calder6n
Rail Picard del Prado
Juan Gilberto Marin Quintero

Comisarios
Serie A
Propietario
Mario Lépez Araiza Orozco
Suplente
Carlos Arturo Aguirre Islas
Serie B
Propietario
Agustin Garcia-Lépez Loaeza
Suplente
Guillermo Vazquez Ochoa
Secretario
Héctor Orrico de la Vega
Prosecretario
José Anselmo Moreno Sanchez

BANCONEXT

Director General
Enrique Vilatela Riba

Directores generales adjuntos
Rail Argiielles Diaz Gonzilez
Carlos Elias Rincén
Sergio Fadl Kuri
Abel Jacinto Intriago
Gabriel Leyva Lara
Humberto de J. Molina Medina

759

771

780

786

[}
[}
[}
[}
v <
4, w

VERS

comercio @xterior

Juan Manuel Corona A. y Carlos A. Herndndez G.

Factor determinante en las capacidades de una empresa para innovar es la relacion que
ésta guarda con proveedores y clientes. Para evaluar la situacién de la industria mexicana,
los autores examinan los datos de una encuesta levantada entre 155 empresas manufac-
tureras a partir de los flujos de informaci6n en los que participan.

Arturo Lara Rivero

En el articulo se explican las razones de instituir un centro de investigacién y desarrollo
de autopartes electrénicas en una ciudad fronteriza del norte de México. Para ello se
describen, entre otros aspectos, la convergencia tecnolégica de los sectores automovilis-
tico y electrénico y la naturaleza de los desequilibrios y las incertidumbres tecnolégicos.

Jaime Aboites

A partir de los datos de la Oficina de Patentes de Estados Unidos el autor examina el
comportamiento innovador de las principales transnacionales de 1971 a 1998, en parti-
cular el correspondiente a las industrias de computacion, eléctrica-electrénica, fotogra-
fica y automovilistica.

Gabriela Dutrénit y Alexandre O. Vera-Cruz

Con 4nimo de conocer mejor el proceso de innovacién en un sector de la industria mexi-
cana, los autores indagan sobre las fuentes a las que recurren las empresas con tal propé-
sito, dentro y fuera de ellas, asi como los estimulos y obstdculos de dicha actividad. Para
ello examinan los resultados de una encuesta entre 142 establecimientos de distintos
tamafios.

Los primeros cinco arti:
Jepartamento de Producci
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Alenka Guzmdn y Manuel Soria

La empresa mexicana Hylsamex es lider en ¢l ramo siderdrgico mundial. Esto es fruto de
sus inversiones y avances tecnoldgicos. segiin se desprende de la crénica que de su historia
ofrecen los autores, asi como de sus innovaciones y los medios que ha adoptado para
protegertas y comercializartas.

Hugo Norberto Ciceri Silvenses

I.a empresa mexicana Vitro, la mas importante en el drea de productos relacionados con
el vidrio, estableci6é numerosas alianzas desde los afos sesenta. El autor describe el de-
sempefo de la corporaciény de dichas relaciones. De su andlisis infiere los propdsitos que
las han alentado y plantea la necesidad de revisar el patrén al que se han apegado.

Alexis Mercado y Rigas Arvanitis

Durante decenios las industrias quimica y petroquimica estuvieron entre las pocas en man-
tener una continuada y vigorosa actividad innovadora. Las reformas econémicas en Brasil,
Venezuela y México impusieron nuevos retos al empresariado nacional sin aportarles apo-
yos. En consecuencia, disminuyd la inversién tecnolégica en la industria de estos tres
paises, lo que ha afectado su competitividad.

Jorge Motta, Mariela Cuttica y Leticia Zavaleta

Enlos paises desarrollados las empresas del sector automovilistico han adoptado modelos
de produccién flexible para incrementar su eficiencia. Los autores describen los elemen-
tos esenciales de este paradigma en lo relativo a las interacciones de proveedores y clien-
tes y basdndose en ellos analizan la situacién imperante en Argentina.

José Maria Mella Mdrquez

El autor entrevisté a los diversos agentes que congregan tres parques tecnolégicos en
regiones de distinto grado de desarrollo. Con preguntas relativas a personal, tecnologia,
formacién, relaciones y expectativas, entre otros factores, caracteriza las experiencias y
ofrece recomendaciones para aprovechar el potencial de los parques.

Pablo Diaz Alvarado

Los pafses de América Latina y del Sudeste Asidtico han realizado esfuerzos por dar
alcance a los que se ubican en la frontera tecnolégica. El autor examina los resultados
obtenidos hasta ahora y refiere los requisitos indispensables para avanzar en dicho pro-
pésito, de los cuales el mds importante es {a construccion de las capacidades societales de
innovacién.



Relacion proveedor-usuario
y flujos de informacion tecnologica
en la industria mexicana

as capacidades de innovacién son unode los elementos mas

importantes para lacompetitividad de las empresas. La fre-

cuenciaconque los agentes productivos incorporan mejo-
ras (incrementales o radicales) a sus productos, procesos 0 mo-
delos organizacionales es un factor decisivo que modifica las
cuotas de mercado y el desempefio econdmico de las empresas.
Lacapacidad de innovacién de una empresa depende de un con-
junto de factores relevantes:

a]laacumulacién de experiencia, informacién y conocimien-
tos técnicos incorporados en las rutinas de trabajo;

b] los procesos de aprendizaje tecnolégico que tienen lugar
dentro de la empresa;

c]lashabilidades de los agentes que integran laempresa para
acceder adiversas fuentes de informacién tecnoldgicay su tra-
duccién en mejoras de producto y proceso, y

d]laregularidad e intensidad de los vinculos interindustriales,
en particular las relaciones proveedor-usuario que promueven
lacooperacion directa y el intercambio de informacién y cono-
cimiento (codificado y ticito).'

Lainformaciény el conocimiento tecnoldgicos que posee una
empresa constituyen un insumo importante que puede modifi-
car de forma positiva su capacidad innovadora. En este sentido,
laregularidad con que fluye la informacién dentro de una em-
presa, asi como su cantidad y calidad, pueden reducir el riesgo
y el esfuerzo a que aquélla se enfrenta, sobre todo cuando se de-

1. OCDE-STI, National Innovation System, OCDE, Paris, 1997.

* Profesores-investigadores de tiempo completo del Departamento
de Produccién Economicay la Maestria en Economiay Gestion del
Cambio Tecnoldgico, Universidad Auténoma Metropolitana, unidad
Xochimilco <cajim4318@ cueyatl.uam.mx>.

sarrolla en un ambiente de rdpido cambio tecnoldgico. Ademads,
la calidad y laregularidad de los flujos de informacién y cono-
cimiento entre empresas proveedoras y usuarias de tecnologia
varian entre los distintos sectores industriales, lo que permite
establecer una tipologia de las relaciones proveedor-usuario a
partir de los flujos de informacién que establecen.

Laevidenciaempirica sugiere que al formarse lazos estrechos
de colaboracién entre las empresas los beneficios son:

a] obtienen informacién relevante sobre sus necesidades téc-
nicas;

b] detectan mejor las oportunidades pararealizar mejoras, y

c]incrementan su acervo de conocimiento al codificar las ex-
periencias y habilidades que posee el capital humano.?

Eneste sentido larelacién proveedor-usuario puede generar
procesos de aprendizaje interactivo que estimulan las capacida-
des de innovacién de las empresas.

En este trabajo se presenta una caracterizacién de las relacio-
nes proveedor-usuario que predominan en el sector industrial
mexicano a partir de evidencia empirica, de la cual se destacan
tres aspectos:

a] ladireccién y laintensidad de los flujos de informacién y
conocimiento tecnoldgico entre sectores industriales, segiin la
clasificacién de Pavitt;?

b]las fuentes de informacién tecnolégica mas relevantes que
cada sector industrial usa para efectuar innovaciones, y

c]los obstaculos que impiden laadecuada formacién de vin-
culaciones proveedor-usuario en el sector manufacturero mexi-
cano.

2. OCDE, The Knowledge-based Economy, OCDE, Paris, 1996.
3. K. Pavitt, “Patterns of Technical Change: Towards a Taxonomy
and a Theory”, Research Policy, vol. 13, nim. 6, 1984.
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Relacion proveedor-usuario: marco conceptual

as empresas no sélo son organismos orientados a la fabri-

cacién y venta de bienes y servicios; también constituyen

el origen y destino de una parte importante de las activida-
des de innovacidn que genera el sistema industrial de un pais.
Las empresas pueden entenderse como centros de asimilacién,
producciény difusién de conocimientos tecnolégicos con fines
econémicos. De hecho, en la sociedad industrial moderna el cre-
cimiento econdémico y el desarrollo tecnolégico estin cada vez
mds determinados por las capacidades empresariales para inno-
var.

Ademds, las organizaciones productivas no existen como
agentes econémicos aislados; por lo general establecen una
amplia variedad de vinculaciones con su entorno. Las capaci-
dades internas para innovar dependen también de la red de co-
nexiones que la empresa mantiene con el ambiente econémico
y social. A medida que aumenta la competencia mundial y los
sistemas tecnolégicos y productivos alcanzan una escala mun-
dial, mayor es lanecesidad de especializaciony vinculacién que
debe haber entre las empresas. La competencia no es un hecho
individual, una compafiia contra otra por una mayor cuota de
mercado; en laactualidad lacompetencia es entre conglomera-
dos y grupos industriales.

Las sefiales sobre precio y cantidad emitidas por el mercado
no siempre son suficientes para proporcionar la informacion, los
conocimientos y las capacidades productivas que requieren las
empresas para tomar decisiones, sobre todo las de tipo tecno-
l6gico. Las empresas se ven presionadas cada vez més a esta-
blecer vinculos con diversos agentes econémicos, sociales e
institucionales. Estas vinculaciones hacen factible el flujo de
informacién, conocimientos y experiencias entre las organiza-
ciones productivas y las instituciones piblicas y privadas.

En este capitulo se estudian las vinculaciones tecnolégicas
entre las empresas, que Lundvall ha llamado “lainteraccién pro-
veedor-usuario”. El concepto resalta laimportancia del aprendi-
zaje tecnolégico por interaccién de los agentes. Los proveedores
aprenden haciendo (learning by doing) y 1os usuarios por el uso
(learning by using). Lainteraccién proveedor-usuario permite la
retroalimentacién de sus aprendizajes. Cuando las empresas lo-
gran construir mecanismos adecuados que posibilitan el intercam-
bio de experiencias, habilidades y conocimientos tecnol6gicos
se establece una interaccién proveedor-usuario que puede tradu-
cirse en un aumento de sus capacidades para desarrollar innova-
ciones y su potencial competitivo (véase la grifica 1).

La naturaleza de la interaccién proveedor-usuario

Las empresas normalmente estdn vinculadas por el conjunto de
transacciones comerciales que establecen entre si. La compray
la venta de bienes de capital o de insumos intermedios supone
que hay relaciones entre las empresas contratantes y que éstas

Aprender por el uso

intercambian algun tipo de informacién sobre el precio y las
cantidades que se comercian. Aunque las relaciones comercia-
les entre proveedores y clientes constituyen la base material
sobre las que estin construidas las interacciones proveedor-usua-
rio,” no son objeto del presente estudio.

Ensintesis, las interacciones proveedor-usuario pueden defi-
nirse, en forma amplia, como el conjunto de vinculaciones téc-
nicas (directas e indirectas) que se establecen entre empresas
proveedoras que producen tecnologia (incorporada en materiales
y equipo) y empresas que utilizan dicha tecnologfa en sus pro-
cesos productivos. Estas empresas actiian en el mercado como
dos unidades formalmente independientes. El objetivo de esta
interaccion es intercambiar informacién tecnolégica, conoci-
mientos, habilidades o know-how especifico sobre productos y
procesos e incluso sobre los propios patrones de organizacién
productiva. La interaccion supone que las empresas vinculadas
de estaforma establecen procesos de aprendizaje interactivo, es
decir, que una aprende de la otra. El aprendizaje implicito en esta
relacion eleva el potencial innovador y competitivo de las em-
presas proveedoras y usuarias, ya que ambas se benefician del
know-how que intercambian.

El proveedor obtiene beneficios de este tipo de interacciones
porque: a] puede apropiarse de las innovaciones aplicadas por

4. De acuerdo con Lundvall, un proveedor es cualquier empresa
dedicada a la fabricacidn de bienes tangibles (maquinaria y equipo,
insumos intermedios o productos finales) o intangibles (servicios,
software). La categoria de usuario tiene una aplicacién mucho mis
amplia, debido a que los usuarios potenciales de un valor de uso espe-
cificotangible o intangible pueden aparecer en la forma de otras empre-
sas, universidades, gobiernos o consumidores finales. Las universi-
dades, porejemplo, son usuarias de un gran niimero de bienes (aparatos
cientificos, computadoras, maquinaria, bienes finales). Los gobier-
nos también son grandes usuarios de equipos de construccidn, apa-
ratos de medicidn, equipos de oficina. Sin embargo, en este trabajo
se denomina usuarios a las empresas industriales que en sus procesos
productivos utilizan bienes tangibles que no fabrican internamente,
sino que tienen que adquirir con su proveedor mediante una acto de
compraventa. B.A. Lundvall, Product Innovation and User-producer
Interaction, Aalborg University Press, 1985.
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el usuario de sus productos;® b] disminuye la amenaza compe-
titiva que representan las innovaciones de proceso realizadas por
el usuario, dado que la interaccién le permite apropidrselas; c]
puede detectar las demandas potenciales de sus clientes; d] puede
apropiarse el conocimiento técnico adquirido mediante el apren-
dizaje por el uso del usuario, y ] puede contar con un laborato-
rio de pruebas confiable que le permita identificarlas insuficien-
cias técnicas de sus productos.

El usuario, por su parte, también se beneficia de este tipo de
colaboracién porque: a] puede trabajar en conjunto con su pro-
veedor para mejorar la especificacién del equipo y con ello ob-
tener unresultado mas satisfactorio en sus propios procesos pro-
ductivos; b] se beneficia de un mejor asesoramiento técnico, ya
que el proveedor también estd interesado en transmitir las espe-
cificaciones técnicas necesarias para el uso éptimo de sus equi-
pos o insumos; c] puede participar directamente con el produc-
tor para solucionar cuellos de botella en el proceso productivo,
y d] mejora la calidad y los tiempos de entrega.

Las consideraciones anteriores sugieren que la interaccién
de proveedores y usuarios puede convertirse en un circulo vir-
tuoso en el cual ambos agentes incrementan sus capacidades de
innovacién, su competitividad y sus beneficios. Pero si la rela-
cibn no es satisfactoria, es débil o poco frecuente, puede vol-
verse fragil y generar un circulo vicioso con resultados negati-
vos, constituyéndose en un obstdculo para la innovacion y el
crecimiento.® Para las empresas que no establecen interacciones
proveedor-usuario esta circunstancia se convierte en desventaja
alno aprovechar los beneficios de la colaboracién. En este caso,
el costo de oportunidad de no vincularse puede ser muy alto.

Dimensiones que influyen en la interaccién
proveedor-usuario

Relaciones simétricas y asimétricas

Lasrelaciones proveedor-usuario pueden estar influidas por las
caracteristicas especificas de los participantes. La capacidad de
las empresas para tener acceso a fuentes de informacién técni-
cadentroy fueradelaempresa, su habilidad para establecerredes
con otras instituciones, el grado de especializacién y de domi-
nio tecnoldgico sobre sus procesos y productos, su posicién en
la cadena de valor agregado y el grado de internacionalizacién
y lacultura organizacional son, entre otros, factores determinan-
tes. Cuando las empresas participantes presentan habilidades
semejantes en estas dimensiones larelacién puede ser simétri-
ca y mds intensa. Cuando hay fuertes diferencias la colabora-
cién es asimétrica y uno de los agentes domina la relacién,

5.S. Slaughter, “Innovation and Learning During Implementation:
A Comparison of User and Manufacturer Innovations”, Research
Policy, nim. 22, 1993,

6. Juan M. Corona, Gabriela Dutrénit y G. Carlos Herndndez, “La
interaccidn productor-usuario: una sintesis del debate actual”, Comer-
cio Exterior, vol. 44. nim. 8, México, 1994, pp. 683-694.

generandose posiciones oportunistas o ventajosas que limitan
suregularidad en el largo plazo.’

Estandarizacion, frecuencia y duracion del intercambio

El grado de estandarizacién del producto o equipo que se inter-
cambiay su complejidad tecnolégica son elementos que modi-
ficanlarelacién proveedor-usuario. Cuando el equipo ha alcan-
zado su madurez tecnoldgica, estd muy estandarizado o es de baja
complejidad técnica, lainteraccién de los dos agentes puede ser
muy limitada, pues el mercado bastaria para proporcionarles la
informacién requerida. En estos casos la frecuencia de la inter-
accién (cantidad de informacién y contactos formales e infor-
males) puede ser muy baja e incidir poco en la capacidad de in-
novaciéndelas empresas. En cambio, si el producto es complejo
y sudisefio cambiardpidamente, lainteracciéon de las empresas
proveedoras y usuarias puede adquirir una alta frecuencia y re-
gularidad, pues esto les permite identificar las potencialidades
del producto y reducir el esfuerzo de la innovacién.

El espacio econdmico y cultural

El espacio econémico da cuenta del medio externo donde se lo-
calizan las actividades econdmicas de las empresas. Un provee-
dor o un usuario localizados en espacios econdmicos diferen-
tes, separados por barreras econdmicas, culturales o grandes dis-
tancias geograficas, podrian desarrollar habilidades distintas y
hacer asi més benéfica la interaccién.?

Sinembargo, lalocalizacidn geogréficay las diferencias cul-
turales también pueden traducirse en canales de informacién
poco sélidos y en la ausencia de codigos comunes de comuni-
cacioén. Ello puede limitar el flujo de informacién y debilitar la
interaccion. Lalejania geogrifica puede convertirse en un obs-
taculo para la obtencién de asesoria técnica inmediata. Es de
suponerse que lainteraccién proveedor-usuario deberia ser mds
intensaentre empresas localizadas en un mismo espacio econd-
mico, donde las distancias son poco significativas y las empre-
sas comparten un mismo pasado histérico y cultural. Esta pue-
de serlaexplicacién no econémica de por qué las transnacionales
atin mantienen vinculos estrechos con los proveedores de su pais
de origen.

Sinembargo, la distancia geogrificay las diferencias cultu-
rales no se traducen siempre en obstdculos insalvables para la
relacién. Las tecnologias de lainformacién y las telecomunica-
ciones acortan las distancias permitiendo mayores flujos de in-
formacién en forma de datos, voz, textos, disefios, diagramas.®

7. Ibid.

8. B.A. Lundvall, “Innovation as an Interactive Process: From
User-producer Interaction to the National System of Innovation”, en
G. Dosi et al., Technical Change and Economic Theory, Columbia
University Press, Nueva York, 1988.

9.JuanM. Corona, Gabriela Dutrénity G. Carlos Hernandez, op.
cit.



762

flujos de informacién tecnolégica

La dimension organizacional

En la sociedad industrial moderna la
competenciatiendeadependercadavez ¢ oo000000 0o
menos del precio y cada vez mas de la

calidad y el servicio asociado a los bie-

nes. Los costos productivos siguen sien-

do relevantes, pero la percepcién del
valorasociadoalacalidad y el servicio  Fuentes externas

se ha vuelto mds importante en las dlti-
mas décadas.

Debido a que las empresas compran
insumos, maquinariay equipo a provee-
dores externos, larelacién con éstos se
ha convertido en un elemento esencial
para incrementar la eficiencia produc-
tiva. De esta forma, el precio, la calidad,
la precisién en la entrega y el servicio
son factores cruciales de larelacién pro-
veedor-usuario.

Por otra parte, la calidad total, laefi-
cienciay laprecision de entrega, no pue-
den alcanzarse si no se cuenta con una
organizacion flexible que respondaa las
cambiantes exigencias del clienteode]l ©®®® o oo oo o000
proveedor.

El cambio organizacional en el sistema productivo y admi-
nistrativo afecta los procesos de aprendizaje tecnolégico en la
empresa, los flujos de informacién y su capacidad para produ-
cir con calidad y a tiempo.

Las modificaciones que un cliente realiza a su proceso pro-
ductivo para mejorar la calidad y lograr la entrega justo a tiem-
pooriginan cambios no s6lo en las habilidades y los conocimien-
tos de la empresa, sino permite a ésta identificar con mayor
precisién laresponsabilidad de cada uno de sus proveedores. As{
puede modificar larelacién y ejercer un control m4s estricto so-
bre aquéllos.

Un elemento importante del cambio organizacional orientado
alabuisquedadelacalidad y laentregajusto atiempo hasidola
introduccién de herramientas y técnicas que permiten observar
los procesos a fin de identificar su variabilidad. Una de las
innovaciones en organizacion mas importantes en esta materia
ha sido el establecimiento del control estadistico de procesos,
técnica que permite detectar la variabilidad en los procesos aso-
ciados acambios en componentes, maquinaria, fuerza de trabajo,
logistica, etcétera.

Lo anterior facilita alaempresa el conocimiento de sus ruti-
nas, lo que la ayuda a refinar sus procesos de autoconocimien-
to, a replantear y mejorar su aprendizaje interactivo y la forma
como aprenden a aprender.

Esdificil mejorar larelacién proveedor-usuario sino se cuen-
ta con informacion precisa de la variabilidad que ayude a dife-
renciar responsabilidades, si no se investigan o identifican las
fuentes de error oineficiencia, sino se cuenta con un sistema de
monitoreo rdpido y accesible para ambos agentes.

Fuentes internas

Fuente: elaboracién propia.

000000000000000000000000000000O0C0C0CF0OF
Otras empresas * Clientes

* Proveedores

» Empresas filiales

* Competidores

Centros de educacién e investigacién « Universidades
ptiblicos y privados * Institutos de investigacion
ptiblicos
» Consultoras privadas
Centros de informacién tecnolégica » Laboratorios de metrologia
* Informacidn de patentes
Otros * Revistas especializadas
* Ferias y exposiciones
tecnolégicas
Experiencia de obreros * Conocimiento ticito

» Capacitacién
« Equipos de trabajo

Actividad de ingenieros y técnicos * Departamento de investigacion
y desarrollo
* Departamento de mantenimiento
* Departamento de control
de calidad
» Ingenieria inversa

Estrategia de desarrollo de proveedores

En la sociedad industrial moderna las empresas no se ven a si
mismas como unidades auténomas; por el contrario, cada vez
es mds frecuente que integren y colaboren con otras. Uno de los
problemas mds importantes de la industria mexicana es que no
se cuenta con una cartera suficiente de proveedores nacionales
de primero y segundo niveles, capaces de producir con calidad
y sistemas justo a tiempo. Los productores nacionales deben
recurrir entonces a proveedores de calidad mundial en el mer-
cado internacional provocando desequilibrios en la balanza
comercial. Recientemente el gobierno mexicano haimpulsado
unapolitica de formacién de proveedores locales que tiene como
objetivo crear proveedores de clase mundial. Diversas empre-
sas en el sector automovilistico han instrumentado politicas de
formacién de proveedores.

Flujos de informacion y relacion proveedor-usuario

Para el analisis econémico, unainnovacién es unanovedad ouna
mejora en el producto, el proceso o la organizacién que ha sido
aceptada por el mercado. Sin embargo, desde el punto de vista
de su contenido, toda innovacion es la materializacién de lain-
formacidn, laexperiencia, el conocimientoy las habilidades que
la empresa ha acumulado a lo largo de su historia.

El desarrollo de productos y procesos novedosos, asi como
suintroduccién a la esfera del mercado son actividades que in-
corporan elementos de riesgo e incertidumbre. El acceso a fuen-
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tes de informacidn tecnoldgica por parte de las empresas incre-
menta su acervode conocimientos y les permite reducir el efecto
negativo de estos elementos al definir con mayor precision su
arbol de decisiones y con ello la posibilidad de tomar decisio-
nes estratégicas de menor riesgo y costo.

Sin embargo, esto no significa que haya una vinculacién
mecdnica entre e] acervo de informacién de que dispone una
empresay su capacidad parainnovar. Es posible que compafiias
con menos informacidn técnica tengan una mayor capacidad para
innovar; la generacién de mejoras en producto y proceso depende
también de las habilidades de la empresa para utilizar, decodificar
y procesar. No obstante, la disponibilidad de un mayor acervo
deinformacion podria hacerla diferencia entre dos empresas con
igual propensién a innovar.

La informacién técnica puede estar codificada en libros y
revistas especializadas, en planos, dibujos y en los propios
insumos e instrumentos de produccién. También estd incorpora-
daen los seres humanos y en las rutinas y normas de las institu-
ciones. Por lo general, las empresas con una cultura tecnoldgi-
caorientada hacia la mejora continua de productos y procesos
tienden a desarrollar una mayor habilidad en la biisqueda y el
procesamiento de la informacién que las empresas donde las ac-
tividades de mejora permanente son sélo excepcionales.

Las fuentes de informacién para una empresa pueden clasi-
ficarse en dos clases: externas e internas. La primera provie-
ne de filiales, proveedores, clientes o competidores, pero tam-
biéndelos centros de educacién e investigacién, universitarios
y gubernamentales. Se clasificaen dos bloques: 1a que se origi-
naenel trabajo y las opiniones de los ingenieros y técnicos y la
que proviene de la experiencia y las habilidades de los obreros.
Esta distincién permite conocer de manera aproximada c6mo
aprovechalaempresalainformacidnincorporada en su organi-
zacidn y en su capital humano (véase el cuadro 1).

n esta seccidn se presentan los resultados de la aplicacién

de una encuesta a una muestra de 155 empresas de sector

manufacturero mexicano. En general se describen los prin-
cipales mecanismos mediante los cuales las empresas desarro-
llany transfieren sus habilidades y conocimientos tecnolégicos.
En primer lugar se presentan las bases metodolégicas que sus-
tentan la encuesta; enseguida se destacan las fuentes de infor-
macidn técnicaque con mayor frecuencia utilizan las empresas
mexicanas estudiadas; se describe el tipo de relaciones provee-
dor-usuario que predomina en la manufactura mexicana siguien-
dolataxonomiade Pavitt; se analiza la direccién y la magnitud
de los flujos de informacién entre los diferentes sectores tecno-
l6gicos; se presentan los principales problemas que enfrentan
las empresas para el desarrollo de vinculaciones con clientes y
proveedores, y se describen las estrategias mas relevantes que
han puesto en préctica para lacreacién de unacartera de provee-
dores confiables.

Bases metodoldgicas del estudio

Lainformacidn que se emplea en esta parte procede fundamen-
talmente de la Encuesta para el Estudio de 1a Relacion Provee-
dor-Usuario en México (EERPU) que se llevé a cabo en marzo-
agosto de 1998. La encuesta explora un conjunto de variables
relacionadas con la innovacion, como los gastos en ID y capa-
citacién; cambios organizacionales y tipo de relacidon con pro-
veedores y clientes; efectos de larelacién proveedor-usuario en
el desempeiio de laempresa; caracteristicas y regularidad de las
relaciones; fuentes de informacidn utilizadas y estrategias para
desarrollar proveedores nacionales. El objetivo de 1a encuesta
es caracterizar el tipo de relaciones proveedor-usuario del sec-
tor industrial mexicano, laregularidad y los flujos de informa-
cién y conocimiento tecnolégico entre sectores, segiin la taxo-
nomia de Pavitt.

La encuesta comprende 155 empresas procedentes de la
mayoria de los sectores industriales. Los Ginicos que no estdn
representados son: industria de la carne, molienda de cereales
y nixtamal, industria de 1a madera y refinacién de petréleo. La
encuesta no pretende ningtin tipo de representatividad estadis-
tica debido a la naturaleza especifica de los procesos de inno-
vacién, que estin fuertemente focalizados en la empresa. La
seleccién de empresas se realiz6 a partir de diversos directorios
industriales, como Industridata 1996, publicado por laempre-
sa Mercameétrica, el Directorio de empresas exportadoras, del
Bancomext, el de la Asociacion de la Industria Quimica (ANIQ)
y el de bienes de capital de Nacional Financiera.

La distribucién porcentual de las 155 empresas segtn la ta-
xonomia de Pavitt es: 13.6% en el sector basado en ciencia;
34.8% dominado por el proveedor; 32.9% intensivo en escala,
y 18.7% con oferentes especializados. Casi 70% de las empre-
sas encuestadas pertenecen a sectores que son tecnoldgicamente
menos dindmicos en escala internacional (dominado por el pro-
veedor € intensivo en escala). '

La distribucién de la muestra por tamafo de las empresas
presenta un sesgo importante hacia las grandes, con 43.9%,
debido a que se supone que las relaciones proveedor-usuario
pueden darse con mayor regularidad y porque en ellas la in-
formacidn tecnoldgica esta mds sistematizada. El resto de las
empresas son 32.9% medianas, 11% pequeiias y 2.6% micro-
empresas.

Fuentes de informacion tecnolégica en la industria
mexicana

EnlaERPU se interroga alas empresas sobre lafuente de informa-
cién mas importante que han utilizado para el desarrollo de sus
innovaciones en producto o en proceso. Una pregunta parecida
se planted el equipo danés que trabaja en una investigacién so-

10. Esta distribucion se corresponde con la estructura que presenta
el conjunto del sector manufacturero mexicano, donde mas de 80%
del valor agregado y del empleo se genera en dichos sectores.
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bre el Sistema de Innovacién en Dinamarca parala OCDE.'' La
diferencia mas importante entre nuestra encuesta y la de los
danesesradicaen laclasificacién delas fuentes de informacién:
ellos las dividen en factores de mercado y factores tecnolégicos,
mientras que nosotros distinguimos entre fuentes internas y
externas a la empresa. Nuestro propdsito es conocer la propen-
sién de las empresas a vincularse conotras (proveedores y clien-
tes), al igual que con otros agentes del Sistema Nacional de In-
novacién. ;Cudles son las fuentes de informacidn tecnolégica
a las que recurren las empresas mexicanas? ; Existe un patrén
diferenciadoen la conductade los sectores industriales para usar
distintas fuentes de informacién?

En el caso mexicano la encuesta muestra que las empresas
consideran que las fuentes de informacidn internas tienen ma-
yor importancia en las actividades de innovacién que las exter-
nas (véase la grafica 2). Tanto en el total, como por sector indus-
trial de Pavitt, las fuentes internas son las que las empresas
mexicanas utilizan de manera preferente. Al parecer éstas tienen
la propensién adesarrollar las innovaciones en producto y proce-
so a partir del aprendizaje tecnolégico acumulado por la propia
empresa. En cada uno de los sectores de Pavitt, el conocimiento,
la experiencia y las habilidades de sus ingenieros, técnicos y
obreros constituyen la fuente de informacién tecnolégica mas
relevante para la innovacion, lo que indica que las vinculacio-
nes de las empresas mexicanas hacia afuera son menos impor-
tantes. Por otra parte, salvo en el sector dominado por el provee-
dor,enel quelaactividad de los ingenieros y técnicos reviste una
mayor importancia relativa, en los restantes sectores tecnolégi-
cos no se aprecian diferencias significativas en la importancia
que las empresas otorgan a las fuentes internas.

Al tomarlas por separado, dos fuentes de informacidn exter-
nas son las que destacan: la de los clientes (usuarios) es la mas
importante en todos los sectores, en especial en el sector de ofe-
rentes especializados; la segunda esta constituida por los provee-
dores, sobre todo en el sector intensivo en escala. En el rubro de
otros del cuadro 2 se observa que los porcentajes de todos los
sectores son comparativamente superiores a los del renglén de
proveedores. Esto se debe a que la categoria “otros” comprende
actividades como consulta de revistas especializadas y asisten-
cia a ferias y exposiciones tecnolégicas. Sin embargo, hay una
diferencia cualitativa entre la informacién que proporcionan los
proveedores y laque se obtiene en las ferias tecnoldgicas: lasligas
con aquéllos suponen la existencia de vinculaciones mds regu-
lares y con un mayor compromiso que las ferias tecnoldgicas,
pues en este tltimo caso la interaccién es menos intensa y fre-
cuente. Es importante diferenciar este hecho, pues el uso regu-
lar de una fuente de informacién genera un proceso de aprendi-
zaje interactivo que incrementa el acervo de conocimientos.

El cuadro 2 muestra que los centros de investigacién ptibli-
cos y universitarios no son tan relevantes como fuentes de in-
formacidn para las empresas mexicanas. En los paises avanza-

11. Laursen y Lindgaard, The Creation, Distribution and Use of
Knowledge, Danish Agency for Trade and Industry, University of
Alborg, 1996.
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Sectores tecnoldgicos

Fuentes internas Fuentes externas

Nota: el porcentaje se refiere al mimero de empresas que manifestaron que las fuentes
de informacién eran muy significativas o cruciales para realizar sus actividades de
innovacién.

Fuente: Encuesta para el Estudio de la Relacién Proveedor-Usuario en México,
Maestria en Economia y Gesti6n del Cambio Tecnolégico, México, 1998.

dosel sector basadoen lacienciay el de oferentes especializados
se caracterizan por los fuertes vinculos que tienen con estas ins-
tituciones; en México las interrelaciones son débiles y escasas.
En Dinamarca, por ejemplo, 29% de las empresas encuestadas
seflalé que las universidades eran importantes fuentes de infor-
macién tecnoldgica. En México s6lo 11.9% de las empresas
entrevistadas considerd que estas fuentes son relevantes en sus
actividades de innovacién.'?

Enresumen, las empresas mexicanas tienen una alta propen-
sién a innovar con base en el aprendizaje obtenido por si mis-
mas. Las vinculaciones de las empresas con su ambiente indus-
trial y con otras instituciones econémicas o sociales no son
relevantes, lo que sin duda puede considerarse como una debi-
lidad enla generacién de conocimientos tecnolégicos en el sis-
tema econdmicoy en particular en el sector industrial mexicano.

Relaciéon proveedor-usuario en los sectores
tecnolédgicos de la industria mexicana

Un elemento que destaca en el aprendizaje interactivo, y que es
caracteristico de la relacién proveedor-usuario, es que estas re-
laciones empresariales no s6lo generan un nuevo conocimiento,
sino que también actian como un importante mecanismo difusor
de conocimientos tecnolégicos. Cuando una empresa proveedora

12. Ibid.
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Fuentes Total
Fuentes internas (%) 6.3
Actividad de ingenieros y técnicos de la empresa 6.3
Experiencia de los obreros 6.6
Actividad de departamentos 6.2
Fuentes externas (%) 4.2
Clientes 6.4
Proveedores 5.0
ID en universidades y organismos gubernamentales 2.4
Patentes 2.2
Otros 4.7

Oferentes Dominado Intensivo

Basado en ciencia especializados por el proveedor en escala
5.8 5.7 6.9 6.6
6.4 8.8 6.6 6.4
6.0 6.4 7.0 6.6
5.0 5.1 7.2 6.9
3.4 3.6 4.9 4.4
4.8 7.0 6.5 6.5
4.6 4.2 5.2 5.2
1.2 1.8 3.0 3.0
2.1 1.4 2.9 2.4
3.6 3.7 5.7 4.9

Nota: el indice mide la importancia media asignada por las 155 empresas a cada una de Ias fuentes de informacién tecnolégica. La escala es la siguiente: 1 a2 =nula; 3 a4 =
poco significativo; 5 a 6 = moderadamente significativo; 7 a 8 = significativo, y 9 a 10= crucial.

Fuente: Encuesta para el Estudio de la Relacién Proveedor-Usuario en México, Maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnolégico. México, 1998

trata de satisfacer las necesidades técnicas de sus clientes o el
usuario deseaconocer las caracteristicas técnicas de los equipos,
ambas partes se benefician del intercambio de informacién y
conocimientos tecnoldgicos, pues las experiencias productivas
derivadas del uso y la manufactura de productos y equipos per-
miten difundir habilidades y conocimientos. En este sentido el
aprendizaje tecnolégico acumulado por cada empresa circula en
el sector industrial por medio de larelacién proveedor-usuario. '

El cuestionario que sirve de base a este estudio explora las
relaciones tecnoldgicas que establece laempresa con sus clientes
y proveedores. Lametodologia consiste en solicitar alaempresa
que indique la frecuencia con que establece vinculaciones tec-
nolégicas con aquéllos. Las opciones que tiene son las siguientes:

1) Vinculaciones con bajo contenido de informacién tec-
nolégica y limitada cooperacién entre las empresas. Esto su-
cede cuando el cliente sélo se limita a informar a su proveedor
sobre sus necesidades técnicas o cuando el proveedor visitaasus
clientes para identificar los problemas técnicos que presentan
sus productos en el lugar en que se utilizan. Estas relaciones
pueden onoinvolucrar relaciones de colaboracién. Lo mas fre-
cuente es que sélouno de los dos agentes involucrados sea la parte
activa.

2) Vinculaciones con contenido tecnolégico medio. El pro-
veedor y el cliente se involucran en las fases de produccién de
los equipos. Ambas empresas cooperan con equipos de especia-
listas para satisfacer plenamente los requerimientos técnicos.

13. La categoria relacién proveedor-usuario se ha desarrollado
principalmente para entender la interaccién, en el subsistema indus-
trial de innovacidn, entre usuarios y productores de bienes de capi-
tal. Por el carécter especifico de éstos se espera que las empresas que
integran este sector mantengan una estrecha vinculacién con usuarios
localizados en los mds diversos sectores productivos. Esto permite
pensar que la interaccién proveedor-usuario entre el sector de oferentes
especializados y los demas sectores tecnolégicos de Pavitt cumple un
importante papel como generador de capacidades tecnolégicas y como
difusor de cambio tecnolégico.

3) Vinculaciones con alto contenido de informacién tecno-
16gica. Esta es la relacién que incorpora el mayor aprendizaje
interactivo entre las empresas. Estas no sé6lo colaboran para
cubrir especificaciones técnicas en productos y procesos; tam-
bién pueden establecer acuerdos de cooperacién conjunta en
investigacion y desarrollo. Forman equipos de investigadores,
intercambian informacién especifica, buscan mercados poten-
ciales para nuevos productos, etcétera.

Lasempresas mexicanas establecen vinculos de cooperacién
proveedor-usuario que se caracterizan por su bajo contenido de
informacién tecnoldgica. En el cuadro 3 se observa que lamayo-
riade las empresas se limita a intercambiar las especificaciones
técnicas que deben cubrir los equipos, productos 0 procesos. Son
pocas las empresas que establecen una relacién interactivaode
cooperacién conjunta en ID. Al respecto conviene hacer unare-
flexién. Aunque las vinculaciones que entrafian un alto conte-
nido de informacién tecnolégica no son el tipo mas frecuente,
cuando llegan a establecerse es probable que tengan un efecto
mds inmediato y directo en los procesos de innovacién.'*

Cuando se analiza la informacién por sectores tecnolégicos
predomina la misma situacién: el tipo de vinculacién de las
empresas con clientes se coloca en niveles bajos de contenido
tecnoldgico. Sin embargo parece que existe una paradoja en torno
a este asunto. Cuando se comparan las frecuencias de coopera-
cién en los niveles altos de contenido tecnoldgico se encuentra
que las empresas que pertenecen a los sectores mas tradiciona-
les tienden a establecer con mayor frecuencia mecanismos de
cooperacion basados en ID y un mayor intercambio interactivo
de informacién comparado con el que realizan los sectores tec-
nolégicamente mas dindmicos (véase el cuadro 3). De igual for-
ma, cuando se analiza por separado el tipo de vinculos con pro-
veedores y clientes, resulta claro que las empresas tienden a

14. Aun cuando la frecuencia de colaboracién basada en ID con-
junta no es comparativamente el valor mds alto, sf es indicativo de que
las empresas ocasionalmente llegan a establecer este tipo de coope-
racién.
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Basado en Oferentes Dominado por Intensivo
Intensidad de la relacién tecnolégica Total ciencia especializados el proveedor en escala
Colaboracion de la empresa con el cliente
Baja 6.6 5.7 6.1 6.8 7.1
Media 34 34 3.7 2.8 3.9
Alta 4.2 3.7 2.9 4.9 4.4
Colaboracion de la empresa con el proveedor
Baja 6.0 6.2 5.7 6.5 5.8
Media 5.0 3.9 4.5 5.6 5.4
Alta 5.1 5.6 3.7 5.5 5.6

Nota: el indice se refiere a la frecuencia con la que las empresas sostuvieron una relacién con sus clientes y proveedores segin la intensidad tecnolégica de la relacidn. El indice
tiene un rango de 1 a 10 con la siguiente escala: 1 a 2 = nulo; 3 a 4= ocasionalmente; 5 a 6 = poco frecuente; 7 a 8 = frecuente, y 9 a 10 = permanente.
Fuente: Encuesta para el Estudio de 1a Relacion Proveedor-Usuario en México, Maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnolégico, México, 1998.

establecer relaciones mds frecuentes con sus proveedores que con
sus clientes, cuando el intercambio implica un mayor contenido
eninformacién tecnolégica. La muestra indica que 40.7% de las
empresas manifesté que en las vinculaciones con sus proveedo-
res se efectuaba regularmente un proceso interactivo de intercam-
bio de informacién y experiencia tecnolégica. Para los clientes
este tipode vinculacion sélo fue informado con 34% de frecuencia.

Matriz de flujos de informacion entre sectores
tecnolégicos

Una metodologia alternativa para el estudio de la relacién pro-
veedor-cliente es la matriz de flujos de informacién. El sub-
sistema industrial de flujos de informacién es el centro hacia el
que deben orientarse las funciones que desarrollan los agentes
y las instituciones que integran el sistema nacional de innova-
cién. Las innovaciones no s6lo se materializan cuando toman
cuerpoen las organizaciones productivas, sino que ademads cons-
tituyen el principal vehiculo de difusién de la tecnologia por
medio de los flujos de bienes, equipos, disefios, experiencia, co-
nocimiento y know-how incorporado en las personas.

El “sistema nervioso” del Sistema Nacional de Innovacién
(SNI) es el subsistema de flujos de informacién tecnolégica. Este
no sélo incluye aquella que se intercambia; puede ser mucha o
poca, con gran contenido tecnolégico o limitarse exclusivamente
a sefiales de precio y cantidad. El subsistema también conside-
raladireccién que pueden tomar los flujos, los canales que sir-
ven de vehiculo de transmisién (estructura de comunicacién) y
los cédigos que los agentes han creado para comunicarse.

El subsistema de flujos de informacién cumple un papel central
como mecanismo de difusién del conocimiento que el sistema
econdmico genera y como catalizador que permite impulsar las
capacidades de innovacidn de las empresas. Cualquier estudio
sobre el SNI y sobre el papel que desempeiia la relacién provee-
dor-usuario quedaria incompleto si no se analizaran la magnitud
yladireccién delos flujos de informacién entre los sectores tecno-
16gicos. Esto podria proporcionar un indicador de la funcién que

desempefia cada sector como generador y difusor de cambio tecno-
l6gico.

Paraevaluar la magnitudy la direccidén de los flujos de infor-
macidn entre los sectores tecnolégicos, en una muestra de 155
empresas se investigd cudles eran sus tres principales provee-
dores de insumos, maquinaria y equipo con los que mantenian
un intercambio de informacién tecnolégica. También se elabo-
ré una lista similar para los tres clientes mas importantes. Asi-
mismo, se solicit6 a las empresas que evaluaran la importancia
de sus clientes y proveedores mas importantes en cuanto a su
colaboracidn para desarrollar mejoras en producto y proceso.

Flujos de informacién con proveedores

Como se observaen el cuadro4, los flujos de informacién tecno-
16gica que sostienen las empresas mexicanas con sus proveedores
son predominantemente intrasectoriales, es decir, que de manera
cuantitativay cualitativa los flujos de mayor relevancia se esta-
blecen dentro de cada sector tecnoldgico. El inico casoen el cual
esto no sucede es en el sector dominado por el proveedor.

Sector basado en la ciencia

Este sector sostiene 54.3% de las interacciones cliente-proveedor
de mayor importancia con empresas de su propio sector tecno-
16gico. Estas empresas casi no tienen proveedores nacionales
nien el suyoni en otros sectores tecnolégicos; la mayoria de los
flujos se da entre las empresas extranjeras establecidas en Méxi-
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Basado Oferentes Intensivo
Cliente/Proveedor en ciencia  especializados en escala
Basado en ciencia 54.3 20.0 22.9
Oferentes especializados Vacio 42.0 36.4
Intensivo en escala 16.5 16.5 52.9
Dominado por el proveedor 2.6 27.6 53.9

Fuente: Survey for on User-producer Relationship in Mexico, Maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnoldgico.

UAM-Xochimilco.

De un anélisis mas cuidadoso de los flujos de informacién que
establecen los oferentes especializados mexicanos destacan su
baja interaccién con empresas del sector dominado por el pro-
veedor y la inexistencia de vinculos importantes con el sector
basado en la ciencia, fenémeno de gran interés que se expresa
en un casillero vacio en la matriz de flujos y en la ausencia de
una linea que una estos dos sectores en el esquema. Sin embar-
g0, el resultado de la encuesta debe tomarse con cuidado. El
casillero vacio noindica una ausenciatotal de flujos tecnolégi-
cos con el sector basado en la ciencia. Para el anélisis sélo se
consideraron los tres principales proveedores, de donde el ca-
sillero vacio sélo indica que los proveedores del sector basado
enlacienciano estdn entre los mas importantes para los oferentes
especializados mexicanos.

El hecho es aiin mas relevante debido a que en la actualidad
la informatizacién, la automatizacidn y la flexibilidad de las
empresas dependen en gran medida de que se empleen equipos
electrénicos surtidos por empresas integrantes del sector basa-
doenlaciencia, lo que estaria arrojando, en el caso mexicano,
un sector de oferentes especializados rezagado tecnolégicamente
en lo que se refiere al empleo de sistemas electrénicos. Se su-
pone que las empresas han incorporado computadoras persona-
les, redes de informacidn electrénica y otros sistemas infor-
maticos, pero al parecer sélo estdn haciéndolo en el drea de
oficinas, sin afectar significativamente el disefio de sus productos
ni sus procesos de produccidn.

Al analizar la nacionalidad de los proveedores del sector de
oferentes especializados destaca otro datorelevante: 54% de los

proveedores son extranjeros y el res-
tante 46% s6lo vende insumos inter-
medios (acero, pldsticos, etcétera)
que son productos tecnolégicamen-
te maduros y poco complejos (véase

Dominado el cuadro 5). Si se considera que los
por el proveedor  Total 0, veedores del sector de oferentes
2?'2 }gg son en realidad otros oferentes espe-

141 100 cializados (productores de maquinas

15.8 100 herramienta), se tiene que los oferen-

tes especializados mexicanos estable-
cenla mayoria de sus flujos de infor-
macion con oferentes ubicados enel
extranjero; esto mismo sucede en los
otros sectores tecnoldégicos. Si se analiza la matriz de flujos de
los clientes se observa que los intercambios mds importantes
delos oferentes mexicanos se dan con el sector intensivo en escala
y conel dominado por el proveedor. Ademas, larelacién es intensa.

Delo anterior se deducen dos hechos sobresalientes que de-
ben considerarse en la politica industrial mexicana.

1)El difusor de cambio técnico es un sector rezagado tecnold-
gicamente y de dimensiones mas bien pequefias paralas necesi-
dades de laindustria mexicana. Ello ha obligado a otros sectores
industriales a establecer vinculos con proveedores internacio-
nales, por lo quelos flujos de informacién se dan principalmente
con proveedores extranjeros (véase el cuadro 6).

2) La incapacidad del subsistema industrial de innovacién
paradesarrollar un sector difusor de progreso técnico capaz de
satisfacer las necesidades de los clientes nacionales ha creado
las condiciones para que una gran porcién del aprendizaje tec-
nolégico acumulado histéricamente por el sector industrial
mexicano se fugue por los flujos de informacidn tecnoldgica ha-
cia las empresas del extranjero. De este modo, se establece un
circulo vicioso que retroalimenta un mayor aprendizaje en el
exterior, debilita el acervo de conocimientos acumulados en los
sectores nacionales y amplia por ese mecanismo la brecha tec-
nolégica de México con los paises desarrollados.

Un fenémeno distinto sucede con los proveedores del sector
de oferentes especializados del sector intensivo en escala. En
primer lugar, la mayoria son de origen nacional (100%). En se-
gundo término son proveedores fundamentalmente de insumos
y ciertos componentes maduros con baja complejidad tecnold-

Basado en ciencia

Cliente/Proveedor Nacional Extranjero Nacional
Basado en ciencia 52.6 47.4 57.1
Oferentes especializados Vacio Vacio 45.9
Intensiva en escala 42.9 57.1 78.6
Dominada por el proveedor 100.0 Vacio 42.9

Oferentes especializados

Intensivo en escala Dominado por el proveedor

Extranjero Nacional  Extranjero Nacional Extranjero
429 100.0 Vacio 100.0 Vacio
54.1 100.0 Vacio 78.9 21.1
21.4 73.3 26.7 91.7 8.3
57.1 78.1 21.9 83.3 16.7

Fuente: Survey for on User-producer Relationship in Mexico, Maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnolégico, UAM-Xochimilco.
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gica. Deeste modoel sectorde oferentes  © v

especializados se divide en dos grandes
grupos: uno de empresas extranjeras
operado en el ensamble, la produccién
y la comercializacion de insumos, ma-
quinaria y equipo que se vinculabdsica-
mente con proveedores internacionales.
Elotroes de empresas nacionales que se
vinculan con un sector de proveedores
intensivos en escala que fabrica insu-
mos y componentes de baja complejidad
(acero, hierro, pintura, plastico).

Cliente/Proveedor

Basado en ciencia

Intensivo en escala

UAM-Xochimilco.

Oferentes especializados

Dominado por el proveedor

Basado Oferentes Intensivo Dominado
en ciencia especializados en escala por el proveedor
14.7 5.9 353 441
Vacio 11.1 37.0 51.9
4.7 3.5 70.9 20.9
2.6 1.3 29.9 66.2

Fuente: Survey for on User-producer Relationship in Mexico, Maestria en Economia y Gestién del Cambio Tecnoldgico.

Sector intensivo en escala

Los flujos de informacién mds importantes e intensos de este
sector se establecen con proveedores de su mismo sector, los
cuales son principalmente de origen nacional. Fuera de su sec-
tor, las relaciones mds intensas se dan con el sector dominado
por el proveedor. Como se puede apreciar por las flechas y los
valores asociados a estos dos sectores, es aqui donde tiene lu-
gar el mayor nimero de vinculaciones dentro de la estructura in-
dustrial mexicana. Con el sector basado en la ciencia los flujos
son escasos pero poseen un muy alto coeficiente de intensidad.

Sector dominado por el proveedor

Los flujos mds importantes se establecen con los sectores de
oferentes especializados y con el intensivo en escala. Carece
de vinculaciones relevantes con el sector basado en la ciencia.

Flujos de informacién con clientes
Sector basado en ciencia

Lamayoriade las empresas de este sector son filiales de grandes
transnacionales. Estas empresas mantienen pocos pero fuertes
flujos de informacién con su casa matriz. Fuerade su propio sector,
los clientes son escuelas, bancos y comercializadoras importantes
que estdn en el sector dominado por el proveedor. Otro sector con
el que mantiene flujos de informacién intensos es con el intensi-
voen escala. En sumayor parte son clientes finales cuyas nece-
sidades principales son el equipo de cémputo y los programas. En
general no hay flujos con el sector de oferentes especializados.

Sector de oferentes especializados

La corriente principal de los flujos de informacién de este sec-
tor con sus clientes se establece con el sector dominado por el
proveedor (51.9%)y conel sectorintensivoen escala (37%). Los
vinculos con clientes del mismo sector son reducidos pero muy

intensos. No se presentan vinculaciones con el sector basado en
laciencia. Lo anteriorindicaque los aparatos de medicién y con-
trol de alta precisidn y los instrumentos cientificos que requie-
ren industrias como la quimica fina y la farmacéutica se com-
pran a oferentes especializados en el extranjero.

Sector intensivo en escala

Los flujos mds numerosos e importantes ocurren en el propio
sector (71%). Este produce fundamentalmente para su pro-
pio sectory por tanto el aprendizaje tecnolégico producto de la
relacién proveedor-cliente se internaliza. Fuera de su sectorlos
flujos se establecen con el sector dominado por el proveedor
(21%). (Véase el cuadro 7.)

Sector dominado por el proveedor

Los flujos con sus clientes son bdsicamente intrasectoriales
(66.2%) y entre empresas mexicanas. Predominan las relacio-
nes de tipo econémico mds que tecnolégico ya que se trata de
bienes finales en donde los clientes no establecen flujos de in-
formacién importantes. Muchos de los clientes son bancos y tien-
das de autoservico. Sin embargo, en algunos casos los clientes
son exigentes y establecen interacciones intensas. Fuera de su
sector, los clientes mas importantes se ubican en el sector inten-
sivo en escala (30%). No hay vinculos con el sector basado en
la ciencia ni con el sector de oferentes especializados, lo que se
expresa en dos casillas vacias.

uando se analizan los factores que dificultan la cooperacién
tecnoldgicaconel cliente y el proveedor destaca que la ma-
yoriade las empresas mexicanas no considera que la coope-
racion tecnoldgica con los clientes se enfrente a grandes obs-
tdculos. Enrealidad las que dijeron tener alguna representan un
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porcentaje relativamente reducidodela  © v
muestra. S6lo 18% sefial6 la distancia
geogréfica como obsticulo para la co-
operacién. La ausencia de intereses
comunes con el cliente fue sefialada en
segundo lugar de importancia por las
empresas. '’

Por sectores tecnoldgicos se obser-
valamisma tendenciaen el caso de los
oferentes especializados, dominados
porel proveedor e intensivos en escala,
aunque ligeramente diferenciados en
cuanto a la ponderacién que otorgan a
cada rubro. En el caso de las empresas
ubicadas en el sector basado en la ciencia se encuentra una li-
geradiferencia, pues ellas consideran como factor que limitala
cooperacidn a las causas que se asocian con la conducta tecno-
l6gica del cliente: desconfianza en la transmisién de informa-
ciéneincapacidad del cliente paraespecificar sus requerimientos
técnicos.'®

Alexaminar los factores que limitan la cooperacién porellado
del proveedor, se observa que comparativamente tienen mayor
importancia respecto de los que dificultan la cooperacién tec-
nolégica con el cliente. Para el conjunto de la muestra, los
problemas mds relevantes se asocian con el incumplimiento de
los plazos de entrega por parte del proveedor, la baja calidad
de los productos nacionales y el precio cobrado por el produc-
to. En t€rminos generales, estos factores estdn presentes en los
cuatro sectores tecnolégicos. Llama la atencién que en los sec-
tores intensivo en escala y basado en la ciencia, un tercio de la
muestra considera como limitacién importante la incapacidad
del proveedor nacional para incorporar los cambios en el dise-
fio sugeridos porlaempresa. Lo anteriorindica que el sector de
oferente especializado enfrenta problemas para responderalas
exigencias de sus clientes y que éstos tienen que recurrir a oferen-
tes especializados situados fuera del pais.

Sector tecnolégico

Basado en ciencia

Intensivo en escala

as exigencias de calidad total, la entrega justo a tiempo de
materiales y equipos, la introduccién de productos mejo-
rados y novedosos y en periodos cada vez m4s breves, asi
como lanecesidad de impulsar una mayor flexibilidad parares-
ponder alas cambiantes exigencias del mercado, han obligado
alas empresas a establecer estrategias de desarrollo de provee-
dores a fin de que elaboren productos de calidad. Esta prictica

15. La falta de canales adecuados de comunicacién también se
sefialé como una limitante de relativa importancia para establecer
vinculos con el cliente. Sin embargo, esta cuestién se correlaciona
estrechamente con la distancia geogrifica.

16. Para las empresas de este sector, la distancia geografica apa-
rece en tercer lugar de importancia.

Oferentes especializados

Dominado por el proveedor

Basado Oferentes Intensivo Dominado
en ciencia especializados en escala  por el proveedor
14.7 5.9 353 44.1
Vacio 11.1 37.0 51.9
4.7 3.5 70.9 20.9
2.6 1.3 29.9 66.2

Fuente: elaboracién propia a partir de la Encuesta para el Estudio de la Relacién Proveedor-Usuario en México, Maestria
en Economia y Gestion del Cambio Tecnol6gico, México, 1998.

ha sido frecuente en empresas que compiten en el mercado in-
ternacional y que se localizan en paises en desarrollo. En México,
las ensambladoras de automdviles han llevado a cabo estas es-
trategias con apoyo del gobierno mexicano.

Aunquehay algunas diferencias en las estrategias de los sec-
tores tecnolégicos, en México la de desarrollo de proveedores
se ha concentrado fundamentalmente en tres actividades: la cer-
tificacién de procesos de calidad; la asistencia técnica para
mejorar lamanufactura, y laimparticion de cursos de capacita-
cidén ala empresa proveedora.

La puesta en marcha de estas estrategias se refleja también
en los cambios organizativos emprendidos por las empresas
mexicanas. Seglin unaencuestade la Secretaria del Trabajo que
comprende una muestra de 5 070 empresas, los principales de
dichos cambios, sin diferencias significativas entre los secto-
res tecnolégicos, han sido el reordenamiento de equipos y ma-
teriales y la instalacién y aplicacién del control estadistico de
procesos.'” Estos cambios han sido més frecuentes en el sector
basado en la ciencia. El establecimiento de circulos de control
de calidad total y la rotacién de puestos de trabajo son los cam-
bios organizativos que se sitian en segundo orden de importan-
cia. Sin embargo, debe sefialarse que los primeros son menos
complejos que los segundos, porlo que puede concluirse que los
principales cambios en todos los sectores han sido los menos
complejos.

lestudio sobre larelacion proveedor-usuarioy los flujos de
informacién tecnoldgicaa partir de la encuesta permite de-
rivar las siguientes conclusiones:

1) Salvo las vinculaciones con sus clientes, que han sido
importantes, la mayoria de las empresas mexicanas tiene una
marcada tendencia a buscar informacién tecnoldgica en sus fuen-
tes internas, entre las que sobresalen la experiencia y los cono-
cimientos de sus ingenieros, técnicos y obreros. De este modo,
parte importante de las capacidades de innovacién de las empre-

17. Secretaria del Trabajo y Previsién Social, Encuesta Nacional
de Empleo, Tecnologia 'y Capacitacion, México, 1993.
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sas mexicanas se sustenta en el aprendizaje acumulado. Las
empresas nacionales, en este sentido, presentan un caricter ce-
rrado en cuanto a la interaccion con otros agentes del SNI. En
general, los vinculos que establecen con fuentes de informacién
tecnoldgica fuera de la planta son débiles y poco permanentes.

2) El uso de fuentes de informacion externas nacionales o
internacionales es escaso. Las relaciones con las instituciones
encargadas del desarrollo de conocimientos bdsicos, como uni-
versidades y centros de investigacidn, son débiles. Al parecer
¢ésta es una debilidad de las relaciones proveedor-usuario, pues
las empresas no aprovechan plenamente el aprendizaje tecno-
16gico acumulado en instituciones fuera de la empresa. En los
paises avanzados se tienen fuertes vinculos con las universida-
des, en tanto que en México son escasos. Lo anteriorindica que
entre algunos elementos del sistema industrial no existe unare-
troalimentacion del conocimiento y esto resta capacidad inno-
vativa al conjunto del sistema, dado el acelerado proceso de
cambio tecnolégico.

3) Las vinculaciones proveedor-usuario en los sectores in-
dustriales de Pavitt se sitdan en la escala mds baja de larelacién.
Son ligas poco intensas, con limitada colaboracién, en las que
las empresas se limitan fundamentalmente a manifestar sus re-
querimientos técnicos. El aprendizaje interactivo y la colabo-
racion conjunta para resolver problemas o emprender proyec-
tos comunes son poco frecuentes. La escasa cooperacién entre
proveedores y clientes puede explicar, en parte, la baja propen-
sién a innovar de las empresas mexicanas, lo que se refleja en
la baja capacidad de patentamiento y en el predominio de pro-
ductos y procesos maduros.

4) Los flujos de informacién tecnolégica més intensos y nu-
merosos son principalmente intrasectoriales. Lo anterior resta
capacidad al subsistemade innovacién industrial paraimpulsar
laconsolidacién de un sector difusor de progreso técnico capaz
de mantener lazos mas intensos con el resto de los sectores. Lo
anterior haimpedido que este sector cumpla de maneraeficiente
su papel como difusor de cambio tecnolégico hacia todo el Sis-
tema Nacional de Innovacién.

5) Desde un punto de vista de optimizacién estdtica, la estra-
tegia de contar con oferentes especializados en el exterior pue-
de ser menos costosa pues el riesgo y el esfuerzo de investiga-
cidn lo realizarian las empresas extranjeras, mientras que las
nacionales s6lo incurririan en costos de adaptacién. Sin embargo,
desde una perspectiva dinamica, se pierden capacidades de ge-
neracién y difusién innovativa, lo que ensancha la brecha tec-
nolégica entre las emnre<as lideres situadas en el exterior y las
empresas mexicanas
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Convergencia tecnologica
y maquiladoras de tercera
generacion: el caso Delphi-Judarez

l objetivo de este trabajo es explicar el nacimiento de un mo-

dernoy precursor centro de investigacién y desarrollo (ID)

de autopartes electrénicas. Esta maquiladora, creada en
1995 por Delphi Automotive Systems, empleden 1999 a 1 600
ingenieros, técnicos y personal de soporte. Con excepcién del
trabajo de Carrilloy Hualde,' quienes desde una perspectiva so-
cioldgica describen y explican la existencia de Delphi-Juérez,
es muy poco lo que se conoce de esta maquiladora. Sinduda es
necesario estudiar esta singular e importante experiencia, tan-
to por el volumen de recursos comprometidos, 1a cantidad y ca-
lidad de la fuerza de trabajo, como por el contenido y la direc-
cidén de las actividades de este centro de ID.

Sinembargo, es conveniente no encerrarse en etiquetas, como
las denominaciones de maquiladoras de segunda, tercerao cuarta
generaciones. Las etiquetas sirven para denominar a las cosas,
arrojan luz y sin duda son un paso saludable para diferenciar a
estas maquiladoras de las que se quedaron en los primeros es-
calones y que s6lo aspiran a explotar el diferencial salarial en
la frontera norte del pafs. El peligro de las etiquetas, por lo de-
mds atractivas, de orden y jerarquia, es que terminan atribuyendo
un sentido teleoldgico alas maquiladoras. Se concluye frecuen-

1.J. Carrillo y A. Hualde, “Maquiladoras de tercera generacién.
El caso Delphi-General Motors”, Comercio Exterior, vol. 47, nim.
9, México, septiembre de 1997.

* Profesor-investigador de la Universidad Auténoma Metropolita-
na, unidad Xochimilco <alara@ cueyatl.uam.mx>. El autor agradece
a dos lectores andnimos sus valiosas observaciones a este trabajo.

temente a priori sobre las bondades casi “necesarias’ del tran-
sito de lasegunda a la tercera generacién de maquiladoras, cuan-
dolocrucial reside precisamente en preguntarse sobre las muil-
tiples determinaciones del objeto de estudio y describirlo en su
despliegue. Por el camino que aqui se propone es posible explicar
por qué algunas maquiladoras viven en el fondo del atraso, apro-
vechando simple y sencillamente el diferencial salarial de Mexi-
corespecto de Estados Unidos, mientras que unas cuantas, muy
selectas maquiladoras, se orientan a procesos propiamente ma-
nufactureros y hacia actividades de ID, como es el caso de Delphi-
Judrez.

Las preguntas basicas que guian este trabajo son las siguien-
tes:

1) ;Cuadles son las implicaciones de la convergencia tecno-
l6gica electrénica/automovilistico en el mimero, distribucion es-
pacial y jerdrquica de los proveedores? Esta convergencia tec-
nolégica revalora las viejas funciones eléctricas (y por tanto
alos viejos proveedores de partes eléctricas maduras, tales como
los de arneses) y las incorpora en una nueva jerarquia tecnold-
gica coninteracciones mds intensas entre proveedores de arne-
ses, 1éase maquiladoras del sector de autopartes electronicas/
eléctricas y las empresas propiamente automovilisticas. Desde
estaperspectiva es posible explicar el nacimiento de las maqui-
ladoras de tercera generacion.

2)¢Larevaloracion tecnoldgica de determinados componentes
eléctricos maduros y la necesidad de modificar su disefio, flexi-
bilidad, calidad y productividad conduce a las empresas del sec-
tor a establecer estrategias de cooperacidn mds intensas? Los
procesos de convergencia tecnoldgica resultan con frecuenciaen
callejones sin salida que muchas veces s6lo puede enfrentarse con
la cooperacién interempresarial. Pero a la vez resulta peligroso
incorporarse a un proceso de intercambio de informacién si no
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se cuenta con estrategias tecnologicas refinadas que ayuden a la
empresa a establecer qué o cudl informacién se puede intercam-
biar y naturalmente cudl no. La segunda consideracién clave de
este trabajo se vincula con la explicacién de la propensién a co-
laborar entre proveedores y usuarios. No es posible atender los
procesos de reconfiguracién de las maquiladoras, en este caso la
de las maquiladoras de tercera generacién, sin considerar la es-
trategia de competencia tecnolégica de las empresas, estrategia
tecnoldgica que es necesario descomponer y describir.

3) (Dénderadica laimportancia delaresolucion de desequi-
librios tecnolégicos en la relacién ensamblador-proveedor?
;Dénde reside el cardcter estratégico de la resolucién de dese-
quilibrios tecnolégicos en los procesos de bifurcacion y en la
senda que tome el futuro tecn¢ " ” zico de la empresa? ;Cudl es
laimportanciade las estrategias ue acumulatividad y apropiabi-
lidad de las rentas tecnoldgicas?

4) ;Cudl es la importancia de las estrategias de lock-in, esto
es, de difusién/segmentacion de los disefios o estdndares den-
tro de redes jerdrquicas de empresas y campos tecnoldgicos? Este
aspecto es uno de los pilares sobre el cual se reconstruye la his-
toria de las maquiladoras de tercera generacion; es el caso de
Delphi, ubicada en el valle del arnés (Ciudad Juérez), denomi-
nadoasi porque es unaregién altamente especializadaen el en-
samble de arneses.

El trabajo comienza con una caracterizacién de la naturale-
za de los procesos de convergencia tecnolégica de los sectores
automovilistico y electrénico para enseguida ver cémo la solu-
ciéndelos desequilibrios tecnolégicos (DT) influye en el ritmo
y la trayectoria tecnoldgica y analizar dichos DT desde la pers-
pectivade los factores y mecanismos que se encuentran en la base
de los procesos de incertidumbre e indeterminacién. M4s ade-
lante se reconstruye la historia de la primera experiencia de sus-
titucién de los componentes eléctrico-mecdnicos por los eléc-
trico-electrénicos. El ejemplo del carburado por el sistema
electrénico de inyeccién de combustible contribuye con infor-
macion clave parailustrar los problemas de irreversibilidad, re-
sistencia y mecanismos de cambio que trae consigo la conver-
gencia tecnoldgica en el sector automovilistico. Tras ello se
examinan las estrategias que siguen los actores para enfrentar
la competencia tecnolégica en el sector automovilistico y se
describe muy someramente la restructuracién de la General
Motors (GM) y de Delphi, puesto que s6lo a partir de los nuevos
objetivos que se le confieren a esta dltima es posible captar el
sentido de la creacién de Delphi-Judrez. También se estudia la
naturaleza de la interaccion tecnolégica de Delphi-Judrez y las
empresas de laregion y se presentan las conclusiones.

a competencia tecnoldgica se expresa, en particular, en la
bisquedade nuevos productos, los cuales integran cada vez
mas campos tecnoldgicos nuevos. Los procesos de conver-
gencia tecnoldgica no enfrentan a empresas aisladas sino a

agrupamientos deellas.” En México, como ocurre en escala inter-
nacional. las empresas de los sectores electrénico y automovi-
listico se convierten cada vez mds en empresas de multiproductos
y multitecnolégicas. En el pais la convergencia de actividades
de laindustria automovilistica con la electrénica expresala in-
tegracién que se produce en escala mundial. Esto se manifiesta
en que los lideres de la industria electrénica automovilistica
emergen, por una parte, como divisiones de empresas tradicio-
nalmente especializadas en el sector automovilistico (Delphi
Automotive, Ford ACD, Bosch, etcétera) y, por otra, se encuen-
tran las empresas electrénicas lideres que se inician en la ma-
nufactura de componentes para el sector automovilisticocomo
Hitachi, NEC, Phillips y Toshiba, entre 1as mas importantes.>

Latrayectoriatecnoldgicade laindustria automovilistica se
despliega en un campo mas amplio que la correspondiente a la
electromecanica o la mecédnica en general, ya que aquél es mds
difuso, volatil y refractario a reproducir o apropiarse, como la
microelectrénica y los nuevos materiales. Por el entrecruzamien-
to de trayectorias tecnoldgicas de diferente naturaleza es que en
el 4mbito internacional son frecuentes las alianzas y la coope-
racion tecnoldgica entre empresas de los sectores automovilis-
tico y electrénico. La innovacién continua y la ausencia de di-
sefios dominantes, que caracterizan la fase actual del sector
automovilistico, promueven intercambios intensos de informa-
cién tecnoldgica entre empresas. La convergencia tecnoldgica
puede ser el resultado espontdneo o bien el fruto de una estrate-
giade las empresas para integrar de manera diferente las viejas
conlasnuevas tecnologias.* Estoimplica una tarea extremada-
mente dificil: coordinar y explotar las miiltiples competencias
tecnolégicas de cada agrupamiento.®

Se han identificado 12 sistemas electrénicos integrados en
un automovil y la tendencia a crear un mayor nimero de apli-
caciones aumenta conforme mejoran las capacidades de dise-
fo de los fabricantes y surgen nuevas y exigentes demandas de
los usuarios y de los gobiernos.®

La integracién de la electrénica en un automévil puede im-
plicar:

1) Sustitucién de componentes. Los sistemas electronicos
suplen viejas funciones; por ejemplo, los sistemas mecdnicos e

2.S. Greenstein y T. Khanna, “What Does Industry Convergence
Mean?”, en D. Yoffie (ed.), Competing in the Age of Digital Conver-
gence, Harvard Business School Press, Boston,1997.

3. The World Automotive Components Industry, vol. 1, Paul Sleig,
1996.

4. Esremotalaviabilidad econémicade sobrevivenciade un nuevo
disefio que parta de la total y esencial novedad.

5. D. Yoffie (ed.), op. cit.

6. Seidentifican los siguientes espacios donde se integran médulos
electrénicos en un vehiculo automotor: sistemas de control para
vehiculos eléctricos; fuerza motriz y controles de chasfs; sistemas
de simulacidn y aplicacién; sistemas de control de motor; sistemas de
induccién y componentes; sistemas de distribucién eléctrica; meca-
nismos de transmisién; estructura electrénica del vehiculo; sistema
de informacién del conductor; sistema de seguridad para pasajeros;
motores eléctricos, y sistemas eléctricos del motor. Automotive Tech-
nology from Siemens, “Drive with Experience”, Siemens (s.f.).
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hidraulicos abren paso a los eléctricos y electrénicos vy el car-
burador al sistema de inyeccién de combustible.

2) Integracién de nuevas funciones. Con los sistemas elec-
trénicos se mejora el sistema de navegacion, informaciény co-
municaciones o de seguridad (sistemas de bolsa de aire frontal).

3) Procesos de hibridacién. Una parte nueva puede combi-
narse con una funcién vieja (frenos de disco ventilados).

A fines de 1a década de los setenta los componentes electré-
nicos constituian 1% del costo de un automévil y en la actuali-
dad representan 20%. La participacién del sector automovilis-
tico en el mercado de la industria electrénica se expresa en que
demanda 5% de los semiconductores’ y 14% de la produccién
de tarjetas de circuitos impresos.®

fines de la década de los sesenta resultaba dificil 1a inte-

gracién de los componentes electrénicos en la industria

automovilistica. Los que éstarequeria deberian ser peque-
fios, de bajo costo, confiables, insensibles alas altas temperaturas
y alas vibraciones provenientes de los motores de combustién o
de la circulacidn, asi como resistentes a las elevadas temperatu-
ras de los motores. Naturalmente, los componentes grandes, como
los bulbos al vacio (vacuum tube), pesados, voluminosos, fragiles
y que afiadian calor al ambiente no resultaban viables para inte-
grarse a un automovil. Se requerian nuevos disefios. Los bulbos
no podian funcionar en el motor de combustién interna, pues su
ambiente interior era “hostil” a los componentes electrénicos,
dada la presencia de gases y los elevados niveles de vibracién y
temperatura (200 °F) que alcanzaba el motor. Era necesario me-
jorar la tecnologia de los componentes electrénicos.

Los transistores aparecieron en el mercado a principios de los
setentay el microprocesadoren 1974. Ello permiti6 incorporar
componentes electrénicos alos automéviles y obligé a transfor-
mar laarquitectura de los arneses. Los avances tecnolégicos en
los semiconductores y en los circuitos integrados permitieron
disefiar unaunidad de control electrénico confiable, barata y facil
de reemplazar.

El primer componente critico que se sustituy6 con sistemas
electrénicos fue el carburador,® 1o que dio lugar al desarrollo de
tres subsistemas: el de inyeccién de combustible (EFI) que re-
gulaelflujode aire y combustible que ingresa en el motor de com-
bustién; el que alimenta las explosiones del motor de combus-
tién, y el que controla y regula la recirculacién de gases para
abatir los niveles de contaminacién.

Elprocesode diversificar el uso de los componentes electré-
nicosexigiaresolver el problema del control de cada uno de estos

7. The Semiconductor Industry Association, 1995.

8. Institute for Interconnecting and Packagin Electronic Circuits,
1996.

9. Proceso de sustitucién que se inici6 en 1951 en las instalacio-
nes del corporativo Bendix.

sistemas. Frente a ello, se propusieron dos opciones. Una que
sefialaba los bajos costos y las ventajas de contar con una com-
putadora que de manera “centralizada” controlara cada uno de
los subsistemas electrénicos. La otra proponia construir un sis-
tema multiple de controles electrénicos. Esta propuesta desta-
caba el hecho de que un sistema redundante proveia mayor se-
guridad frente a una contingencia y al mismo tiempo mayor
flexibilidad pararesolver cada uno de los cuellos de botella que
se presentaran o sencillamente mayores margenes de maniobra
para refinar cada uno de los subsistemas.

Desde principios de los afios setenta se desarrollaron con éxito
diversas aplicaciones de la tecnologia de los semiconductores
en la industria automovilistica. Sin embargo, hay un cuello de
botellaque debe resolverse para integrar mas componentes elec-
trénicos: el actual sistema alternador/eléctrico noresponde alas
mayores cargas ni alademanda de energia (kw) que los nuevos
mddulos electrénicos requieren. Desde esa perspectiva se con-
forma un nuevo estdndar que exige un alternador m4s eficien-
te, asi como nuevos métodos para administrar la energia, en
particular una bateria de mayor rendimiento y menor tiempo de
recarga. Cada empresa estd inmersa en una bisqueda singular.
Delphi Automotive Systems y BMW desarrollan unabateria auxi-
liar vinculada con la tecnologia de Fuel Cells. Daimler-Chrysler
estd mejorando el alternadory los sistemas de encendido y apa-
gado y Toyota desarrolla nuevos sistemas para administrar y
generar energia.

un no se determina la transicién del motor de gasolina a otra

trayectoria tecnoldgica. Laindustria automovilistica se en-

cuentraen un momento de realineamiento tecnolégico, en
el que se disputan la hegemonia nuevas tecnologias, como ocu-
rri6 en los afios formativos de esa industria (1885-1905), épo-
caen laque el motor de combustién interna competia por la pri-
macia con el motor eléctrico. De forma similar, a fines de la
décadadelos noventa, conlabisqueda de nuevos métodos para
el ahorro de energia, lacompetencia tiende a abrirse en tres tra-
yectorias tecnolégicas:

Automovil totalmente eléctrico. Estos vehiculos tienen limi-
taciones, ya que necesitan recargar las baterias y dado que no
existen los sitios para hacerlo, esta tecnologia resultainconve-
niente. La General Motors con el EV1, la Toyota con el RAV
4-EV y la Nissan, entre las empresas m4s importantes,'® regis-
tran costos elevados y rangos tecnoldgicos limitados. El vehi-
culodela Toyota, por ejemplo, requiere de 24 baterias (hibrido
yniquel), su limite de movilidad es de 200 km y recargarlo toma
mds de ocho horas."!

10. Mds de 20 empresas en Europa producen vehiculos eléctricos.
R. Cowan y Hulten, “Escaping Lock-In: The Case of the Electric
Vehicle”, Technological Forecasting and Social Change, nim. 53,
1996, pp. 61-79.

11.Lacompetencia entre la gasolina y la bateria de aluminio be-
neficiaalaprimera. Medidas cientificas muestran que el potencial para
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como por las nuevas regulaciones ambientales y de uso de la
energia.'” La primera reaccion de las empresas del sector fue
lade refinarel carburador, convirtiéndolo en una parte mas com-
pleja, cara y dificil de ajustar. Pero si bien los ajustes al carbu-
rador lograban abatir los niveles de contaminacién, ello era a
costa del poder de las maquinas, sobre todo cuando se debia
emplearla capacidad maxima del motor en carreteras o en mon-
tafias.?® Elobsticulo mayor, sin embargo, era que las regulacio-
nes ambientales tenian como propésito disminuir de manera
progresiva los niveles de contaminacién; sin embargo, las em-
presas productoras del sistema antiguo de carburador, inmersas
en el paradigma electro-mecdnico, no contaban con la capaci-
dad para enfrentar ese cambio. El mercado, por su parte, exigia
motores més potentes y mas eficientes en cuanto al uso de la
gasolina, conflicto que el sistema de carburador no podiaresol-
ver. Eran necesarios un nuevo paradigma y una nueva tecnolo-
gia.

Lahistoria de la tecnologia indica que la resolucién de pro-
blemas tecnoldgicos es muy sensible a las condiciones inicia-
les, en particular, alos accidentes histéricos.?! Un pequefio even-
to puede convertirse en un poderoso “atractivo” para dirigir o
aglutinar en torno de €1 los demas elementos del sistema, con lo
que se creaun campo de equilibrio muy dificil de romper. Una
vez que se pone en marcha el proceso de adaptacién o de solu-
cionde los desequilibrios tecnolégicos se activan procesos tec-
nolégicos (irreversibilidad) y econémicos (economias de escala,
curvas de aprendizaje, economias externas, rendimientos cre-
cientes, hibitos y preferencia de los consumidores, etcétera)
complementarios que tienden a reforzar determinada tecnolo-
gia, independientemente de si es la 6ptima o no lo es.?

as empresas exitosas no siguen ciegamente sus rutinas, sino
que disponen de estrategias paracrear o fortalecer sundcleo
tecnolégico; paraello participan de manera destacadaen la
solucién de desequilibrios tecnol6gicos por medio de la coope-
racién con las empresas que ofrecen mayores oportunidades de

19. En 1970, como expresion de la preocupacién piblica por la
calidad del ambiente, el estado de California promulgé la primeraley
de control de contaminacién automovilistica, la cual especificaba las
cantidades maximas de contaminacién que debia producir un automé-
vil. En 1972 la Clear Air Act se extendi6 a todo el pais. La segunda
presion sobre la industria automovilistica fue el establecimiento por
parte del gobierno federal de una ley (Energy Policy and Conservation
Act de diciembre de 1975) cuyo propésito era disminuir el consumo
de gasolina por millas; un minimo de 18 millas por gal6n para los mo-
delos de 1978 y 27.5 millas por galén para los modelos de 1985.

20. Atributo por lo demds central para el conductor estadounidense.

21. P. David, “Clio and the Economics of QWERTY”, American
Economic Review, mayo de 1986.

22.C. Shapiroy Varian, Information Rules: A Strategic Guide to
the Network Economy, Harvard Business School Press, Boston, Mass.,
1988.

cambio tecnolégico. Laresolucién de los desequilibrios tecno-
l6gicos permite subsanar los cuellos de botella, lo que hace po-
sible continuar con las innovaciones y crear “oportunidades” de
innovacion, las que con frecuencia s6lo pueden descubrirse en
el proceso de bisqueda de soluciones. Cada empresa del sector
automovilistico estd inmersa en una carrera por adoptar los nue-
vos avances en el sector electrénico.

Los desequilibrios tecnoldgicos pueden propiciar laaparicién
de miltiples sendas evolutivas, cada una de las cuales puede o
no estar asociada a la trayectoria tecnolégica de todas las divi-
siones o empresas que cooperan. /Cudl disefio o estdndar podria
ser el dominante? La mayoria de las veces depende de aconte-
cimientos aleatorios, esto es, de una mecanica sencilla acumu-
lativa que alimenta procesos dindmicos caracterizados por la
irreversibilidad o la indeterminacién tecnolégica que obliga a
las empresas a intentar influir en la direccién de la nueva senda
tecnoldgica, lo cual no es lo mismo que incidir en una solucién
tecnoldgica que pretende construir un nuevo nicleo tecnolégi-
co a partir de las capacidades existentes en una sola empresa o
en mds de unaempresarival.

Laconvergenciatecnolégicay laestabilidad del agrupamien-
to dependen de manera crucial de 1a forma en que las empresas
resuelven los desequilibrio tecnolégicos.? La evolucién tecno-
16gica que se produce en cada agrupamiento no sélo expresa las
habilidades tecnolégicas previas acumuladas por cada empre-
saparticipante, sino también la peculiar manera como se resuel-
ven los desequilibrios tecnolégicos que surgen durante los pro-
cesos de innovacién.*

a desconcentracién geografica de las actividades de ID es
parte del cambio estratégico y organizacional que la General
Motorsinicié a principios de los noventa. En 1991, estaem-
presa creé la divisién Automotive Components Group World-
wide y en 1995 cambié la razén social a Delphi Automotive
Systems, yacomo unaempresa separadadelaGM. En 1997, con
el proposito de integrar mas las actividades electrénicas y de
autopartes, esta dltima transfiere Delco Electronics a Delphi. Los

23. Eldesarrollo tecnoldgico es sobre todo convergencia y en se-
gundo lugar resolucién de cuellos de botella. Nathan Rosemberg,
Perspectives on Technology, Cambridge University Press, Londres,
1976.

24.Laidentificacién y resolucién de problemas criticos orienta
laactividad innovadora y determina la secuencia ulterior de crecimien-
toy alrededorde ella se aglutinan inventores, ingenieros, administra-
dores, etcétera. Los desequilibrios tecnolégicos son lo que Hughes
denomina “reverse salients”. Th.P. Hughes, “Technological Momen-
tum”, en M. Rose Smith e 1. Marx (eds.), Does Technology Drive
History?: The Dilemma of Technological Determinism, The MIT Press,
Cambridge, Mass., y Londres, 1994; Th.P. Hughes, “The Evolution
of Large Technological Systems™, op. cit., y B. Joerges, “Large Tech-
nical Systems”, op. cit.
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beneficios de la separacion son clave para entender el lugar de
la maquiladora Delphi-Judrez en la restructuracién organi-
zacional, espacial, estraté€gica y tecnolégica promovida por la
GM. Dichos beneficios son: a] incrementar las ventas a otras
compaififas automovilisticas diferentes a GM; b] aumentar las
posibilidades financieras y la flexibilidad estratégica, y c] me-
jorar la organizacion de las relaciones laborales.

Como resultado de la restructuracion estratégica, Delphi
expandio su presencia en escala global y en la actualidad cuen-
tacontres divisiones: Dynamics and Propulsion; Safety, Thermal
and Electrical Architecture, y Electronics and Mobile Commu-
nications.” Asimismo, mantiene una red de 168 centros de
manufactura, 27 centros técnicos, 51 centros de servicio al cliente
y ventas, y cuenta con mds de 430 empresas conjuntas (joint
ventures)y alianzas estratégicas en 36 paises. Delphi empleaa
198 000 personas en todo el mundo y sus tres sedes regionales
se ubican en Parfs, Tokio y Sao Paulo, lo que le permite estar cerca
de Europa, el Lejano Oriente y en América Central y del Sur. La
sede del corporativo se encuentraen Michigan, Estados Unidos.

Desde el ambito de los cambios estratégicos impulsados por
la GM y desde la perspectiva cognoscitiva, organizacional y es-
tratégica descrita, es posible advertir con mayor claridad la im-
portancia de la construccién en 1995 de un centro de ID en Ciu-
dad Judrez, que con una inversién inicial de 150 millones de
délares se dedica a producir solenoides y sensores, estoes, com-
ponentes electrénicos para la industria automovilistica. En es-
pecial, el centro desarrolla prototipos, cuyo costo puede llegar
alos 80000 ddlares. Alinicio de las operaciones, el centro con-
tabacon 130 proyectos. Se aprovisiona de materiales y compo-
nentes de mas de 30 paises, y 67% de la produccion se destina a
la GM y el resto a varias empresas del sector automovilistico
(Toyota, Honda, Ford, Isuzu, Mercedes Benz y BMW).%

De 1995 a 1999 hubo una demanda creciente de productos
y servicios del centro, por lo cual la empresa casi duplicé su
superficie. Para 1999 la nave industrial contaba con mds de
40 500 m?, destinados al desarrollo de prototipos, laboratorio
eingenieria.”” Asimismo, mientras que en 1995 empleaba a 850
personas, en 1999 ocupé a 1 600, entre ingenieros, técnicos y per-
sonal de soporte.?

Delphi-Judrez tiene una perspectiva regional, aunque tam-
bién mundial, de desarrollo y servicio tecnoldgico. El propési-
to de ese centro es promover las ventas en escalainternacional,
creandoun centro regional competente capaz de ajustar o adaptar
los productos a las necesidades de los usuarios del sector auto-
movilistico y de otros sectores. También se pretende fortale-
cer lapresenciade Delphi en todo el mundo mediante la mejora
delacalidad y el incremento del flujo de informacién que inter-
cambian las distintas divisiones de Delphi.

25.En 1998, Delphi informé de un ingreso anual de aproximada-
mente 28 500 millones de d6lares.

26.J. Carrillo y A. Hualde, op. cit.

27. Delphi Automotive Systems Corporation, Delphi Automotive
Systems Celebrates Expansion of the Mexico Technical Center,20 de
abril de 1999.

28. Ibid.

Iphi-Judrez tiene una
perspectiva regional, aunqgue
también mundial, de desarrollo
y servicio tecnoldgico. El
propésito de ese centro es
promover las ventas en escala
internacional, creando un centro
regional competente capaz de
ajustar o adaptar los productos
a las necesidades de los usuarios

del sector automovilistico

Delphi-Juérez trabaja de manera conjunta con Delphi Techno-
logies, Inc.,” en la elaboracidn de estrategias en materia de pro-
piedad intelectual a fin de proteger disefios, procesos manufac-
tureros y conocimientos vinculados a la produccién de nuevos
materiales, a cargo de mds de 1 000 investigadores distribuidos
en el mundo y quienes, ademds de defender y apropiarse del
capital intelectual que pertenece a Delphi, impiden que se fil-
tre know-how fuerade las fronteras internas de laempresa. Ese
equipo también es responsable de difundir los estdndares y pro-
ductos en el mercado con ayudade un fuerte soporte técnico cada
vez mds desconcentrado, asi como de politicas cada vez mas
activas para el otorgamiento de licencias tecnolégicas. Por esa
via, estructurando politicas mds claras de apropiamiento de “ca-
pital intelectual”, se pretende lograr dos objetivos esenciales:
imponer su disefio en el mercado (lock-in) y asegurar el rendi-
miento de las inversiones para financiar la continuidad de las
actividades de ID.*

29. Creada en abril de 1999.

30. Delphi Automotive Systems Corporation, Delphi Creates,
Defends Intellectual Property Through Delphi Technologies, Inc., abril
de 1999.
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esultainstructivodescribirlanaturaleza difusay no verbal

de las formas y el ritmo de la relacién que establecen los

ingenieros de este centro de ID con los usuarios de laregién
de Judrez. Se sigue a continuacién la descripcién de Carrillo y
Hualde:*!

I)“Laprimera fase es el inicio de la idea. El cliente hace su
solicitud, en la cual muchas veces ni siquiera sabe con exacti-
tud lo que quiere, sino tiene una idea aproximada de lo que ne-
cesita. Aqui empieza el intercambio de informacién...”

2) “La segunda fase es la conformacién del disefio. El pro-
yecto estd definido, esto es, hay una propuesta de concepto ini-
cial y la constitucién de diferentes equipos de trabajo. Aqui se
trata mas cercanamente con el cliente. [...] Una vez creado el
prototipo se busca la aprobacién del cliente.”

3) “Latercera fase es la validacién del producto. Ya proba-
do el prototipo [...] se disefian, construyen, adaptan e instru-
mentan las lineas de ensamble con equipo, maquinaria, herra-
mental, etcétera.”

Delphi-Judrez, sefialan Carrillo y Hualde, “se trasladé a esta
ciudad para lograr la méxima cercania posible con su eslabén
principal: una empresa maquiladora de la misma divisién. Asf,
en lugar de mover los prototipos y el proceso de manufactura
1 800 millas desde Anderson (Indiana) hasta Juarez, ahora es-
tdn a s6lo unos minutos”. La palabra “cerca”, “cercania”, con-
tiene interesantes connotaciones sobre las que conviene reflexio-
nar a la luz de los tres momentos descritos (inicio de la idea,
conformacidn del disefio y validacién y produccién del produc-
to). Esta descripcion sintetiza la naturaleza de los procesos de
innovacién, en primer lugar, como procesos “comunicativos”
y, en segundo, que la construccién de las necesidades técnicas
por parte de los usuarios u oferentes serealiza a partir de un dis-
curso incompleto, difuso, poroso, que debe completarse con la
repeticion y construccién de idiosincrasias organizacionales y
de c6digos de comunicacidn compartidos. Esta trama de la in-
teraccién de proveedores y usuarios contiene una evidencia fun-
damental que se propone, por lo demds, como el cemento de los
procesos de innovacién: una empresa serd mas exitosamientras
mayor sea su capacidad de articular, integrar, dirigir, ponerle
palabras alos gestos y al mundo no verbal con que se enfrentan
las contingencias.

Conlaconstruccién en México de unnuevo centro de ID, ale-
jadodelos centros tradicionales, Detroit y California, se pretende
disminuir las distancias geogrificas, organizativas y de comu-
nicacién entre los proveedores y los usuarios. Esa necesidad de
abatir la distancia y el tiempo de coordinacidn se puede enten-
der sise considera: a] la naturaleza de los procesos de evolucion
delatecnologia (procesos de variacién incesante de materiales,
componentes, médulos y sistemas); b] que es necesario admi-
nistrar esos procesos de variacion a partir de formas organi-
zativas mas eficientes y mds cercanas; c] que hay que contar con

31.]J. Carrillo y A. Hualde, op. cit.

recursos altamente calificados, con capacidad para “recoger”,
interpretar, registrar y resolver los desequilibrios tecnolégicos
de los ensambladores de arneses; d] que los disefios deben ajus-
tarse ripidamente a las variaciones o innovaciones o demandas
del mercado regional o local, y e] que es necesario eliminar las
variaciones de disefio cuyaimportancia tecnoldgica sea marginal
o que afectan el equilibrio del agrupamiento y ponen en riesgo
lacoherenciatecnoldgicadel sistema de estdndares, o que no sean
viables econémicamente, aunque si sean “apropiados” desde el
punto de vista de la coherencia de los estdndares en uso. Es po-
sible hacer frente a cada una de estas tareas s6lo si las fronteras
entre las empresas proveedoras y usuarias se tornan borrosas y
abiertas al intercambio de informacién y experiencia, en el menor
tiempo y al menor costo de transaccién posible.

Laproduccién de arneses se convierte en un ejemplo ad hoc
de estos procesos de control-asimilacién por parte de las empre-
sas primordiales. La tensidn organizacional surge en la fase de
disefio de los nuevos arneses que exige la aparicién de nuevos
modelos de vehiculos. La fase de disefio demanda la incorpo-
racién de los ensambladores de arneses m4s calificados. En los
nuevos disefios se conservan partes y funciones comunes a to-
dos los vehiculos, por lo que muchas conexiones y arneses pue-
den cambiar o no. Aproximadamente 80% de los nuevos dise-
fios son variaciones de los anteriores o de productos similares.*
Por ello, en las fases tempranas del disefio del arnés los encar-
gados de éste recurren a los ensambladores con mds experien-
cia. Lacercaniaentre el departamento de ID y los ensambladores
permite identificar supuestos o rutinas erréneos. Asi, se acorta
el tiempo de elaboracidn de los nuevos disefios, ya que el tra-
bajo en equipo de los disefiadores y ensambladores permite su-
gerir mejoras desde ambos puntos de vista.

El proceso de intercambio de informacién y experiencia for-
ma parte de las estrategias globales de disefio y desarrollo de
arneses, por lo cual las empresas tienen la necesidad de:

I) Coordinar la interaccidn de los departamentos de ID, in-
genieria de producto, departamento de ventas/compras y las
ensambladores de arneses.

2) Comunicar y difundir las mejores précticas, tanto las que
surgen de los procesos manufactureros propios, internos, como
lainformacién que las empresas captan por otros medios (con-
ferencias, consultores, publicaciones, observacién de otras ex-
periencias, etcétera). Asimismo, establecer una estrategia de
apropiacién y difusién de la mejor préctica tanto dentro de la
planta, como de la divisién y del corporativo.

3) Transformar los conocimientos tacitos en conocimientos
explicitos y éstos, enla medidaen que se difundan e internalicen
enotras plantas, de nueva cuenta en conocimientos tacitos. Las
organizaciones necesitan asegurar al menor costo de transaccién
y tiempo posible la metamorfosis continua de conocimiento
tdcito — conocimiento explicito — conocimiento tdcito. Es ne-
cesario recircular las mejores experiencias que se producen en

32. Gilson, “Globalization of the Design for Manufacturability/
Assembly Process within the Automotive Wiring Assembly Business”,
Society of Automotive Engineers, 1999.
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organizativas y de
comunicacion entre los

proveedores y los usuarios

ambientes altamente especificos, traducirlos y establecer en qué
grado se debe generalizar su uso en otras plantas de la corpora-
cién.

El punto anterior tiene como propdsito fortalecer el capital
intelectual de la empresa al identificar las pricticas que es ne-
cesario patentar, conservar como secretos industriales o senci-
llamente proteger contralaimitacién o ladifusién. En su defecto,
si existen formas de propiedad intelectual eficientes, se les debe
difundir mediante licencias tecnolégicas o la ventade servicios
tecnolégicos.

4) Contar con procesos de identificacién de las “capacidades
tecnolégicas” a finde que laempresa compare su desempefio con
otras experiencias internas y externas.

5) Administrar y difundir 1a mejor practica también permite
eliminar y discriminar las practicas no 6ptimas. Esigual aesta-
blecer limites minimos permitidos, como crear reglas de juego
que excluyan sin incurrir en fricciones o pricticas “nocivas’” para
la salud tecnolégica y econdémica de la organizacion.

6) Establecer una estrategia de control de los procesos de
aprendizaje tecnolégico a fin de fomentar los procesos de va-
riabilidad, pero de manera que no se aliente la dispersién o el
conflicto entre disefios o estdndares al producirse sendas de
desarrollo tecnolégicos incompatibles entre si. Se deben crear
procesos institucionalizados de variabilidad y formas “flexibles”

de “orden”, que no frenen la exploracién de nuevos procesos y
productos.

Emprender este proceso de interaccion profunda entre pro-
veedores y usuarios exige un capital humano de muy elevada
calidad, tanto de los que recogen como de los que transmiten
informacién tecnolégica. La interaccién de los proveedores de
disefios y los usuarios (los ensambladores de arneses) requiere
del aprendizaje de unos y otros.

Lainteraccién de proveedores y usuarios exige formar “equi-
pos” en los que se integren “tdcitamente” miembros del labo-
ratorio de ID y de la manufactura de las plantas maquiladoras.
Ese proceso de cuasi integracion organizativa demanda formas
idiosincrasicas de comunicacion, formas comunes de medir y
representar los problemas, instrucciones de trabajo comunes, asi
como procesos de aprendizaje organizacionales para delimitar
claramente las responsabilidades de cada uno de los actores y
de las dreas funcionales. Esto es, estructurar procesos de “comu-
nalizacién” entre cada una de las areas y plantas.

Pero ala vez, dado que la estrategia de las empresas es lade
explotar economias de escala en la produccién de nuevos dise-
fios y sobre todo difundir éstos o sus estindares al resto de los
ensambladores y proveedores, es necesario construir un puen-
te donde se ubica la mayor concentracién de empresas vincula-
das a la manufactura y el ensamble de los arneses: Chihuahua.

Para convertir un disefio en “dominante” se requiere que la
empresa que lo impulsa esté presente en el momento en que el
ensamblador encuentra cuellos de botella o desequilibrios tec-
nolégicos, de manera que el proceso de produccién contintie sin
interrupciones y al mismo tiempo pueda apropiarse de la infor-
macién y de los conocimientos que emergen de la conceptuali-
zaciény laresoluciénde los desequilibrios. Ladireccién de las
respuestas a éstos tiene enormes implicaciones para crear, for-
talecer o debilitar las trayectorias tecnolégicas en las empresas
del agrupamiento. La direccién de las trayectorias depende en
gran medidade las estrategias tecnoldgicas de las empresas. Que
una de ellas decida participar activamente en la solucién de un
desequilibrio tecnolégico, provista de un grupo importante de
ingenieros o de dinero en forma de infraestructura y recursos
complementarios, es inducir un tipo de solucién. El monto y la
composicién de los recursos que aporta cada una de las empre-
sas generan sesgos naturales en la preferencia de una u otra op-
cion tecnoldgica.*® Laexploracién de nuevas técnicas y su so-
lucién es muy sensible a la cantidad y calidad de los recursos
humanos, alainfraestructurade medicién y ala pruebay expe-
rimentacién que emplean las empresas para resolver los dese-
quilibrios tecnolégicos.

Para lograr este objetivo es necesario disminuir la brecha
tecnoldgicaentre el centro (Estados Unidos) y las regiones (norte
de México) contribuyendo a la formacién de capacidades tec-
nolégicas humanas, organizacionales y materiales alli donde se
ensambla la mayor cantidad de los arneses: Ciudad Juérez. As{

33. Esto no quiere decir que las soluciones tecnolégicas son mani-
pulables enteramente por las empresas, sino mas bien que son sensi-
bles a los esfuerzos que despliegan cada uno de los actores.
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se explica por qué Delphi decidi6 construir un centro de inves-
tigaciény desarrolloen esaregion de lafrontera norte de México.

La estrategia para integrar el disefio y la manufactura de los
arneses en escala mundial se topa con limites organizativos y
l16gicas contradictorias. Resulta problematica, en algunos casos
sesgada, la manera en que los ensambladores seleccionan a los
ingenieros que integraran los equipos de trabajo para el disefio
y desarrollo de los arneses. Formar una estructura organizativa
en la que trabajen de manera conjunta ingenieros de distintas
empresas y trayectorias tecnolégicas entrafla costos y fricciones.

Laresolucién de problemas tecnolégicos implica coordinar
organizaciones, conocimientos, culturas, estructuras y cédigos
de comunicacién altamente especificos de cada empresa. Ese
proceso, en esencia organizacional y politico, depende en pri-
mer lugar de las formas en que las organizaciones promueven
el orden y la variabilidad tecnolégica. Un proceso de aprendi-
zaje tecnoldgico carente de una estructura de gobernabilidad
eficiente entrafiard elevados costos de transaccién y sobre todo
la pérdida de oportunidades tecnolégicas.

Las dificultades de las empresas para enfrentarse a dese-
quilibrios tecnoldgicos se asocian a lo siguiente:

I)Alanecesidad de adaptarse ala complejidad e incertidum-
bre del ambiente, asi como a la creciente complejidad de Jas
empresas y de los agrupamientos tecnolégicos.

2) A la dificultad de las empresas por observar, medir e in-
terpretar fendmenos nuevos que son el resultado de nuevos pro-
blemas, los cuales pueden expresar de manera simultdnea la
ausenciao pobrezade los instrumentos de prueba y de observa-
cién, asi como de un lenguaje o paradigma apropiado para in-
terpretar la naturaleza de los desequilibrios tecnolégicos.

3) Los desequilibrios tecnolégicos dan cuentade las dificul-
tades institucionales de las empresas y de las que hay entre ellas
pararegularlas tendencias de estabilidad y de cambio que se pro-
ducen en cada una de las empresas y en el agrupamiento.

Las conclusiones bésicas de este trabajo pueden resumirse de
la siguiente manera.

1) Es necesario reconstruir los procesos de transformacién
de las maquiladoras de primera, segunda y tercera generaciones
a base de diferenciar las fuerzas econémicas de las tecnoldgi-
cas y organizacionales. Los conceptos basicos que permiten
explicar los ritmos y la naturaleza de esta transformacién son:
a] convergencia tecnolégica de los sectores automovilistico y
eléctrico/electrénico; b] resolucién de desequilibrios tecnold-
gicos, apropiablidad e interaccién estratégica, y c] incertidum-
bre y bifurcacién tecnolégica.

2)Laconvergenciade los sectores automovilistico y electré-
nico es en parte un proceso acumulativo, cuasi natural, pero tam-
bién expresa las estrategias de las empresas. La resolucién de
los desequilibrios tecnolégicos en ocasiones es resultado de la
casualidad mds puray en otras producto de interacciones estra-
tégicas. En lahabilidad de construir problemas y hacerlos inte-

ligibles reside en gran medida la fuente de los procesos de in-
novacion. Asi, ésta se convierte en un dificil y complejo pro-
ceso de recopilacién de problemas o necesidades susceptibles
de comunicarse, pero muchas veces s6lo mediante el encuen-
tro directo entre los actores.

3)Cuando las empresas se enfrentan a contingencias o dese-
quilibrios tecnolégicos criticos, la estructura de los acuerdos
cooperativos se debilita y surgen estrategias oportunistas y for-
mas diferentes de definir dichos desequilibrios. Estos cuestio-
nan y obligan a olvidar las viejas rutinas y a aprender nuevas.*
Dependiendo de su profundidad, los desequilibrios pueden
mostrar parcial o totalmente insuficientes los viejos modelos
explicativos o predictivos. El tiempo predecible, habitual, co-
nocido, medido, estable y en gran parte preinterpretado, se vuelve
fluidoy con ello todolo sélido tiende a desvanecerse. Esa situa-
ci6n obliga a las empresas a redefinir sus formas de represen-
tacion de la tecnologia, de cuantificacién, organizacionales y en
especial sus formas de cooperacidn en las empresas y entre ellas.
Los desequilibrios tecnolégicos demandan naturalmente orden,
integracion, compatibilidad y unanueva definicién de realidad
tecnolégica. Por esto mismo, cuando esos desequilibrios son y
se viven como acontecimientos criticos, destruyen las viejas
identidades y crean nuevas. A partir de las interacciones, unas
espontdneas y otras de naturaleza estratégica alas que da lugar
la biisqueda de soluciones, los desequilibrios tecnolégicos cum-
plen un papel esencial en la formacién de estructuras. Desde esta
perspectiva el gran reto de las empresas es, ademads de resolver
los desequilibrios tecnolégicos, competir por transformar su
estdndar, su trayectoria tecnolégica, en un estindar dominante
en escala mundial.®

4)Resultaimprescindible estudiar la formacién del centro de
ID Delphi-Juarez desde la perspectiva de los procesos de con-
vergencia, resolucién de desequilibrios tecnolégicos y coevo-
lucién tecnolégica del campo electronico y automovilistico, asi
como desde las estrategias de competencia tecnolégica que, en
escalamundial, impulsanlas grandes empresas del sector auto-
movilisticoy de autopartes. México es un escenario de los pro-
cesos de diferenciacién/difusion tecnolégica que ocurren en el
sector automovilistico, cuyas fronteras a partir del uso cada vez
mayor de semiconductores, ha vuelto en todo caso borrosa la
definicion de “sector automovilistico”. El caso Delphi-Juirez
es un vector crucial y singular de ese proceso que sintetiza lo
nuevo y lo viejo. Un centro de investigacién y desarrollo de pri-
mera, en un medio industrial, de arnés, producto al que, hasta
fines de los setenta, se calificaba como un componente estable,
simple, maduro y no complejo, pero que en la actualidad se pre-
senta como un componente-sistema que se encuentra abierto al
cambio y a nuevas definiciones y arquitectura

34. Incertidumbre que serd pasajera o estructural dependiendo de
las estrategias, formas organizativas y cultura previa de administra-
cién de los procesos de variabilidad y de estabilidad.

35. A. Lara Rivero, Cooperacion y competencia en la construc-
cion de estdndares, Universidad Auténoma Metropolitana, mimeo.,
México, 1999.



Transnacionales e innovacion
tecnologica en Estados Unidos

n diversos estudios se ha explicado que una de las activi-

dades primordiales de la corporaciones transnacionales es

su capacidad de innovacidn, ya que éstas basan sus estra-
tegias tecnol6gicas en cuantiosos recursos en investigaciény de-
sarrollo (ID). En las dltimas décadas se ha estudiado de manera
creciente el dinamismo innovador de estas empresas. Unade las
vias para hacerlo han sido los titulos de propiedad intelectual y
particularmente, dado su ficil acceso y homogeneidad interna-
cional, las patentes. Sin embargo, al estudiar a estas empresas
por medio de las patentes surgen diversas interrogantes: ; En qué
pais o conjunto de paises se debe estudiar el patentamiento de
las corporaciones transnacionales, puesto que éstas despliegan
sus estrategias tecnolégicas en numerosas economias? ;Sonlas
patentes un indicador adecuado para analizar las redes que es-
tablecen estas empresas para que fluyan sus innovaciones en-
tre paises? El objetivo de este articulo es contribuir aresponder
a ese tipo de cuestionamientos.

n 1997 se estimé que habia 53 000 corporaciones transna-
cionales,' con alrededor de 450 000 filiales en el extranje-
ro. Sus ventas representan poco mds de 50% de las expor-
taciones mundiales y el comercio intraempresarial es de cerca

1. Hay varias definiciones de empresas transnacionales (o corpo-
raciones multinacionales). La mds amplia afirma que es la que con-
trola establecimientos productivos en dos o mds paises. R. Caves,
Multinational Enterprise and Economic Analysis, Cambridge Surveys
of Economic Literature, Cambridge University Press, 1996,y J. Du-
nning, “Multinational Enterprises and the Globalization of Innovatory
Capacity”, Research Policy, vol. 10, ndm. 23, 1992.

de 33% del comercio mundial.? Estas empresas son el agente
principal delainversién extranjeradirecta (IED), la cual durante
el primer lustro de los afios noventa se multiplicé por ocho en
comparacién con el primer lustro de 1a década de los ochenta,
alcanzando casi 11% del PIB mundial.

Las corporaciones son los agentes que contribuyen en mayor
medida en los gastos de investigacion y desarrollo (alrededor del
80% del total en los paises de la OCDE), pues su capacidad en los
mercados se basa en su dinamismo innovador.> Las 10 corpora-
ciones transnacionales que mds patentaron en 1998 concentraban
11% del total (mas de 200 000) otorgado por el Banco de Paten-
tes en Estados Unidos (USPTO por sus siglas en inglés). Ademas,
como las estrategias de estas corporaciones son internacionales,
ellolas convierte en el agente diseminador de tecnologia mas im-
portante del planeta. Barré explica que las corporaciones trans-
nacionales son los agentes que vinculan los diferentes sistemas
nacionales de innovacién por medio de sus redes de tecnologia.*
Este fendmeno ha generado polémicas importantes debido a que
hay autores que, al seguir el argumento anterior, sefialan que la
globalizacién de laeconomia mundial ha generado una globaliza-

2.D. Chudnovsky etal., Las transnacionales latinoamericanas:
estrategias en un mundo globalizado, Fondo de Cultura Econémica,
Buenos Aires, 1999.

3. OCDE (comp.), Innovations, Patents and Technological Stra-
tegies, Parfs, 1996.

4.R.Barré, “Relationships between Multinational Firms’ Techno-
logy Strategies and National Innovation Systems: A Model and an
Empirical Analysis”, en OCDE (comp.), op. cit.

* Departamento de Produccion Economica, Universidad Auténoma
Metropolitana, unidad Xochimilco <jaboites@telmex.net.mx>,
<aboj4384 @cueyatl.uam.mx>.
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1996 Estados Unidos = 100
Japén 399 435 182.7
Estados Unidos 218 642 100.0
Alemania 122 551 56.1
Corea del Sur 113 958 52.1
Reino Unido 105 466 48.2
Francia 94 528 43.2
Italia 79 094 36.2

Fuente: OCDE, 1999 Main Science and Tecnology Indicators.

ciénde latecnologia, mientras que otros autores niegan esta afir-
macién o por lo menos la toman con reservas.’

n este apartado se explica por qué el Banco de Patentes de

Estados Unidos debe ser estudiado para conocer las redes

internacionales de flujos de innovacidn tecnolégica. En el
cuadro 1 se incluyen los siete paises industrializados con ma-
yores flujos de solicitudes de patentes en 1996. En ese afio Ja-
pon registré el mayor nimero de ellas (casi 400 000). Estados
Unidos séloregistrd 55% de las presentadas por Japén (218 000
solicitudes de patentes). Ademads, sise suman las correspondien-
tes alos cuatro paises europeos mas activos incluidos en el cuadro
1 (el Reino Unido, Alemania, Francia e Italia), que son los que
le siguen a Estados Unidos en importancia,® equivalen apenas
al monto alcanzado por Japén. La interrogante frente a esta evi-
denciaes la siguiente: si es notoriamente mayor el flujo de tec-
nologia codificada en este tipo de titulo de propiedad intelec-
tual en Jap6n, { por qué estudiar el banco de patentes de Estados
Unidos y no el del pais oriental?

Hay por lo menos cuatro razones para persistir en el analisis
de dicho banco:

1) Es un sistema en esencia extrovertido, mientras que el de
Japénes uno pricticamente cerrado. Esto significa que Estados
Unidos tiene un sistema de patentes dictil a los grandes flujos
internacionales de tecnologia, mientras que en el pafs asidtico
el grado de apertura a los flujos extranjeros es bastante menor.
En el dltimo decenio cerca de la mitad de las solicitudes de pa-
tente en Estados Unidos fue de procedencia extranjera, mien-
tras que en el pais oriental la relacion fue de menos de una déci-

5. P. Pari y K. Pavitt, “Uneven (and Divergent) Technological
Accumulation among Advanced Countries: Evidence a Framework
of Explanation”, Industrial and Corporate Change, vol. 3, ndm. 3,
1994.

6. Excepto Corea que se ubica entre Alemania y el Reino Unido.
Véase el cuadrol.

ma parte. A pesar de que el primero recibe un menor nimero de
solicitudes su captacién de las del extranjero es mayor en tér-
minos absolutos y relativos.”

2) Dosi, Pavitt y Soete destacan que el estadounidense es el
mercado de tecnologia mas importante del mundo® y el mayor
exportador del mundo industrializado.” Ademés, el Banco de
Patentes de Estados Unidos es una de las piezas centrales del
mercado de tecnologia, ya que en ese pais la ley establece que
los contenidos de las patentes son piblicos y por ello son cons-
tantemente consultados por compradores de tecnologia e incluso
por competidores e imitadores.

3) Los agentes mds activos en el USPTO son las corporacio-
nes transnacionales. Estas controlan més de la mitad de las pa-
tentes registradas en ese Banco; en Japén es mds acotado el ni-
mero de corporaciones que participan.

4) Para México, Estados Unidos ha sido durante el iltimo
medio siglo de industrializacién la fuente basica de abasteci-
miento de tecnologia incorporada (maquinaria y equipo, etcé-
tera) y desincorporada (patentes, asesoria técnica, etcétera). Casi
las dos terceras partes de la IED que ha arribado a Méxicoenla
ultima década provienen de ese pafs, lo mismo que enel caso de
las patentes otorgadas en México y cuyo propdsito ha sido pro-
teger mercados, importaciones o parte de los contratos de tec-
nologia y licenciamiento.!?

nelcuadro 2 se enlistan las 31 empresas (por pais y niime-

ro de patentes otorgadas) que por lo menos en un afio, du-

rante el periodo 1971-1998, ocuparon un lugar entre las 10
empresas con mas patentes en el USPTO."! En la dindmica del
patentamiento en el USPTO la evolucién de esas empresas pasa
por dos periodos: de 1971a 1979 y de 1979 a 1998. El primero
se caracteriza por: a] latendencia ala baja del ritmo de patentes
otorgadas; latasamedia anual delas 31 empresas fue de —5.7%;
b] la declinacién del indice de concentracién de 9.4 a 7.4 por
ciento, y c] el predominio de corporaciones transnacionales
estadounidenses (nueve de Estados Unidos) y en menor medi-
da europeas (una de Alemania).

7. En 1996 Estados Unidos recibia alrededor de 100 000 solici-
tudes extranjeras y Japén poco menos de 40 000. OCDE, Main Science
and Technology Indicators, 1999/1, Parfs, 1999.

8. G. Dosi, K. Pavitty L. Soete, La economia del cambio técnico
y el comercio internacional, Secofi-Conacyt, México, 1993.

9. En 1996 Japdn exportaba (ingresos por venta de tecnologia)
menos de una cuarta parte de las exportaciones de tecnologia de Es-
tados Unidos, segiin los cdlculos de la balanza tecnoldgica realizadas
por la OCDE. OCDE, Main Science..., op. cit.

10. J. Aboites y M. Soria, Innovacion, propiedad intelectual y
estrategias tecnologicas: la experiencia de la economia mexicana,
Miguel Angel Porria-UAM Xochimilco, México, 1999,

11. Se han excluido de esa lista al gobierno de Estados Unidos y
a otras instituciones o ministerios, como el ejército y la armada.
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Empresas Pais 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980 1981
1. International Business Machines Corp.  Estados Unidos 789 (3) 631 (4) 632 (5) 568 (4) 489 (6) 480 (6) 504 (2) 450 (3) 321 (4) 383 (6) 502 (3)
2. Canon Kabushiki Kaisha Japén 20 84 90 148 154 165 160 163 154 173 268
3. NEC Corporation Japén 113 90 73 67 82 77 79 78 58 89 115
4. Motorola, Inc. Estados Unidos 208 211 239 160 169 190 213 175 131 165 160
5. Sony Corp. Japén 77 80 96 103 146 212 170 131 121 163 145
6. Samsung Electronics Ltd. Corea del Sur
7. Fujitsu Limited Japén 32 30 37 47 38 32 33 33 44 45 69
8. Toshiba Corp. Japén 119 150 128 73 88 88 103 164 144 242 254
9. Eastman Kodak Co. Estados Unidos 636 (7) 626 (5) 524 (8) 383 284 209 249 221 215 258 300

10. Hitachi, Ltd. Japén 186 204 219 325 370 340 367 388 (8) 304 (5) 380 (7) 489 (4)

11. Mitsubishi Denki Kabushiki Kaisha Japén 49 55 37 47 55 75 57 62 51 84 95

12. Matsushita Electric Industrial Jap6n 198 220 217 235 222 222 193 166 97 150 159

13. Xerox Corporation Estados Unidos 299 366 282 357 465 (7) 548 (4) 493 (4) 418 (6) 167 177 235

14. General Electric Co. Estados Unidos 1 139 (1) 924 (1) 1051 (1)1 001 (1) 835 (l) 802 (1) 822 (1) 821 (1) 610 (1) 768 (1) 875 (1)

15. U.S. Philips Corp. Estados Unidos 446(10) 356 430 (10) 469 (8) 391 469 (7) 421 364 291 (8) 321 336

16. Siemens Aktiengesellschaft Alemania 268 296 370 406(10) 448(10) 488 (5) 457 (7) 412 (7) 302 (6) 367 (9) 436 (6)

17. Texas Instruments, Inc. Estados Unidos 273 178 162 191 185 239 155 166 112 131 127

18. Fuji Photo Film Co., Ltd. Japén 131 159 168 205 195 202 167 187 124 157 237

19. E.I. Du Pont de Neumours and Co. Alemania 590 (8) 692 (3) 529 (7) 529 (6) 537 (3) 457 (9) 431 (9) 386 (9) 227 289 343 (10)

20. Bayer Aktiengesellschaft Alemania 271 410 363 413 (9) 451 (9) 555 (3) 483 (5) 434 (4) 355 (2) 414 (2) 508 (2)

21. Armada de Estados Unidos Estados Unidos 665 (6) 560 (8) 739 (2) 509 (7) 671 (2) 631 (2) 474 (6) 363 298 (7) 410 (3) 329

22. General Motors Corp. Estados Unidos 681 (5) 611 (6) 665 (4) 584 (3) 495 (5) 402 290 252 244 326(10) 278

23. Dow Chemical Co. Estados Unidos 421 464 (9) 402 402 365 293 297 334 217 249 260

24. Ejéreito de Estados Unidos Estados Unidos 410 342 451 (9) 356 324 417 338 266 196 252 224

25. Nissan Motors Co., Ltd. Japén 45 66 90 127 150 145 150 223 147 164 242
26. AT&T Corp. Estados Unidos 884 (2) 802 (2) 678 (3) 543 (5) 464 (8) 456(10) 451 (8) 370(10) 283 (9) 406 (5) 414 (7)
27. Westinghouse Electric Corp. Estados Unidos 682 (4) 592 (7) 563 (6) 617 (2) 502 (4) 458 (8) 495 (3) 488 (2) 345 (3) 378 (8) 386 (8)

28. Phiilips Petroleum Co. Estados Unidos 418 424(10) 322 352 313 296 270 312 225 283 294
29. Mobil Qil Corp. Estados Unidos 132 193 147 174 167 170 192 225 130 198 199
30. Ciba-Geigy Corp. Estados Unidos 185 319 239 250 319 399 354 347 248 309 345 (9

31. RCA Corp. Estados Unidos 453 (9) 408 329 339 401 423 428(10) 424 (5) 282(10) 410 (4) 437 (5

1. Entre paréntesis se indica la posicién que ocupé la empresa en el afio correspondiente.
Fuente: U.S. Department of Commerce y Patent & Trademark Office, Historic Data: All Technologies Report, USPTO, Washington, 1998 y 1999.

los afios ochenta se asocie al comienzo del periodo de globali-
zacion caracterizado por el notable crecimiento de las exporta-
ciones manufactureras, en el cual las nuevas tecnologias desem-

El periodo 1979-1998 guardalos siguientes rasgos: a] laten-
dencia del patentamiento se revirtio por completo al alcanzar una
tasa media positiva de 5.9%; es decir, a partir de 1979 se regis-

tra una notable inflexién en el dinamismo del patentamiento en
el USPTO; b] esa inflexién se asocia al fin del predominio de las
corporaciones transnacionales estadounidenses (sélo tres), 1a
desaparicion de corporaciones transnacionales europeas y el
surgimiento de Japén (ocho empresas) y en general del Sudes-
te Asidtico;!? ¢] aumento significativo del indice de concentra-
cién debido al fuerte ritmo de patentamiento de las empresas
japonesas, que en ese lapso paséde 9 a 19.4 por ciento, y d] dis-
persién en las trayectorias de patentamiento de las diez empre-
sas mds patentadoras. Es decir, adiferenciade 1971-1979, cuan-
do la trayectorias eran mds “cerradas” entre empresas, en el
segundo las brechas de las trayectorias tienden a ampliarse.
Es probable que el primer periodo, caracterizado por la de-
clinacion, se relacione con la recesion de los afios setenta en el
mundo industrializado,"® mientras que el repunte que inicia en

12. Coreadel Sur aparece por primera vez dentro de los 10 paises
mas patentadores. Taiwan ha mantenido en los dltimos 10 afios un
avance muy acelerado que de sostenerlo podrd llegar a ocupar un lu-
gar entre los principales paises del USPTO.

13. Angus Maddison, La economia mundial, 1820-1992. Andli-
sis y estadisticas, OCDE, Paris, 1996.

peiian un papel importante.'* En resumen, los dos perfodos
expresan una profunda restructuracién del tipo de empresas y
sobre todo de lanaturaleza de la tecnologia patentada. Se refle-
jael cambio de paradigma tecnolégico y de los paises que tu-
vieron éxito en ese cambio de paradigma tecnolégico. '’

1 analizar las empresas con el mayor patentamiento en el
USPTO se observan tres grupos, segiin su dinamismo pa-
tentador. El primero retdne a aquellas en el que éste crece
de maneranotable durante el periodo estudiado. El segundo agru-
pa empresas que habiendo estado en altos niveles de patenta-

14. Entre los afios ochenta y noventa se registra un cambio de
paradigma tecnolégico, conforme ala definicién de G. Dosi, “Techno-
logical Paradigms and Technological Trajectories: A Suggested Inter-
pretation of the Determinants and Directions of Technical Change”,
Research Policy, vol. 11, nim. 3, 1984,

15.G. Dosi et al., Technology and Enterprise Invention: An Histo-
rical Perspective, Oxford University Press, Reino Unido, 1992.



comercio exterior, septiembre de 2000

783

1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 1990
436 (4) 484 (2) 609 (2) 578 (4) 598 (4) 591 (7) 549 (8) 623 (9) 609 (9)
290 331 430 (7) 427 (8) 523 (5) 846 (1) 723 (3) 954 (3) 870 (3)
112 103 127 168 234 375 353 480 437
172 232 225 256 334 414 341 384 394
135 147 204 238 227 332 303 320 238

1 1 7 8 26 61
114 150 179 183 204 241 245 283 261
295 377 (7) 543 (4) 698 (2) 694 (3) 824 (3) 751 (2) 962 (2) 893 (2)
232 235 255 223 229 296 433 589(10) 721 (7)
479 (2) 432 (5) 596 (3) 693 (3) 731 (1) 845 (2) 908 (1)1054 (1) 908 (1)
123 140 285 364 360 518 (9) 543 (9) 770 (6) 868 (4)
203 212 233 249 224 305 277 365 343
216 206 180 272 219 227 258 283 252
740 (1) 637 (1) 789 (1) 778 (1) 714 (2) 779 (4) 689 (4) 819 (5) 787 (5)
362 (7) 359 (8) 438 (6) 466 (6) 503 (6) 687 (5) 581 (6) 746 (7) 637 (8)
434 (5) 378 (6) 406 (9) 418 (9) 410(10) 539 (8) 562 (7) 658 (8) 508(10)
148 132 169 194 178 277 195 400 285
182 186 278 380(10) 448 (8) 494 589 (5) 892 (4) 768 (6)
283 326 348 342 329 419 375 443 481
350 (8) 335(10) 363 359 389 371 441(10) 470 499
287 318 285 248 216 170 103 125 265
251 217 324 286 294 370 383 412 379
277 246 328 336 371 469 421 431 400
190 211 187 205 198 169 104 163 132
309(10) 355 (9) 373(10) 330 281 304 238 275 375
398 (6) 465 (3) 488 (5) 546 (5) 437 (9) 406 375 387 430
327 (9) 259 348 372 398 652 (6) 434 452 436
221 265 279 291 222 206 153 142 131
177 308 373(10) 351 341 292 248 376 355
281 244 290 307 244 286 279 346 409
465 (3) 448 (4) 429 (8) 454 (7) 484 (7) 504(10) 129 2 0

miento declinan de manera considerable, y, finalmente, el gru-
po de las que mantienen su nivel de patentamiento dentro de
ciertos limites. En otras palabras, se trata de corporaciones
transnacionales estables dentro de un cierto rango en su trayec-
toria de patentamiento.

Laidea que subyace en esta clasificacién es que las que de-
clinan son las empresas cuyo dinamismo dependia del paradigma
tecnolégico anterior y que han sido derrotadas por las nuevas
tecnologias (las computadoras frente a las maquinas de escri-
bir, los discos compactos ante los discos de acetato, etcétera);
en contraste, las empresas relativamente estables son las que
asimilan las nuevas tecnologias y ello las dota, entre otros fac-
tores, de perdurabilidad en los mercados (por ejemplo, laindus-
tria automovilistica). Lo anterior ilustra algunos aspectos del
concepto schumpeteriano de la “destruccién creativa”,'¢ en el
sentido de que ciertos procesos productivos y bienes que con-
currian al mercado van desapareciendo paulatinamente (“des-
truyendo”) en tanto que van emergiendo (“creando”) tecnolo-
gias, productos y procesos nuevos, asociados a nuevas empresas
que logran asimilar las olas de las mas recientes innovaciones.
En otras palabras, en la dindmica del capitalismo surgen nue-

16. J. Schumpeter, Capitalismo, socialismo y democracia, Ed.
Apguilar, Madrid, 1992.

1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998
679 (8) 842 (6) 1085 (1)1 298 (1)1 383 (1) 1867 (1) 1724 (1) 2657 (1)
827 (5) 1109 (1) 1037 (3)1 096 (2)1 087 (2) 1541 (2) 1381 (2) 1928 (2)
428 453 594 897 (7)1005 (4) 1043 (4) 1095 (3) 1627 (3)
613(10) 660 (8) 729 (8) 837 (9)1012 (3) 1064 (3) 1058 (4) 1406 (4)
299 419 565 656 754 855 (9) 859 (9) 1316 (5)
148 250 347 411 423 485 583 1304 (6)
358 412 452 592 724 869 (8) 903 (6) 1189 (7)

1014 (1) 1023 (2) 1039 (2) 968 (6) 969 (6) 914 (7) 862 (8) 1170 (8)
863 (4) 775 (7) 1007 (4) 888 (8) 772 (9) 768 795(10) 1124 (9)
928 (3) 956 (4) 913 (7) 976 (3) 910 (7) 963 (5) 903 (5) 1094(10)
940 (2) 959 (3) 926 (6) 972 (4) 973 (5) 934 (6) 892 (7) 1080
456 608(10) 713 (9) 771(10) 854 (8) 841(10) 746 1034
354 473 561 611 551 703 606 769
809 (6) 937 (5) 932 (5) 970 (5) 758(10) 819 664 729
650 (9) 501 441 396 504 477 473 725
475 398 371 376 419 418 454 626
373 394 369 479 527 600 607 611
733 (7) 641 (9) 632(10) 545 504 510 467 547
597 599 568 486 441 395 311 393
492 472 443 342 327 323 357 381
381 297 344 378 330 285 288 341
437 399 438 331 282 297 277 305
332 320 328 267 226 196 163 174
171 144 153 186 172 137 168 165
334 340 212 139 119 102 138 164
484 440 448 595 638 510 46 150
354 358 276 248 170 132 72 81
157 171 193 149 101 91 76 75
366 299 284 286 202 167 91 67
414 319 332 299 272 271 238 16

1 0 0 0 0 0 0 0

vas tecnologias y se destruyen otras, asi como nuevas practi-
cas organizacionales transforman las formas de competencia
y produccién en una parte importante de las ramas productivas
de bienes y servicios. Las empresas que estan declinando son
en sumayoria estadounidenses, mientras que casitodas las que
se encuentran en ascenso son japonesas (Canon, NEC, Sony, Hi-
tachi, Fuji, Matsushita, Mitsubishi, Fujitsu y Toshiba), una
coreana (Samsung) y sdlo tres estadounidenses (IBM, Xerox y
Kodak).

Asi, las tendencias observadas en los dltimos treinta afios han
sido determinadas por la declinacién de un importante grupo de
las corporaciones transnacionales de Estados Unidos y Europa
(s6lo Alemania) y el repunte a partir de los ochenta de las japo-
nesas (y después coreanas) como los agentes mds dindmicos en
el Banco de Patentes. Esto refleja la fuerte presencia de las cor-
poraciones transnacionales niponas en el comercio internacio-
nal y en particular su penetracion al mercado de Estados Uni-
dos a partir sobre todo de los ochenta. En otras palabras, el auge
reciente del patentamiento en el USPTO, periodo de 1a globaliza-
cién, se asocia ala muy dindmica penetracion de las corporacio-
nes transnacionales japonesas.

Desde principios de los ochenta surgié una abundante lite-
ratura que explicaba cémo las corporaciones transnacionales
japonesas derrotaban alas estadounidenses en la dimensién tec-



784

transnacionales e innovacién

de Patentes de Estados Unidos

irante las ltimas tres décadas se ha registrado un notable
desplazamiento geogrifico del centro innovador de la economia
mundial de Estados Unidos hacia Japon y el conjunto de paises del
Sudeste Asidtico. Este fenémeno se asocia a la pérdida de
competitividad de las corporaciones transnacionales
estadounidenses (durante los setenta y ochenta) y a la aparicion de

sus contrapartes japonesas que aumentan su presencia en el Banco

nolégica y comercial. Lo que no se ha estudiado es como esa
competencia tecnoldgica se reflejaba en las estrategias de las
empresas en este campo y en el Banco de Patentes de Estados
Unidos. A finde profundizar e ilustrar el andlisis anterior se se-
lecciond cierto niimero de trayectorias tecnolégicas de corpo-
raciones transnacionales que tradicionalmente compiten en los
mercados de la misma industria. Se trata de cuatro casos en
los siguientes sectores productivos: coémputo, eléctrico-electrd-
nico, fotografia-quimica y automovilistico.

Industria de computacion

En el mundo de 1a computacién la competencia se ha dividido
entres partes: hardware, software y procesadores. Parailustrar
la competencia en una parte de esta industria se seleccionaron
cuatro empresas de hardware: tres de Estados Unidos y unade
Japé6n. En 1971 Toshiba se ubicaba en el dltimo lugar, con me-
nos de 100 patentes; IBM ocupaba el primer lugar, con cerca de
800; Unisys el segundo, con 400, y Texas Instruments el terce-
ro, con alrededor de 250. A partir de 1978 Toshiba inicia el al-
cance, primero a Texas Instruments, después a Unisys, que va
decreciendo paulatinamente a lo largo de todo el periodo, y en
1984 a IBM. Sin embargo, la supremacia de la empresa japone-
sa apenas si dura una década, pues en 1993 IBM retom¢ la de-
lantera y la sobrepasé claramente.

IBM y Toshiba han sido los més activos patentadores en el
USPTO conservando el primero y segundo lugares, respectiva-

mente. Texas Instruments aumenté moderadamente suritmo de
patentamiento y Unisys se rezagd de manera considerable.

Industria eléctrica-electronica

Se seleccionaron cinco empresas: las dos estadounidenses mas
importantes, General Electric (GE) y Westinghouse (WH), y tres
japonesas, Sony, Matsushita y Hitachi. En 1971 las dos prime-
ras ocuparon el primer lugar (GE, 1139 patentes y WH cerca de
700), muy por encima de las japonesas que se ubicaron entre las
empresas de ese sector con menos de 200 patentes cada una
(Matsushita 198, Hitachi 186 y Sony sélo 77 patentes).

Enlas tres décadas WH registr6 un notable declive (menos de
50 patentes al afio en 1998) y GE un moderado pero constante
descenso, hasta alcanzar el nivel de 800 patentes por afioen 1998,
En cambio, las japonesas registraron un ascenso sostenido, lo cual
significo que no sélo alcanzaran a las estadounidenses sino que
las superaran claramente. En los dltimos diez afios el crecimien-
to fue notable, particularmente para Matsushita y Sony, las que
de un rango de 350-400 patentes por afio pasaron a un rango de
1 000a 1200 patentes. Sony, que ocupabael dltimolugaren 1971
conmenos de 80 patentes, alcanzé mds de 1 300 patentes en 1998.

El periodo de alcance se ubica claramente a todo lo largo del
decenio de los ochenta. En 1980 Hitachi alcanz6 aWHy en 1986
aGE, aunque Hitachi fue alcanzada por Sonyen 1997. Estoes, la
competencia mds fuerte provino de las corporaciones de la mis-
ma nacionalidad. Es importante recordar que GE ocupé el primer
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lugar en el USPTO hasta 1985, lo cual significé el fin del predo-
minio estadounidense en la industria eléctrica-electrénica.

Industria fotografica

Al principio del periodo, la estadounidense Kodak superé am-
pliamente a la japonesa Fuji en cuanto al nimero de patentes
otorgadas en el USPTO: 638, contra 131. Desde los sesenta la
empresa nipona inicié su competencia con la estadounidense,
la cual practicamente constituia un monopolio en su pais. De
1976 a 1983 Fuji aumentd su volumen de patentamiento, Kodak
registré una declinacién y en 1984 la japonesa superé a la esta-
dounidense. Sinembargo, a partir de 1991 Kodak superé a Fuji,
supremacia que mantuvo por lo menos hasta 1998.

Industria automovilistica

Las trayectorias de patentamiento de cuatro de las mas grandes
corporaciones transnacionales de la industria automovilistica,
General Motors (GM) y Ford de Estados Unidos y Toyota y Nissan
de Japoén fueron las siguientes. En 1971 las estadounidenses fue-
ron las empresas de mayor patentamiento de la industria auto-
movilisticaen el USPTO. Las japonesas patentaron menos de una
tercera parte de lo de Ford, que a su vez apenas represent6 un tercio
deloregistrado por GM. Es decir, 1a brecha entre empresas esta-
dounidenses y japonesas era muy amplia. Sin embargo, durante
el primer lustro de los setenta las empresas de Estados Unidos
declinan y aumentan las patentes registradas de las niponas. En
1976, estas tltimas alcanzan a Ford y en 1981 Nissan igual6 a
GM. A partir de ese afio las trayectorias se entrecruzan mostran-
do variacién constante en la posicion. Al final del periodo (1998)
Toyota se ubicd en el primer lugar, seguida de GM, Nissan, y Ford.

A diferenciadelas otras industrias, en el sector automovilis-
tico se observan dos fendmenos: a] tendencia a labaja (absolu-
ta y relativa) del patentamiento respecto a las empresas de las
otras industrias. Esto puede indicar una caida de la frecuencia
en el uso de este tipo de titulos de derechos de propiedad inte-
lectual como via para proteger las mejoras incrementales, y b]
la industria automovilistica registra una tendencia a la conver-
gerciaen los patrones de patentamiento mientras que en los otros
sectores se observa un proceso de divergencia. Es posible que
enla automovilisticalacompetencia tecnolégicahayasido, re-
lativamente, menos ardua que en otras industrias. En otras pa-
labras, dado que ésta ya es una industria madura la competen-
ciatecnoldgica yano ocupa el primer plano.

Puede decirse que con base en el USPTO durante las tltimas
tres décadas se haregistrado un notable desplazamiento geo-
gréfico del centro innovador de laeconomia mundial de Es-
tados Unidos hacia Japdn y el conjunto de paises del Sudeste

Asidtico. Este fenémeno se asocia ala pérdida de competitividad
de las corporaciones transnacionales estadounidenses (duran-
te los setenta y ochenta) y a la aparicién de sus contrapartes ja-
ponesas que aumentan su presencia en el Banco de Patentes de
Estados Unidos durante los ochenta, y en los noventa se tornan
predominantes.

2) Los dos tltimos decenios se caracterizan por el auge del
comercio internacional basado en las exportaciones manufac-
tureras, en el cual las corporaciones transnacionales japonesas
han mostrado una alta competitividad basada en el nuevo para-
digma tecnoldgico.

3)Por primera vez enlahistoria del USPTO aparece en un lu-
gar destacado (noveno lugar de las diez mds patentadoras) una
empresa coreana (Samsung).

4)Los estudios de caso muestran aspectos particulares sobre
lo sefialado en el primer punto de estas conclusiones. Asimis-
mo, este tipo de estudios presenta ciertas especificidades de la
competencia tecnolégica entre empresas. Las conclusiones son
las siguientes:

i) En la declinacién de las corporaciones transnacionales
estadounidenses y el auge de patentamiento de empresas japo-
nesas se registra, en general, un proceso de alcance de las em-
presas orientales durante la década de los setenta, mientras que
enlos afios ochenta los casos mds comunes son de empate e ini-
ciode la supremacia japonesa. Este tiltimo aspecto es muy evi-
dente en los noventa.

ii) En la actualidad, la competencia tecnolégica mas aguda
en el USPTO se daentre las corporaciones transnacionales japo-
nesas.

iii) El cambio de presencia por paises de las corporaciones
transnacionales mds patentadoras no sélo se refiere auna cues-
tion nacional o geografica. Ciertamente, la declinacidn de las
corporaciones transnacionales de Estados Unidos en su banco
de patentes se asocia a la aparicién de un nuevo paradigma tec-
nolégico caracterizado sobre todo por las industrias de cémpu-
to, telecomunicaciones y biotecnologia. En las dos primeras las
empresas japonesas han sido mds aptas para asimilar y susten-
tar el desarrollo de sus empresas con base en un elevado gasto
en ID y en una gran capacidad de comercializacién. Este cam-
bio de las patentes por paises modifica la naturaleza de la tec-
nologia que se registraen Estados Unidos. En general se puede
afirmar que decrece latecnologia de metalmecénicay aumenta
laelectrénica y quimica fina.

El cambio geografico haestado asociado ala transformacién
de lanaturaleza de las tecnologias dominantes en el USPTO. Asi,
del dominio de lamaquinaria que fue bdsica durante el fordismo
en Estados Unidos se ha pasado al predominio de las tecnolo-
gias en electrénica y quimica fina.

Cabe, por ultimo, una precisién: las patentes tienen debili-
dades y fortalezas como indicador, es decir, tienen limitaciones
al igual que todos los indicadores de tecnologia. En efecto, la
tecnologia no se puede medir como la produccién (PIB manu-
facturero, PIB total). Por su naturaleza la tecnologia no es tan
mesurable y ubicnia como las estadisticas de bienes y servicios
y financieros.



Fuentes de conocimiento
para la innovacion
en la industria quimica mexicana

1 proceso innovador es una progresién compleja cuyas ca-

racteristicas atin no se conocen totalmente. Ello se debe en

parte a la diversidad de actividades y fendmenos que se
pueden incluir bajo el acapite de “innovacién”. El primer mar-
co interpretativo general de este fendmeno fue el modelo lineal
de innovacién. Laidea de que esta tltima se manifiesta en una
secuencia que va desde la investigacién y el desarrollo hasta la
producciény lacomercializacién domind el pensamiento sobre
politicas de desarrollo tecnoldgico y econdmico hasta los afios
ochenta. Las implicaciones de esta visién en el terreno de la po-
litica fueron directas: se supuso que un incremento en el nivel
deinvestigacion y desarrollo (ID) de unaempresa o un paifs con-
duciria a un aumento proporcional del ritmo de innovacién tec-
nolégica y por ende al aumento de la productividad y el creci-
miento econémico. Esaconcepcién determiné que por muchos
afios los mayores esfuerzos en el acopio de datos sobre €l pro-
ceso innovador y el crecimiento econdmico se centraran en los
que hicieran posible medir los gastos y las capacidades forma-
lesde ID.

Sinembargo, la caida del ritmo de incremento de la produc-
tividad en escala mundial a partir de 1973, asf como el andlisis
de las experiencias exitosas de los cambios estructurales y el
desarrollo econémico de los paises del Sudeste Asidticoy laam-

* Profesores-investigadores de la Maestria en Economia 'y Gestion
del Cambio Tecnoldgicoy del Departamento de Produccion Econo-
micade la Universidad Auténoma Metropolitana, unidad Xochimilco
<dutrenit@cueyatl.uam.mx>, <veracruz @cueyatl.uam.mx>. El
trabajo se apoya en la base de datos de la investigacion conjunta de
la universidady ORSTOM sobre aprendizaje tecnoldgico en la indus-
tria quimica mexicana. En la investigacion también participaron R.
Arvanitis, M. Capdevielle, A. Lara, L. Minsberg y D. Villavicencio.

pliacién del conocimiento sobre las caracteristicas de las estra-
tegias tecnoldgicas de las empresas, condujeron a una concep-
cién radicalmente distinta de la naturaleza del proceso innova-
dor. El nicleo explicativo de los éxitos tecnolégicos y
econdmicos se trasladé de la ID en si misma hacia un conjunto
mds amplio de actividades relacionadas con la generacidn, lamo-
dificacién y la distribucién del conocimiento; los procesos de
aprendizaje tecnolégico y de complementariedad e interrelacién
entre cienciay tecnologfa, y més recientemente la estructurade
vinculaciones regionales, nacionales y extranjeras. Ademads, el
estudio de las estrategias tecnolégicas empresariales demostrd
que muchas compafiias tecnolégicamente activas no disponen
ni de laboratorios de ID formales ni de personal asignado exclu-
sivamente a esas labores. Todos esos cambios hacen mas difi-
cil 1a medicién de las tareas de ID y requieren un estudio més
amplio de la actividad innovadora.

Enlaactualidad la innovacién se entiende como un proceso
continuoy acumulativo mas que como una secuencia de rupturas
y discontinuidades provocadas por las innovaciones radicales.
De manera creciente se destaca laimportancia de las innovacio-
nes incrementales, fruto de procesos de aprendizaje tecnolégi-
co, como motor de los altos ritmos de innovatividad de las em-
presas. Con ello el modelo lineal de innovacién haido cediendo
paso a modelos de cardcter mds iterativo.! Ese cambio ha entra-
fiado un nuevo enfoque en el tipo de informacién que se debe
acopiar para analizar el fenémeno innovador. Se parte de lacon-

1. C. Freeman, The Economics of Industrial Innovation, Pinter
Publishers, Londres, 1982; E. Von Hippel, The Sources of Innovation,
Oxford University Press, Nueva York, 1988, y R. Rothwell, “Ind
trial Innovation: Sucess, Strategy, Trends”, en M. Dodgsony R. Ro...
well, The Handbook of Industrial Innovation, 1994, pp. 33-53.
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sideracién de que muchas de las actividades vinculadas al pro-
ceso innovador son intangibles y como tales son dificiles de
medir con las cuentas nacionales, las estadisticas convencionales
de desempeiio en ID o las tasas de patentamiento.? Las encues-
tas de innovacion y los estudios de caso dominan ahora el plan-
teamiento de las investigaciones. A la vez que se percibe mejor
la complejidad del fen6meno, crece la necesidad de recabar in-
formacion mas detallada sobre los procesos de aprendizaje que
estan detrds del proceso innovador y del crecimiento econdrnico.

ElManual de Oslo resume un conjunto de esfuerzos tedricos
y metodolégicos desarrollados hasta los afios ochenta que se
orientan amedirlaactividadinnovadora.’ Con esta base, a partir
de la nueva visidn sobre esa actividad, un conjunto de autores
trabaja en laidentificacién de indicadores mds adecuados para
medirla.* Cabe sefialar que en la literatura sobre innovacién es
creciente la preocupacién por entender esos procesos de apren-
dizaje. Mediante el trabajo empirico, sobre todo con base en
estudios de caso, se ha identificado un grupo de mecanismos de
aprendizaje que reflejan otra naturaleza de tal actividad, como
aprender usando, aprender haciendo ID, aprender de los clien-
tes, aprender interactuando’ y aprender de los competidores y
delalicitacién de latecnologia. Todos estos mecanismos difieren
enesenciay cubren unrango mucho mas amplio de dreas que el
clasico aprender haciendo.® Otros autores han centrado sus re-
flexiones enlaidentificacion delas fuentes de conocimiento para
lainnovacion. Dos trabajos significativos son el Yale Survey, en
torno a empresas estadounidenses y el Pace Questionnaire, so-
bre compaiiias europeas.” Mecanismos de aprendizaje y fuen-
tes de conocimiento son dos categorias que se han usado de
manera indistinta, aunque su naturaleza es diferente.

2.D.Foray y B.A. Lundvall, “From the Economics of Knowledge
to the Learning Economy”, en D. Foray y B.A. Lundvall (eds.), Em-
ployment and Growth in the Knowledge-based Economy, OCDE, Pa-
ris, 1996.

3. OCDE, “OECD Proposed Guidelines for Collecting and Inter-
preting Technological Innovation Data. Oslo Manual”, OCDE, Paris,
1992.

4.]J. Baldwin, “The Characteristics of Innovation Regimes by Type
of Innovation”; D. Archivugi et al., “Evaluation of the Community
Innovation Survey (CIS)-Phase I”, y A. Young, “Revising the Oslo
Manual”, documentos presentados en la conferencia Innovation Mea-
surement and Policies, Luxemburgo, 1996.

5. N. Rosenberg, Perspectives on Technology, Cambridge Uni-
versity Press, 1976; W.M. Cohen y D.A. Levinthal, “Innovation and
Learning: the Two Faces of R&D”, The Economic Journal, nim. 99,
septiembre de 1989, pp. 569-596; Von Hippel, op. cit.; B.A. Lundvall,
“Innovation as an Interactive Process: from User-producer Interaction
to the National System of Innovation”, en G. Dosi, C. Freeman, R.
Nelson, G. Silverber y L. Soete (eds.), Technical Change and Eco-
nomic Theory, Columbia University Press, Nueva York, 1998,y B.A.
Lundvall (ed.), National System of Innovation. Towards a Theory of
Innovation and Interactive Learning, Pinter Publishers, Londres,
1992.

6. K. Arrow, “The Economic Implications of Learning by Doing™,
Review of Economic Studies, vol. 29, nim. 80, 1962, pp. 155-173.

7.Levin et al., “Appropriating the Returns from Industrial Rese-
archand Development”, Brookings Papers on Economic Activity, vol.

Pese alacantidad de encuestas y estudios de caso elaborados
en las dltimas décadas, todavia hay una deficiencia en la iden-
tificacién de indicadores idéneos para medir la actividad inno-
vadora, en particular los procesos de aprendizaje tecnolégico.
Existe consenso en que hay un aprendizaje derivado de un con-
junto de actividades de las empresas, pero todavia no se dispo-
ne de indicadores adecuados para medir su valor econémico. Lo
que si es claro es que la actividad formal de ID es un indicador
incompleto de esas labores, en particular en el caso de las em-
presas de menor tamafio.®

Respecto a los paises en desarrollo, un nimero significati-
vo de estudios de caso harevelado laimportanciade los proce-
sos de complementariedad entre la importacién de tecnologia
y los procesos de aprendizaje tecnolégicos. El dominio de tec-
nologias externasy laexitosaintegracion de nuevas ideas y téc-
nicasrequiere el desarrollo de capacidades internas para asimilar
conocimientos e informacion de fuentes externas. Dicha capa-
cidad parece ser un factor determinante clave del éxito econo-
mico de las empresas y por ende de las regiones en las cuales se
ubican.’

Sin embargo el conocimiento de la realidad de estos paises
es atin muy incompleto; en realidad poco se sabe acerca de las
motivaciones para innovar, los vinculos que se establecen,
las fuentes de conocimiento tecnolégico mds adecuadas olamag-
nitud y el papel delaID en el nuevo entorno de globalizacién de
laeconomia mundial. En muchas ocasiones por falta de informa-
cion propia se tiende a aplicar politicas acordes a otras realida-
des, necesidades, culturainnovadora y comportamiento tecno-
16gico. El presente trabajo se propone contribuir al conocimiento
de estos fenémenos en un pais y un sector especificos: México
y laindustria quimica. En particular, se busca incursionar enlas
caracteristicas de los procesos innovadores en esa actividad y
responder a las siguientes preguntas: a] ;Cudles son las fuentes

3, 1987, pp. 783-820, y A. Arundel, Gert van de Paal y L. Soete,
Innovation Strategies of Europe’s Largest Industrial Firms (PACE
Report), University of Limburg, Maastricht, 1995.

8.J.Tidd, J. Bessant y K. Pavitt, Managing Innovation: Integrating
Technological, Market and Organisational Change, Wiley Pavitt,
Chichester, 1997.

9. A. Amsdem, Asia’s Next Giant: South Korea and Late Indus-
trialization, Oxford University Press, Oxford, 1989; M. Bell, “Lear-
ning and the Accumulation of Industrial Technological Capacity in
Developing Countries”, en M. Fransman y K. King (eds.), Techno-
logical Capacity in the Third World, MacMillan, Londres, 1984; M.
Belly P. Pavitt, “Technological Accumulation and Industrial Growth:
Contrasts between Developed and Developing Countries”. Industrial
and Corporate Change, 2, Oxford University Press, Oxford, 1993; M.
Hobday, Innovation in East Asia: The Challenge to Japan, Edward
Elgar Aldershoot, 1995; J. Katz, Desarrollo y crisis de la capacidad
tecnoldgica latinoamericana, BID-CEPAL-CIID-PNUD, Buenos Aires,
1986; S. Lall, Learning to Industrialize: The Acquisition of Techno-
logical Capability by India, MacMillan, Londres, 1987.y C. Dahlman
y J. Fonseca, “From Technological Dependence to Technological
Development: the Case of the Usiminas Steel Plant in Brazil”, en J.
Katz (ed.), Technology Generation in Latin American Manufacturing
Industries, MacMillan, Londres, 1987, pp. 154-182.
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de conocimiento que emplean las empresas para realizar inno-
vaciones y cudl laimportanciarelativa de las fuentes internas y
externas? ;jHay diferencia en las fuentes de conocimiento usa-
das por las compafifas segtin su desempeiio innovador?, y b]
(Cudles son las principales motivaciones para innovar en lain-
dustria quimica mexicanay cudles han sido los factores estimu-
lantes y limitantes de dicha actividad innovadora?

El trabajo se basa en los resultados de una encuesta realiza-
da en México a fines de 1994 a 142 empresas de la industria
quimica. La encuesta fue parte del proyecto de investigacion
sobre los procesos de aprendizaje en laindustria quimica mexi-
cana.'® El proyecto defini6 el proceso innovador como objeto
de investigacion, aunque la encuesta se formulé para que la
empresa individual constituyese la unidad de anilisis, no las
innovaciones en si mismas. En este sentido, la informacién le-
vantada ofrece respuestas generales acercade los insumos y los
resultados del proceso innovador y permite establecer relacio-
nes ttiles para elaborar la politica en una industria. Sin embar-
go, existen ciertas limitaciones para diferenciar los mecanismos
y los insumos especificos que dan sustento al proceso innova-
dor mismo."

La parte de la encuesta que se relaciona con la actividad
innovadora trat6 de apegarse a las sugerencias del Manual de
Oslo acerca de las encuestas sobre innovacién. El manual se ha
constituido en una guia para el acopio de datos en innovacién
tecnolégica, lo cual brinda una base confiable para las compa-
raciones internacionales. Segtin el Manual Frascati, en el cual
se basa el Manual de Oslo, lainnovacién tecnolégica comprende
el desarrollo tanto de nuevos productos y procesos como cam-
bios significativos en los mismos. Se considera que una inno-
vacién ha sido puestaen prictica si se haintroducido en el mer-
cado (innovacién de producto) o se ha empleado en un proceso
productivo (innovacién de proceso). En este sentido, una inno-
vacién implica una serie de actividades cientificas, tecnolégi-
cas, organizacionales y comerciales.? Esta es la definicién de
innovacién que se utiliza en este trabajo.

Diseiio de la investigacion

ainvestigacién usa como fuente de informacién unaencues-
tacuyaunidad de anlisis consistié en empresas individua-
les. Las unidades que conformaron la muestra se selecciona-

10. Resultados parciales de este proyecto aparecen en D. Villa-
vicencio, R. Arvanitis y L. Minsberg, “Aprendizaje tecnolégicoen la
industria quimica mexicana”, Perfiles Latinoamericanos, vol. 4, nim.
7,Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales, México, 1995, pp.
121-148,yR. Arvanitis y D. Villavicencio, “Technological Learning
and Innovation in the Mexican Chemical Industry: An Exercise in
Taxonomy”, Science, Technology and Society, vol. 3(2), 1998.

11. }. Baldwin, op. cit.

12. OCDE, Frascati Manual. The Measurement of Scientific and
Technological Activities, Parfs, 1994,

Rama Denominacién Nimero
35 Quimica bésica 42
36 Abonos y fertilizantes 7
37 Resinas y fibras sintéticas 18
39 Jabones, detergentes, perfumes y cosméticos 17
40 Otros productos quimicos 58
Total 142

ron atendiendo a diversos criterios: abarcar los subsectores de
la industria quimica,'* considerar empresas de todos los tama-
flos y tener una cobertura nacional de laindustria. La muestrala
integran 142 empresas; si bien no es una muestra estadisticamente
significativa, siincluye alos agentes de la industria quimica mexi-
cana con cierta representatividad (véase el cuadro 1).

Tratamiento de la informacion

1)Los valores faltantes no se calcularon. En cada parte del ané-
lisis se extrajeron submuestras de las empresas que respondie-
ron a las preguntas incluidas en el andlisis especifico.

2) La parte de innovacién se elaboré con preguntas de tres
tipos: respuesta simple (si o no), opcién miultiple (sefalar) y
ordende’ yrtancia con la escala de Likert para los motivos,
los factores estimulantes y los obstaculos alainnovacién. El uso
de la escala de Likert introduce la posibilidad de desviaciones
asociadas a actitudes optimistas o pesimistas de las personas que
responden. Se puede esperar que estas desviaciones se compen-
sen en promedio debido a las caracteristicas del cuestionario:
tamafio de la muestra y similitudes en las responsabilidades,
antigiiedad y cultura de las personas que responden. !

3) Los valores extremos se trataron de forma similar a los
resultados del Pace Questionnaire. Las respuestas muy impor-
tantey crucial se trataron como | y las otras como 0. Se tomé el
porcentaje de empresas que respondieron 1 después de excluir
los valores faltantes.

Taxonomia de desempefio innovador

Se realiz6 una taxonomia de las empresas de acuerdo con el
desempefio innovador, el cual se mide con tres indicadores:
el grado de novedad de las innovaciones (mundo, pais y empre-
sa), el porcentaje que representan los nuevos productos en las
ventas totales de las empresas y el nimero total de innovacio-
nes de producto y de proceso. Se clasificé al:

13. Seexcluyeron Pemex Petroquimica, las
tria farmacéutica.
14. A. Arundel, G. Van de Paal y L. Soete, o,
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0000000000000 000000000000000000000
Nuevos productos en las ventas totales (%)

Desempeiio innovador

Mis alto -

Alto 40 o més
Medio 25a39

Bajo Menos de 25

000000000 00000000000000000000000
Grado de novedad de las innovaciones Total de innovaciones

Mundo 100 o mads
Pais/empresa 40 a 99
Pais/empresa 10 a 39
Empresa/no sefialan Menos de 10

categoriataxonémica si cumplian al menos con uno de los indica-
dores. Los rangos utilizados se presentan en el cuadro 2.

El procedimiento especifico de clasificacion se describe en
seguida:

I)Las empresas con desempefio innovador mds alto son las
que han introducido innovaciones en escala mundial o genera-
ronmds de 100 innovaciones de producto o proceso en el periodo
analizado.

2) Se consideran empresas de desempefio innovador alto a
las que han introducido innovaciones en escala de 1a compaiifa
o el pais y que cumplen al menos con uno de los rangos de los
otros dos indicadores.

3) Se clasifican como de desempeiio innovador medio las
empresas que hanintroducido innovaciones en suorganizacién
o el pais y que cumplen al menos con uno de los rangos de los
otros dos indicadores. Ademds, algunas empresas que daban a
conocer valores inferiores a los rangos, pero habian registrado
innovaciones en el pafs, se incluyeron en esta categoria.

4) El grupo que harealizado innovaciones s6lo en la empre-
sa e informa los valores mas bajos de los indicadores se consi-
der6 como no innovador o de bajo desempefio innovador.

El empleo de esos tres indicadores se basé en lo siguiente: a}
el porcentaje que representan los nuevos productos en las ven-
tas totales de la empresa mide directamente las repercusiones
econdmicas de las innovaciones de producto; b] el grado de
novedad en el mercado se usa como una variable sustitutiva
(proxy)de la naturaleza de las innovaciones: radicales o imita-
tivas (este indicador permite identificar el tipo de comportamien-
toinnovador de las empresas; 15 manifestaron que sus innova-
ciones han sido novedosas en escala mundial), y ¢] el nimero
total de innovaciones de producto y de proceso se introdujo como
una medida del esfuerzo innovador y como una forma de reco-
ger también el desarrollo de innovaciones de proceso.

Los estudios sobre innovacién basados en los Community
Innovation Surveys (CIS) de la OCDE utilizan como indicadores
delresultado de las innovaciones el porcentaje de los nuevos pro-
ductos en las ventas totales y el grado de novedad. Los cuestio-
narios de los CIS desagregan las preguntas sobre la naturaleza
delainnovaciéndeacuerdo conel estadio en el ciclo de vida del
producto, el tipo de cambios que se introdujo al producto y el
porcentaje de innovaciones por grado de novedad. La encuesta
enque se basaeste trabajono tiene este nivel de desagregacion.
Por eso se decidi6 aproximar el éxito innovador por medio de
la participacién de los nuevos productos en las ventas totales y

el grado de novedad de las innovaciones de producto. Debido a
que estos indicadores no recogen el desempefio innovador de las
empresas que hacen muchas innovaciones de proceso y en
las que es dificil cuantificar el porcentaje de los nuevos productos
en las ventas totales,' se cred un indicador del niimero total de
innovaciones de producto y proceso y se definieron rangos ele-
vados del mismo.

Caracteristicas de las empresas de la muestra

Ladistribucién de empresas de la muestra por desempefio inno-
vador y tamafio se presenta en el cuadro 3,'¢ del cual se derivan
algunas consideraciones preliminares. Primero, el comporta-
miento innovador de las empresas de acuerdo con el tamafio no
indicaquelasunidades grandes sean en general las mds innova-
doras. Un andlisis de conjunto permite detectar que si bien hay
una presencia importante de empresas grandes en los rubros de
desempeifio innovador muy altoy alto, muchas medianas y muy
pequeiias también son por demas innovadoras. Sélo las peque-
fias tienen un desempefio significativamente menor. Este resul-
tado es congruente con otros estudios que muestran, por unlado,
que la relacién entre desempefio y tamafio no es lineal, lo cual
contradice la hipdtesis schumpeteriana sobre la relacién entre
tamafio y actividad innovadora'’ y, por otro, que las empresas
de menor tamafio son més innovadoras, como se encontréen el
caso de la industria quimica de varios paises de la Comunidad
Europea.!® Segundo, muchas empresas muy pequeiias tienen un
rango limitado de productos, en ocasiones con un ciclo de vida
corto. Estas unidades incorporan con frecuencia algin nuevo
producto que representa un alto porcentaje de las ventas totales.
Sin embargo, en muchos casos la novedad es sélo en el 4mbito

15.D. Archibur et al., op. cit., y A. Young, op. cit.

16. La clasificacion de las empresas por tamafio se realizé a par-
tir del personal ocupado: grandes con mds de 250 trabajadores, me-
dianas de 101 a 250 trabajadores, pequefias de 51 a 100 trabajadores
y muy pequeifias con 50 o menos.

17. F. Malerba, F. Lissoni y S. Torrisi, “Computer and Office
Machinery”, documento presentado en la conferencia Innovation
Measurement and Policies, Luxemburgo, 1996, pp. 16-17.

18.7J. Calver, C. Ibarra, P. Patel y K. Pavitt, “Innovation Outputs
in European Industry: Analysis from CIS”, documento presentado en
la conferencia Innovation Measurement and Policies, Luxemburgo,
1996.
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0000000000000 00000000000000000000000000000000
Muy pequeias Total

Desempeiio innovador Grandes Medianas Pequeiias
Mis alto 7 9 3
Alto 3 5 3
Medio 7 15 15
Bajo 5 12 12
Total 22 41 33

del pais. La gran presencia de empresas muy pequefias enel gru-
po de alto desempeiio innovativo muestraque en laindustria qui-
mica se presenta este fenémeno.

nesta seccidn se analizan las fuentes de conocimiento tec-

nolégico en cuanto insumos del proceso innovador. Se presta

especial atencidén a la relacién entre las fuentes utilizadas,
el desempefio innovador y el tamafio de las empresas. El anali-
sis de las fuentes de conocimiento se basa en dos grupos de pre-
guntas de laencuesta. Uno serefiere alas fuentes principales de
la innovacién y el otro a las fuentes externas de conocimiento
mds usadas en la empresa, en ambos casos al margen de su im-
portanciarelativa. Esa nodiscriminacién tal vez determine que
sereduzcan las diferencias de comportamiento entre los grupos
de empresas clasificados por desempefio innovador o por tama-
flo, asi como entre las fuentes usadas. La encuesta incluyd las
fuentes de conocimiento mencionadas con mds frecuenciaen la
literatura. Se consideraron internas: a] las actividades de ID de
laempresa; b] las labores de ingenieria propia, y c] los ingenie-
ros, técnicos y obreros de produccidn, y externas: a] los clien-
tes;! b] los competidores;? c] las fuentes generales,?' y d] las
universidades y centros de investigacién.?

El balance interno-externo

La grifica 1 presenta las fuentes internas y externas de conoci-
miento sefialadas como principal origen de las innovaciones de
las empresas clasificadas segiin el desempefio innovador. Los

19. Esta fuente se aproximé mediante la respuesta a la pregunta
sobrelaexistencia de cooperacién con el cliente para el desarrollo de
productos y procesos.

20. Esta fuente incluyé las relaciones con otras empresas para el
desarrollo de nuevos productos y disefio de procesos, la visita a plantas
(nacionales o extranjeras) y la asistencia a ferias industriales.

21. El rubro fuentes generales incluye servicios de consultoria
publicos y privados, bisqueda en revistas especializadas y patentes
y asistencia a seminarios y congresos.

22.Paraevaluar esta fuente se considerd la existencia de experien-
cias en relaciones de investigacion con estas instituciones.

resultados se describen en los parrafos
siguientes:

I)Lasfuentesinternas son significa-
tivamente mds importantes que las ex-
ternas para todos los grupos de empre-
sas de laindustriaquimica mexicana.*

3 22
15 26  Elprincipal origen de lasinnovaciones,
H ig es decir, el mds sefialado por las empre-
46 142  sas, radica en las actividades propias

desarrolladas por las empresas.

2) Existe relacién entre desempefio
innovador e importancia de las fuentes
internas. A mayor innovacién mayor importanciaasignada acada
una de las fuentes internas.

3) Las empresas de mas alto desempefio innovador presen-
tan la mayor frecuencia de todas las fuentes internas y 100%
considera que la ID es una fuente principal.

4)Paralas empresas de desempefio innovador mas alto, alto
y medio la ID es la fuente m4s sefialada como importante.

5) Las empresas con un bajo desempefio innovador otorgan
alaingenieria una importancia relativamente superior a la que
le asignan otros grupos. La ingenieria se considera como una
fuente tan importante como laID en el caso de las empresas que
realizan a lo mds mejoras poco significativas a sus productos.

6) Entre las fuentes externas destaca la importancia de los
consultores extranjeros en las empresas de més alto desempeiio
innovador; en los grupos de alto, medio y bajo los servicios de
consultoria se usan mas como medio de adquisicién de nuevas
tecnologias que como fuente importante para obtener informa-
cién parael desarrollo propio de innovaciones.* La mayoria de
las empresas de mas alto desempefio desarrollan innovaciones
de producto con novedad mundial. Para este propésito, proba-
blemente no pueden adquirir la tecnologia, porque no estd dispo-
nible (porque es muy nueva o no existe). De esta forma usan los
servicios de consultoria extranjera para tener acceso a conoci-
miento tecnolégico de frontera, ttil para su actividad innova-
dora.?” En los otros grupos de la taxonomia, el uso de los servi-
cios de consultoria para adquirir tecnologia denota una actividad
innovadora de cardcter mds imitativo.

Lamayorimportancia de las fuentes internas y el comporta-
miento distintivo de las empresas segiin el desempefio innova-
dor es congruente con los resultados obtenidos por Baldwin para
Canadd; Malerba, Lissoni y Torrisi para Italia, y la OCDE pa-
ra Noruega y Suecia, por citar algunos ejemplos recientes. La
ID es la principal fuente interna de las empresas que innovan en
escala mundial. Por el contrario, las que lo hacen en escala de

23. Lacalificacién “mdas importantes” hace referencia a la canti-
dad de empresas que considera las fuentes internas como principales
y no a la importancia relativa de una fuente respecto a otra.

24. Los resultados de la pregunta sobre los medios de adquirir
tecnologfa clasificados por desempefio innovador muestran que al-
rededor de 50% de las empresas de los grupos alto, medio y bajo usan
la consultoria para este fin.

25. Los mismos resultados encontraron F. Malerba, F. Lissoni y
S. Torrisi, op. cit., y J. Baldwin, op. cit.
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su pais y de la propia compaiiia en general descansan mas en ac-
tividades de ingenieria y menos en ID. Sin embargo, es impor-
tante sefialar que en el caso de la industria quimica mexicana la
importancia de las fuentes internas frente a las externas es su-
perior alaregistradaen los otros estudios de paises de la OCDE.

En la industria quimica mexicana no se observan cambios
considerables asociados al tamafio. En términos generales, la
importancia relativa de las fuentes internas y externas de las
empresas agrupadas por tamafio es semejante ala observada por
desempefio innovador. (Un resultado diferente se presenta en
Suecia, donde el tamafio es de gran importancia.?®) Sin embar-
go, el tamafio tiene cierta relevancia en la explicacién del uso
diferenciado de las fuentes externas.

Las fuentes externas de conocimiento

La grafica2 presenta los resultados respecto a las fuentes exter-
nas de conocimiento usadas por las empresas clasificadas de
acuerdo con el desempefio innovador.

I)Los competidores, los clientes y las generales son las fuen-
tes externas usadas con mds frecuencia. La importancia de los
clientes es una caracteristica comin en los resultados de las
encuestas sobre innovacién.

2) Hay un mayor uso de fuentes que sélo suponen el acceso
ainformacidnrelativaa productos y mercados (revistas, ferias,

26.0CDE, STI Review. Focus on Innovation, nim. 11, Parfs, 1992.

visitas) y no las que entrafan el establecimiento de un vinculo
institucional (relaciones con otras empresas o con universida-
des y centros de investigacion).

3) La visita a plantas constituye una fuente de uso generali-
zado por parte de las empresas de la industria. Con dichas visi-
tas las empresas pueden identificarideas relativas ala solucién
de problemas de operacién. La mayor frecuencia de las visitas
a plantas en relacidn con el establecimiento de relaciones con
empresas para desarrollar productos y procesos sugiere que uno
de los problemas cruciales de la industria se relaciona con la
solucién de problemas cotidianos en las lineas de produccion,
no con el desarrollo de ideas innovadoras.

4) Las diferencias mas significativas entre los grupos apare-
cen en la asistencia a congresos, que supone un mayor interés
por conocimientos mds basicos, y la asistencia a ferias indus-
triales, que busca identificar ideas novedosas a imitar. En am-
bos casos destaca laimportancia de estas fuentes en las empre-
sas de més alto y alto desempefio innovador. Esto significaque
estas empresas invierten mas en la adquisicién del conocimiento,
pero que si bien buscanrelaciones que les permiten desarrollar
su base de conocimiento, como la asistencia a congresos, tam-
bién buscan ideas para desarrollar trayectorias imitativas, como
lo sugiere la asistencia a ferias industriales.

Laimportancia de los competidores como fuente de conoci-
mientoy laformade acceso alos mismos (visitas y ferias indus-
triales) muestra una primacia de innovaciones imitativas, incluso
en las empresas de mas alto desempefio innovador. En Canada
la estructura respectiva es muy diferente: las empresas que in-
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novan en escala mundial usan mucho menos a los competido-
res como fuente de conocimiento.?’

En términos generales, la variable tamaiio de las empresas
parece tener un poder explicativo importante en el caso especi-
fico del uso de fuentes externas de conocimiento. Esto refleja
la importancia de los costos asociados al uso de fuentes exter-
nas de conocimiento y alanecesidad de tener cierta infraestruc-
tura para acceder y procesar la informacién que se obtiene. La
importancia de esa variable es importante. Primero, en el caso
de las fuentes que suponen una vinculacién interactiva de un
horizonte temporal largo, como larealizacién de proyectos con-
juntos con otras empresas o universidades. Segundo, en el caso
delas fuentes que requieren mayor gasto de recursos para acceder
alas mismas, como las visitas de plantas y la asistencia a ferias
y congresos. La desigual importancia de los congresos entre las
grandes sugiere mayor preocupacion por acceder a conocimientos
mds bdsicos. Tercero, en la explicacién de las fuentes externas
de las empresas muy pequefias, muchas de las cuales tienen un
comportamiento innovador destacado. En este caso, los clientes
resultan una fuente comparativamente mds importante, lo cual
refleja que la flexibilidad que les da el tamaiio les permite aten-
der més los requerimientos de los clientes y aprender de la pro-
pia vinculacién. Asimismo, destaca el uso del servicio de con-
sultas con el sector piiblico, lo cual puede ser resultado de un uso
eficiente de los instrumentos de apoyo a las micro, pequefia y
mediana empresas establecidos en los dltimos afios.

27.J. Baldwin, op. cit.

Clientes Fuentes generales

y patentes publicas

Alto Medio Bajo

Relaciones técnicas externas: complementariedad
o sustitucion de las capacidades propias

Sibien el principal origen de las innovaciones descansa en fuen-
tes internas, las empresas usan fuentes externas de conocimiento
tecnoldgico y establecen ciertos vinculos con otras empresas y
universidades y centros.

El objetivo de este punto es identificar la relacién entre los
vinculos externos que establecen las empresas para desarrollos
tecnolégicos, los niveles de ID de las mismas y el desempefio
innovador. Asimismo, interesa analizar la hip6tesis de comple-
mentariedad o sustitucién entre la actividad de ID interna y ex-
terna.

La encuesta presenta varias preguntas que se refieren a la
dimensidn de las relaciones externas. Se decidié utilizar una
pregunta que recoge las vinculaciones para el desarrollo de nue-
vos productos y el disefio de procesos con diversos agentes:
empresas nacionales y extranjeras y universidades y centros de
investigacion. Esta pregunta permite comparar con la misma
base los vinculos establecidos con los agentes.?

Dadala definicién de innovacién adoptada, laID es s6lo una
de las actividades relacionadas con el proceso de innovacién.

28. En el apartado anterior se emple6 otra pregunta para evaluar
las relaciones con la universidad, la cual refleja el uso de las univer-
sidades y los centros como fuente de conocimiento. En esta seccidn
interesan los vinculos tecnolégicos y no las fuentes de conocimien-
to, por lo cual se decidié utilizar esta pregunta.
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Nivel de ID Desempeiio innovador
Personas Empresas Mds alto Alto  Medio Bajo
10 0 més 11 5 2 3 1
5a9 24 5 2 12 5
3a4 45 6 11 16 12
la2 49 6 7 18 18

LaID constituye una de las fuentes de las ideas innovadoras y
puede participar en otras etapas de dicho proceso en las que se
requiera la solucién de problemas.”

Los resultados presentados muestran que la ID es la fuente
principal delas ideas innovadoras en la industria quimica mexi-
canay que suimportancia se relaciona con el desempeiio inno-
vador. Resultados semejantes se presentaron en los paises de la
OCDE.

Losindicadores que miden la actividad de ID resultan en una
variable sustitutiva de la capacidad innovadora de las empresas
de mayor tamafio relativo. En el caso de las pequeiias la ID no
refleja dicha capacidad, lo que puede deberse a varias causas,
por ejemplo, los esfuerzos de ID estdn mds dispersos o son més
dificiles de captar o bien las empresas recurren a otras fuentes
internas o externas de innovacioén.

Para el andlisis de larelacion entre ID y vinculaciones exter-
nas se seleccioné una submuestra de 126 empresas que tienen
al menos una persona en funciones de ID.* Las empresas se cla-
sificaron de acuerdo con la cantidad de empleados en esas la-
bores.* Los resultados se presentan en el cuadro 4.

La grifica 3 presenta las vinculaciones de las empresas para
el desarrollo de productos y procesos con otras empresas y uni-
versidades y centros de investigacién. Las empresas se clasifi-
can de acuerdo con su nivel de ID.

1) En todos los grupos las relaciones externas para el desa-
rrollo de productos y procesos se establecen mds frecuentemente
con empresas extranjeras. Laimportancia de dicharelacién su-
giere lapersistencia enlaindustria nacional de bajos niveles de
acumulacidn tecnoldgica, la falta de articulacién interna y la
tradicional opinién de los altos directivos de que no deben ha-
cer investigacién y que sélo la tecnologia importada es buena.

29. OCDE, op. cit., p. 20.

30. El manual de Frascati sefiala que se deben incluir las empre-
sas que informan que al menos una persona se dedica de tiempo com-
pletoalas funciones de ID. En el caso del presenta articulo se desco-
noce el porcentaje del tiempo dedicado, pero se opté igualmente por
ese niimero.

31. Un analisis de las actividades de ID basado en la encuesta pero
condiferentes preguntas de investigacién se encuentraen R. Arvanitis,
“¢Por qué hacer 1&D en un pais en vias de desarrollo? Las actividades
de I&D de las empresas de la industria quimica mexicana”, ponencia
presentada en la conferencia Management and New Technologies, 1996.

2) A partir de cierto nivel de ID (tres personas asignadas) se
observa unarelaciéninversaentre la importancia de los vincu-
los con las empresas extranjeras y el nivel de ID. Esto sugiere la
existencia deun efecto de sustitucién entre laID internay laex-
terna. Por otro lado, el comportamiento divergente del grupo de
empresas con menor nimero de personas dedicadasalaID(1y
2 personas) podria indicar que se requiere cierto nivel minimo
de ID interna para establecer relaciones de desarrollo tecnolé-
gico con otras instituciones, en concreto con las empresas ex-
tranjeras.

3)Larelacién con otras empresas nacionales parece responder
positivamente al aumento de las actividades de ID. Pero también
se requiere un nivel minimo de capacidades tecnoldgicas para
que laempresa pueda hacer uso de esa fuente de apoyo al desa-
rrollo tecnoldégico interno.

4)Lasempresas con mds de 10 personas en actividades de ID
establecen con mayor frecuenciarelaciones con universidades.
Esto es congruente con la hipétesis de complementariedad en-
tre la ID interna y la realizada en conjunto con esas institucio-
nes. En este sentido larelacién con la universidad se puede ver
como una estrategia para fortalecer las capacidades tecnoldgi-
cas. Por el contrario, la menor relacién de empresas con menor
nivelde ID sugiere que la universidad es menos itil para las em-
presas que no han acumulado suficientes capacidades paratrans-
formar sus problemas en propuestas de desarrollo tecnolégico.
Esteresultado es congruente con el argumento de Malerba, quien
sefiala que los conocimientos que ofrece la universidad a las
empresas no s6lo no estan listos para usarse inmediatamente, sino
que no son faciles de comprender.>

5) Los resultados sobre las relaciones con centros de inves-
tigacién y universidades de las empresas con mayor nivel de ID
no son diferentes alos del Pace Questionnaire paralas empre-
sas quimicas europeas que hacen ID. Dicho informe sefiala que
25.9% de estas empresas considera que las universidades y los
centros de investigacion son una fuente muy importante de co-
nocimiento. Los resultados del presente articulo muestran que
las empresas con mayor nivel de ID tienen relaciones con estas
instituciones enun porcentaje similar.® Sin embargo, la encuesta
no revela el contenido de dichas relaciones, el cual puede ser
diferente.

A diferenciade los niveles de ID, el desempeiio innovador de
las empresas, como se definid, es una variable con poco valor
explicativo de las vinculaciones para el desarrollo de produc-
tos y procesos. El desempeiio innovador presenta una relacion
positivacon la existencia de vinculos con empresas extranjeras
y negativa con empresas nacionales, pero los resultados no son
muy contundentes.

La variable tamafio se relaciona positivamente con la tenden-
cia a establecer relaciones con otras empresas nacionales y ex-
tranjeras. En el caso de las relaciones con launiversidad se des-
taca una frecuencia relativamente mayor de las empresas muy
pequeiias, al mismo nivel que las grandes; 58% de las empre-

32. F. Malerba, F. Lissoni y S. Torrisi, op. cit.
33. A. Arundel, G. Van de Paal y L. Soete, op. cit.
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sas de alto desempefio innovador son muy pequeiias, que intro-
ducen muchas innovaciones al pais. Por sus restricciones finan-
cieras, de personal e infraestructura, esas unidades recurren mas
aagentes nacionales para el desarrollo de productos y procesos.
En muchos casos usan las propias instalaciones de la universi-
dad como unaextensién de sus propias capacidades.* Existe en
este caso un uso de la universidad como sustitucién de sus ca-
pacidades tecnolégicas, lo cual puede contribuir a explicar su
mayor importancia relativa.

Esteresultado sugiere que la estructura de estimulos debe ser
diferente por tamafio. Al tener una estructura de investigacién
mas formalizada y desarrollada, las empresas grandes pueden
usar mas facilmente las universidades y los centros de investi-
gacién como fuente de conocimiento tecnolégico. Tienen inter-
locutores, que son sus mismos investigadores, que facilitan la
traduccién de los diferentes lenguajes.’> Las empresas de me-
nor tamafio tienen menos gente asignada a la funcién de ID por
su propio tamaiio. También hacen esa funcién de vinculacidn,
pero son mas activas en la bisqueda de alternativas en la eco-
nomia nacional porque no tienen el poder econémico parabuscar
fuera el conocimiento. Las pequefias recurren mas a empresas
nacionales y las muy pequefias a universidades.

En general las empresas consideran que tienen pocarelacién
con universidades y centros de investigacion. La causa que se

34. En la taxonomia desarrolada por R. Arvanitis y D. Villavi-
cencio, estas empresas se denominan “empresas académicas”.

35.G. Dutrénitetal., “Lavinculacién universidad-empresaen un
macroproyecto de polimeros”, Comercio Exterior, vol. 46, nim. 10,
octubre de 1996, México, pp. 808-816.

seflala con mas frecuencia se refiere al desconocimiento de la
oferta universitaria, lo cual denota la falta de canales de comu-
nicacion entre universidad e industria.*® En otros casos se po-
driaexplicar por laimportancia de la visién de sustitucién de la
ID interna o por el poco interés en desarrollar innovaciones. En
relacién con el argumento de sustitucién, las cinco empresas de
mas alto desempefio innovador con mas de 10 personas enID han
tenido relaciones de investigacién con la universidad y, en ge-
neral, tienen la perspectiva de que lainvestigacién en universi-
dades y centros de investigacién sustituye sus propias actividades
de ID.

Sin embargo, si se incluye en las relaciones técnicas con
universidades y centros de investigacién el rubro asistencia téc-
nica, se observa un crecimiento significativo del niimero de
empresas que guardan relaciones con esas instituciones. Esto su-
cede entodos los grupos de lataxonomia de desempefio innova-
dor, lo cual denota que las empresas de mds alto desempefio, as{
como otras muy innovadoras, no tienen muy claro qué pueden

_esperar de dichas relaciones. Hacen de ellas un uso ineficiente

y pobre en cuanto recurso para la actividad innovadora.

36. R. Arvanitis y G. Dutrénit, “;La investigacién tecnolégica
bésica: ciencia piblica o ciencia privada?”, Revista Mexicana de So-
ciologia,vol.59,nim. 3, 1997, México, pp.83-108; R. Casas y M. Luna
(coords.), Gobierno, academiay empresas en México: haciauna nueva
configuracion de las relaciones, UNAM y Plaza y Valdez, México,
1997, y M. Casalet, “The Institutional Matrix and its Main Functional
Activities Supporting Innovation”, en M. Cimoli (coord.), Developing
National Innovation Systems: Mexico in a Global System, Pinter
Publishers, de pr6xima aparicién.
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En las empresas de mds alto desempefio destaca también la
desconfianza en los plazos para explicar la baja relacion. Estas
empresas estan apuradas por el mercado y buscan mas desarro-
llos que investigacién. La universidad no ofrece desarrollos, por
lo cual acuden a otros agentes.

La variable tamafio introduce como causa adicional los pro-
blemas legales para formalizar la vinculacidn. Esto refleja que
no han sido suficientes los esfuerzos que harealizado launiver-
sidad para simplificar tramites.

na parte importante delaliteratura sobre innovacién se ha

centrado en identificar los motivos que inducen a las em-

presas aincorporar innovaciones, asi como los factores que
pueden estimular u obstaculizar esta actividad.’” En lo que si-
gue se analiza la evidencia obtenida para el caso de la industria
quimica mexicana.

Razones mas importantes para la actividad innovativa

La gréfica 4 presenta los resultados obtenidos sobre los moti-
vos mds importantes para innovar de las empresas clasificadas

37. C. Freeman, op. cit.; R. Rothwell, op. cit., y A. Van de Ven,
H. Angle y M. Poole, Research on the Management of Innovation,
Harper and Row, Nueva York, 1989.

segun su desempefio innovador. Los principales resultados se
describen a continuacién.

1) No se observa una relacién directa entre los grupos de
empresas clasificados de acuerdo con el desempefio innovador
y los motivos sefialados para innovar.

2) Las empresas de mds alto desempefio consideran impor-
tantes factores de naturaleza muy distinta, como los requerimien-
tos de los clientes, la reduccidn de costos, los cambios en los
productos, el cuidado del ambiente y otros. Pareciera que este
grupo de empresas sufre presiones de indole muy diversa gene-
radas por el gobierno, los competidores en el mercado nacional
ylainsercién en el mercado internacional.

3) El motivo mds importante para realizar innovaciones y
mejoras a productos y procesos en todos los grupos es satisfa-
cerlos requerimientos de los clientes, lo cual sugiere que esuna
respuesta al actual entorno de apertura y la presién por asegu-
rarse los mercados. Laimportancia de la calidad y lapresién de
la competenciarefuerzan las motivaciones asociadas aunares-
puesta al nuevo ambiente competitivo.

4)Larelevancia concedida a mejorarla calidad de los produc-
tos también revela la naturaleza de la innovacién, con un mayor
contenido de mejoras incrementales que de innovaciones radica-
les.

5) Laimportancia de los indicadores relativos a cambios en
los productos y a la reduccién de costos sugiere que no sélo se
siguen trayectorias de innovaciones de producto, sino que las
sendas tradicionales de innovaciones de proceso contintian sien-
do cruciales. Unresultado semejante se presentaen laindustria
espafiola en general y en la industria europea de maquinas de
cémputo y oficina. Este fenémeno es particularmente interesante
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rio es el factor con mayor consenso y su recurrencia se relacio-
na con el esfuerzo innovador de las empresas. La importancia
del alto costo del crédito se asocia a la experiencia propia de la
empresa; el capital de riesgo es practicamente inexistente en el
pafs y para innovar las empresas recurren a recursos propios o
al crédito bancario.*!

Los factores que atafien al Estado son relevantes para las
empresas de mds alto y de bajo desempeiio innovador, pero con
un perfil diferente. En el caso de las primeras, refleja que las
empresas que desarrollan una actividad innovadora mds in-
tensa no han tenido una estructura de apoyo estatal suficien-
te. Por el contrario, en el caso de las segundas, los problemas
se asocian m4s a su falta de capacidad para enfrentar las restric-
ciones legales, 1a burocracia o las regulaciones gubernamenta-
les.

Sobre los proyectos de desarrollo tecnolégico es interesan-
te destacar dos aspectos. Primero, consideran crucial el eleva-
do costo del desarrollo tecnoldgico de un porcentaje mayor de
empresas con menor intensidad innovadora, lo cual refleja que
tienen una visién de la tecnologia mas como un costo que como
unmedio paraincrementar los beneficios. Segundo, las empresas
de mis alto desempefio tienden a sefialar en una mucho mayor
proporciénque labaja rentabilidad de los proyectos de desarrollo
ha constituido una limitante. Esto se asocia a la dificultad para
identificar el valor de la tecnologia y obtener asi un mayor apo-
yo de la direccién de la empresa para desarrollar estos proyec-
tos.

La variable tamafio resulta mds significativa en la identifi-
cacion de los obstdculos a la actividad innovadora que en los
factores que la estimulan. Respecto a los factores que tuvieron
unainfluencia positiva en la innovacién se observa un vinculo
entre el papel de la alta direccién y el tamafio. Cuanto mayor es
la organizacién mds crucial es el apoyo de la alta direcci6n para
aprobar y financiar los proyectos de innovacién. Por el contra-
rio, la alta frecuencia en el caso de las empresas muy pequeiias
refleja el cardcter unipersonal de sus directivos. Entre los fac-
tores limitantes destaca que las variables econémicas y finan-
cieras son mas cruciales para las empresas muy pequeiias. En
particular la falta de capital de riesgo y el elevado costo del de-
sarrollo tecnolégico aparecen para este grupo como factores
relativamente mas importante.

Las fuentes internas son significativamente mas importan-
tes que las externas para todos los grupos de empresas de la
industria quimica mexicana, con independencia del desem-
pefio innovador y del tamaiio. El principal origen de las inno-
vaciones radica en las actividades propias de las empresas. Al
igual que se ha observado en otros estudios sobre innovacién,

41.Laimportanciade los factores econémicos y financieros como
principal limitante de la innovacién se examina en los trabajos de F.
Malerba, F. Lissoni y S. Torrisi, op. cit.

laID es la principal fuente interna de las que innovan en escala
mundial. Las que haceninnovaciones en el ambito del paisy de
la propia empresa descansan mas en actividades de ingenieria
y menos en ID.

2)Las fuentes externas usadas con mayor frecuencia son los
competidores, los clientes y algunas otras de cardcter general.
Laimportanciade los clientes es una caracteristica comin en los
resultados de las encuestas sobre innovacién. Hay un mayor uso
de fuentes que suponen sélo el acceso a informacién relativa a
productos y mercados (revistas, ferias, visitas) y no las que su-
ponen el establecimiento de un vinculo institucional (relacio-
nes con otras empresas o con universidades y centros de inves-
tigacion).

Una formaimportante de aprendizaje y fuente de conocimien-
to tecnoldgicos parece ser la visita a plantas de competidores.
Su importancia sugiere que uno de los problemas cruciales de
laindustria se relaciona con la solucién de los problemas del dia
adiaen las lineas de produccién y no con el desarrollo de ideas
innovadoras. Asimismo, parece indicar que hay una primacia
de estrategias imitativas de innovacidn, incluso en las empre-
sas de mds alto desempefio innovador.

3) Para el desarrollo de productos y procesos las empresas
tienden a establecer mas relaciones con empresas extranjeras que
con nacionales o universidades y centros de investigacién, al
margen del desempefio, el tamafio o el grado de 1a ID. Sin em-
bargo, este dltimo es la variable que mejor explica las diferen-
cias del comportamiento de las empresas hacia sus relaciones
externas con todos los agentes. La evidencia sugiere que se re-
quiere un nivel minimo de personal en actividades de ID (tres
personas) para establecer vinculos con otras empresas.

Larelacién negativa entre nivel de ID y vinculos con las em-
presas extranjeras sugiere la existencia de un efecto de sustitu-
cién entre laID interna y la externa. Por el contrario, enel caso
de las relaciones con universidades y centros de investigacion
yconempresas nacionales pareciera existir un efecto de comple-
mentariedad; lasempresas con mayor nivel de ID son las que méds
se vinculan.

4) Eltamafio de la empresa parece ser una variable importante
paraexplicar las diferencias enel acceso a fuentes externas. Esto
refleja la importancia de los costos asociados al uso de fuentes
externas de conocimiento y la necesidad de tener cierta infra-
estructura para acceder y procesar la informacién que se obtie-
ne con diferente grado de complejidad. El andlisis muestra que
hay un grupo de empresas muy pequeiias que tienen relaciones
con las universidades y los centros de investigacion. La mitad
de las empresas de alto desempefio innovador son muy peque-
fias, que introducen muchas innovaciones al pais. Por sus carac-
teristicas, estas empresas recurren mds a la universidad para el
desarrollo de productos y procesos. Existe en este caso un uso
de la universidad como complemento de sus capacidades tec-
nolégicas. Este resultado sugiere que la estructura de estimulos
debe ser diferente por tamafio.

5) Las empresas consideran que tienen poca relacién con
universidades y centros de investigacién. Sin embargo, los ni-
veles informados no son diferentes a los observados en estudios
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sobre otros paises. Este trabajo no permite identificar el conte-
nido de las relaciones, el cual puede diferir.

Existe una idea generalizada en las empresas de mds alto
desempeiio de que la causa de su pocarelaciénradicaen el des-
conocimiento de la oferta universitaria. Esto en si denotala falta
de canales de comunicacién entre universidad e industria. Adi-
cionalmente, laimportancia del argumento de que no necesitan
a la universidad porque tienen su propio centro de ID muestra
que estas empresas tienen la visién de que lainvestigacién rea-
lizada en universidades y centros de investigacion es sustituta
de sus propias actividades de ID.

Las empresas con mayor nivel de ID tienen con mas frecuencia
relaciones con la universidad. Esto es congruente con la hipé-
tesis de complementariedad entre laID internay larealizadaen
conjunto con la universidad. En este sentido la relacién con la
universidad puede ser vista como una estrategia de la empresa
para fortalecer las capacidades tecnolégicas. Por el contrario,
la menor relacién de empresas con menor nivel de ID sugiere
que la universidad es menos util para las empresas que no tie-
nen capacidad de traducir y transformar sus problemas en pro-
puestas de desarrollo tecnolégico.

Los resultados presentados sobre las relaciones con las uni-
versidades y los centros de investigaci6n sugieren cierto grado
de inmadurez de las empresas. Estas establecen relaciones con
launiversidad como fuente de informacién para apoyar sus pro-
yectos, pero no han logrado entender la naturaleza de las rela-
ciones que han establecido. Usan alauniversidad como un com-
plemento de sus actividades pero la perciben como un sustituto.

6) No parece haber una clara relacién entre los motivos se-
falados para desarrollar innovaciones y la clasificacién de las
empresas por tamafio y desempefio innovador. Las empresas de
mds alto desempefio consideran como motivos importantes fac-
tores de naturaleza muy distinta, como los requerimientos de los
clientes, la reduccién de costos, los cambios en los productos,
el cuidado del ambiente y otros. Pareciera que este grupo de
empresas se enfrenta a presiones de naturaleza muy diversa
generadas por el gobierno, los competidores en el mercado na-
cional y lainsercién en el mercado internacional.

Los motivos mds importantes que influyeron en larealizacién
deinnovaciones y mejoras a productos y procesos para todos los
grupos fueron satisfacer los requerimientos de los clientes, me-
jorar la calidad de los productos y reducir los costos. Resulta
interesante que se sigan al mismo tiempo dos estrategias sefia-
ladas como antagonicas.*? Esto sugiere que a pesar del cambio
en el entorno de apertura y la orientacién a los clientes, las tra-
yectorias tradicionales de innovaciones de proceso contintian
siendo cruciales. Este fenémeno es particularmente interesante
enel casode las empresas de mas alto desempeiio innovador, las
cuales por definicién desarrollan innovaciones de producto en
escalamundial y son las que de forma mds generalizada sefialan
la reduccion de costos como motivo para la innovacién.

7) El apoyo de la direccién destaca como un factor estimu-
lante de la actividad innovadora y se relaciona con el desempe-

42. F. Malerba, F. Lissoni y S. Torrisi, op. cit., pp. 16-17.

fio innovador de las empresas y el tamafio. A mayor esfuerzo
innovador o mayor tamaiio, las empresas tienden a identificar
con mas frecuencia el papel de la direccién. Esto refleja la im-
portancia del tema de los compromisos tecnolégicos en los pro-
cesos de innovacién y de acumulacién tecnolégica y el hecho
de que la capacidad tecnolégica de la empresa no es suficiente
para explicar su comportamiento innovador.

8) Los factores econémicos y financieros se seflalan como
limitantes muy importantes de la actividad innovadora, en par-
ticular el elevado costo del crédito bancario. Asimismo, en el caso
especifico de las de mas alto desempefio se sefiala de forma ge-
neralizadalafalta de apoyo estatal. Estos elementos sugieren una
debilidad de la estructura de apoyo por parte del Estado y la
necesidad de mecanismos financieros especificos para apoyar
la actividad innovadora.

Se advierte una diferente vision de latecnologia como costo
o inversién de las empresas de acuerdo al desempefio innova-
dor.** Las empresas de menor desempeiio innovativo la perci-
ben mas como un costo, mientras que las de mas alto la consi-
deran mds como unainversién. En este sentido, se preocupan por
la rentabilidad de los proyectos de desarrollo. Esto se asocia
a la dificultad para identificar el valor de la tecnologia y obte-
ner asi un mayor apoyo de ladireccién de la empresa para desa-
rrollar estos proyectos.

9)Finalmente, es importante mencionar algunas ensefianzas
que se derivan de los problemas que se confrontaron a la hora
de procesar y analizar la informacién. Su consideracién puede
ser de utilidad para la formulacién de futuras encuestas.

¢ Es necesario conocer la realidad nacional, pero también
hacer comparaciones en escala internacional. Para esto es im-
portante ajustar los cuestionarios a las especificidades nacionales
y las interpretaciones propias, pero también ser flexibles a otras
percepciones de los problemas en aras de 1a comparacién.

» Otro problema que dificultala comparacién es el usode es-
calas distintas paralarespuestaalas preguntas. Porejemplo, esta
encuesta usé la escalade 0-4 ynode 1-5, como es comin en las
encuestas basadas en el Manual de Oslo.

» Las preguntas de respuesta simple (si o no) dicen poco
sobre la complejidad del comportamiento tecnolégico de los
agentes; es necesario formularlas con una escala de importan-
cia para discriminar las diferencias mas sutiles en los compor-
tamientos.

* Las preguntas sobre el nimero de innovaciones o el grado
de novedad de las innovaciones usualmente dan resultados ar-
bitrarios. No se pregunté en detalle sobre: a] la cantidad de in-
novaciones de acuerdo con lanovedad o por lo menos el grado
de novedad de las innovaciones mds importantes, y b] la cali-
dad y el tipo de innovaciones (espurias o reales, incrementales
oradicales). Esono permite discriminar y clasificar acorde ala
naturaleza e intensidad del proceso innovativo.

*Enrelacién conlalID no se dispone de la frecuencia con que
se desarrollan estas actividades, lo cuz! =ide el compromiso real
de la empresa con dichas actividades

43.].Tidd, J. Bessant y K. Pavitt, op. cit.



Estrutegias tecnologicas
de Hylsamex

n este trabajo se analizan las estrategias tecnoldgicas de la

empresasidertirgica Hylsamex' durante los dltimos cuatro

decenios. Esta empresa se ha caracterizado por su desem-
peflo tecnolégico, en particular por su actividad innovadora
endégena que parece haber sido clave enel crecimiento de la pro-
ductividad y enlacreacidn de ventajas competitivas en los mer-
cados nacional e internacional. Hylsamex ha basado la forma-
ciénde sus capacidades tecnol6gicas en dos fuentes: laexdgena
y laendégena. Asi, esta firma mexicana del acero ha adquirido
un flujo de tecnologia externa (maquinaria y equipos, asesoria,
programas de cémputo, entre otros) de origen nacional o extran-
jeroy también se ha nutrido de la innovacién endégena gracias
aun conjunto de factores entre los que destacan lainvestigacién
y desarrollo (ID) y el elevado perfil del capital humano. Prime-
ro se aborda la organizacién productiva de Hylsamex; mas ade-
lante se estudian las fuentes exdgenas de creacién tecnolégica
de dicha controladora por medio de los contratos de transferencia
tecnolégica (CTT), y por lltimo se analiza la generacién de tec-
nologia endbgena a partir del indicador de patentamiento.

ylsamex tiene nueve unidades de operacion: a] Divisién de
Productos Planos de HYLSA; b] Divisién de Productos No
Planos (varillay alambrén); c] Divisién de Tubos y sus Pro-
ductos; d] Division de Tecnologia HYL; e] Divisién de Materias

1. Hojalatay Lamina, S.A. (HYLSA) inici6 sus actividades como
relaminadoraen 1943 y actualmente es una sidertrgica integrada con
actividades conexas. Hylsamex es una controladora (holding), filial
del conglomerado Alfa del Grupo Monterrey.

Primas; f] Galvak;? g] Galvamet;® h] Hylsa-Bek,* e i] Acerex.®
Estas unidades funcionan con el apoyo de las dreas de produc-
cién de chatarra, transporte y comercializacién de acero.
Hylsamex produce el acero y sus productos en siete plantas,
cada una con una linea de especializacién ligada a las diversas
divisiones. Por su dimensién y costos de produccién, las plan-
tas de Hylsamex pueden considerarse miniplantas (miniacerias),
aunque son un poco mas grandes y su sistema de producciénde
acero es totalmente integrado. Cinco plantas se ubican en el norte
y dos en el centro del pais. En Monterrey, Nuevo Leén, se loca-
lizan lade Aceros Planos (laminados) y la de Tuberia de Acero;
la de L4mina Galvanizada y Pintada se encuentra en San Nico-
l14s de los Garza (Galvak-Galvamet), con una producciénde 1.9
millones toneladas de acero liquido en ambas; en la poblacién
de Apodaca funciona una planta de barras que produce 4 400
toneladas de acero liquido; en la ciudad de Puebla se ubica la

2. Galvak se cre6 en 1980 y desarrolla la linea de galvanizacién
del acero con tecnologia moderna. Produce aceros recubiertos (galva-
nizados y pintados), tuberia y perfiles industriales en diferentes pre-
sentaciones y acabados.

3. Galvamet produce paneles de acero y recubre la ldmina.

4. Hylsa-Bek (Hylsa-Bekaert) produce alambre y sus derivados
destinado a los mercados industrial, comercial y de la construccién.

5. Acerex es ladivisién que realiza todos los servicios concernien-
tes al soporte técnico, laentrega justo a tiempo y la calidad de los pro-
ductos. Ademds incorpora valor agregado a los productos Acerex y
mantiene una empresa conjunta con la estadounidense Worthington
en un nuevo centro de servicio.

* Profesores e investigadores de los departamentos de Economia de
las unidades Iztapalapa y Xochimilco de la Universidad Auténoma
Metropolitana, respectivamente <alenka@ prodigy.net.mx>
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plantade alambrén y varilla, con una produccién de acero liquido
de 6 800 toneladas. La divisién Hylsa-Bek tiene su planta de
alambre y sus productos derivados en el Estado de Méxicoy la
divisién Acerex operaen la planta de San Nicolds de los Garza,
Nuevo Leén. Finalmente las plantas de mineral de hierro se en-
cuentran en Colima y Michoacan.

Enconjunto las plantas de Hylsamex operan con un elevado
empleo de la capacidad instalada (95%) y su produccidn repre-
senta cerca de una quinta parte de la nacional, con poco més de
tres millones de toneladas en 1997. En este tltimo afio la empresa
se expandié a América del Sur al adquirir la cuarta parte del ca-
pital de la sidenirgica venezolana Sidor (Siderirgica del Ori-
noco). Con ello Hylsamex casi duplicé su capacidad instalada
en produccién de toneladas de acerc **~uid  rafio.

Hylsamex ha desarrollado capa  1de. ...noldgicas para
generar sus fuentes propias de insumos: m*~~-al de hierro, ~'~c-
tricidad y tecnologia de reduccién direct.., .o cual le per....te
funcionaren unasituacién de mayorestabilidad frente a las fluc-
tuaciones de los precios o escasez de estos insumos. Las minas
de mineral de hierro operan con innovaciones tecnoldgicas que
garantizan productividad y seguridad.

El progreso tecnolégico de la empresa ha contribuido a me-
jorar la productividad y 1a calidad de los productos y a diversi-
ficar productos. L.a mejoria de la productividad de Hylsamex es
comparable con los estdndares mundiales. En 1987 la empresa
requeria 10 horas/hombre para producir una tonelada de acero;
este nivel de productividad se redujo alamitad en 1994, 1o cual
significa una clara convergencia con la productividad registra-
da por las siderurgias de los paises industrializados.® Un con-
junto de productos sidenirgicos se transforman en otros de ma-
yor valor agregado. Por ejemplo, las planchas laminadas en
caliente se transforman en pipas y tubos estructurales; la plan-
chalaminada en frio en productos galvanizados y pintados y en
alambrey sus productos y sus derivados; la plancha galvanizada
enpaneles de poliuretano insulado, y la plancha de acero se corta
al tamafio y dimensiones requeridas por los clientes.

Los principales productos sidertrgicos fabricados por la
empresa son, en orden de importancia por sus ventas: lami-
nas (36%), lamina recubierta (galvanizada) y paneles de acero
(23%), varilla (15%), alambrén (7%), tubos (7%) y otros, 9%
(mineral de hierro, tecnologia).

Desde mediados de los ochenta Hylsamex orient6 su pro-
duccidn a las exportaciones. Estados Unidos ha sido su prin-
cipal mercado, pero en los afios noventa los mercados se diver-
sificaron hacia Europa y Asia. En 1995 crecieron de manera
notable las exportaciones a Europa (Alemania, Espafiae Italia),
Sudamérica (Chile) y Asia (Japén y China), favorecidas por la
fuerte devaluacién del peso a finales de 1994.” En los afios pos-

6. En 1974 Estados Unidos y Japén registraban un nivel de pro-
ductividad de poco mds de 10 horas hombre por tonelada (hh/ton) de
acero y Franciamads de 16. En 1993 la productividad de estos tres paises
convergié a 7 hh/ton y en 1996 mejoré a 5 hh/ ton de acero.

7. Las exportaciones de Hylsamex representaron 35% de la pro-
duccién.

teriores continud la diversificacion, pero la crisis en los paises
del Sudeste Asidticoy enRusialimitaronlas exportaciones aesas
regiones.

Enelmercadointerno, Hylsamex abastece fundamentalmente
alaindustria de la construccion (70%) y en menor medida a la
automovilistica (15%). En 1997 contaba con 5 020 trabajado-
res sindicalizados y 3 076 empleados; 70% de la plantilla labo-
ral se ubicaba en la produccién; 2% en tecnologia; 17% en la
produccion minera, y 11% en otras actividades. El nivel de em-
pleo se redujo en los noventa: mientras que en 1990 el personal
total fue de 10 500 trabajadores y empleados, en 1997 éste se
habia reducido 51.5 por ciento.

n general, las empresas que invierten en capital fisico tan-

gible (maquinariay equipo) y en capital intangible (aseso-

rias, patentes, programas de cémputo, ID, capacitacion
laboral, etcétera) realizan transferencia tecnoldgica hacia ellas
proveniente del exterior. Segtin las teorias del crecimiento endd-
geno, latransferenciatecnolégica ocurre no s6lo con lacompra
de los bienes de capital, sino también con la adquisicion del co-
nocimiento ticito (tacit knowledge) y mediante otras formas de
apropiacién de los conocimientos y las técnicas, algunos de ellos
no codificados o contabilizados. Ademds, las externalidades de-
rivadas de la adquisicién de lamaquinariay equipo y ladifusién
(spillovers) de los conocimientos de otras empresas o ramas
industriales son fuentes adicionales de creacién tecnolégica.

Hylsamex se ha caracterizado por sus continuas e importan-
tes inversiones en capital fisico, especialmente de bienes de
capital importados, y en diversos rubros definidos como capi-
tal intangible (ID, formacién de capital humano y capacitacién
laboral). El colapso financiero de laeconomia mexicana a prin-
cipios de los ochenta, la crisis de la deuda y la recesion en los
afios posteriores estancaron la inversién en muchas empresas,
entre ellas Hylsamex. Estarecuper6 sus niveles de inversién una
vez querenegocié sudeuday el financiamiento del Banco Mun-
dial a finales de los ochenta. Lainversion de laempresa de 1990
a 1997 se destind a la modernizacién de todas sus plantas y
ascendi6 aproximadamente a 1 200 millones de délares, un
promedio anual de 150 millones de ddlares. La incorporacién
de tecnologia de punta (colada continua a todos sus procesos de
produccién, automatizacién de sus procesos, programas de con-
trol de calidad, mejoras tecnoldgicas en el ahorro de energia)
contribuyd a aumentar las capacidades tecnoldgicas de cada una
de las plantas de la empresa, mejorando su eficiencia producti-
vay la calidad de sus productos; asimismo, permitié diversifi-
car la produccién a aceros de mayor valor agregado y especia-
lizacién.

La informacidn de la transferencia tecnolégica adquirida
durante 1973-1990 por Hylsamex es posible conocerla por medio
de los contratos de transferencia tecnolégica (CTT), regulados
porlaLey de Transferencia Tecnoldgica. Esta Ley, publicadael
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31 de diciembre de 1972, entr6 en vigencia en enero de 1973 y
se derogd en 1991. Los CTT constituyen un indicador muy va-
lioso para el estudio del flujo exdgeno de creacién de tecnolo-
gia. Lainformacién que contienen permite conocer: a] el origen
y el tipo de titular de la tecnologia transferida o contratada; b]
el &mbito de aplicacién de la tecnologia transferida o contrata-
da (produccién, mercado y gestién administrativa); c] la dura-
cién de los contratos, y d] las formas de pago de la tecnologia
contratada o transferida.

Evolucion de los contratos de transferencia
tecnolégica de Hylsamex

Lainformaciénde los CTT estd disponible desde 1973 hasta 1990.
No obstante, se mencionan previamente algunos datos sobre la
adquisicién de latecnologia en Hylsamex desde su creacién hasta
finales de los sesenta.

Hojalatay Lamina, S.A. (HYLSA) empieza a operar como rela-
minadora en 1943 en la ciudad de Monterrey con maquinariay
equipo obsoletos adquiridos al norte de Estados Unidos y al sur
de Canada. En los afios cincuenta, en vias de modernizar su equi-
po para mejorar su produccidon de hojalata, importa nuevas ma-
quinas de Estados Unidos e inicia la investigacion sistematica
sobre los procesos de reduccion directa para producir fierro es-
ponja. Al mismo tiempo, HYLSA inicia su primera etapa de ex-
pansion, creando nuevas filiales y diversificando su produccién
hacia aceros no planos. Enel marco de esa expansién Hylsamex
invierte en 1962 en maquinaria: unidad de reduccién directa, una
acereria y colada continua, una central eléctrica.

En la segunda etapa de expansién y modernizacién (1964-
1967) Hylsamex aumenta la capacidad productiva de fierro es-
ponja de su filial Compafiia Minera Las Encinas y adquiere un
nuevo horno eléctrico. El proceso de expansién de Hylsamex
continud en esa misma década con la construccién de una nue-
va planta siderdrgica en Puebla en 1968 y 1969, 1a cual produ-
cirfa productos planos y no planos para abastecerla demanda de
acero delas industrias y la construccién del centro del pais. Para
esta planta se adquirieron una acereria eléctrica compuesta de
tres hornos de 60 toneladas de capacidad, dos maquinas de co-
lada continua, tren de laminacién y equipo mecanico, provenien-
tes de Alemania Federal y equipo eléctrico originario de Suiza.?
Enseguida se analiza la transferencia tecnolégica durante los
setenta y ochenta, a partir de los CTT.

De 1973 a 1990 se aprecian tres subperiodos en la tecnolo-
gia transferida por Hylsamex registrada en los CTT. De 1973 a
1981 se registra un crecimiento dindmico de los contratos; en
el lapso 1982-1988 se observa un descenso y estancamiento de
los mismos y de 1989 a 1990 repuntan de manera importante.
En el primer subperiodo el creciente registro de los CTT de
Hylsamex se acompafié de una mejoria en el empleo de 1a ca-
pacidad instalada y en consecuencia del aumento de la produc-

8. G. Fourt, “La dynamique d’une sidérugie privée au Mexique:
Hylsade Monterrey”, Document de Recherche, nim. 29, Paris, 1987.

cién.® El mejor aprovechamiento de los recursos puede asociar-
se alas repercusiones de las mejoras tecnoldgicas araiz de la trans-
ferencia tecnolégica, aunque también influy6 el crecimiento de
la demanda interna en el marco del auge petrolero, en particular
enlademanda de tubos. Asi, el mayor nimero de CTT adquiridos
por Hylsamex coincide conel periodo de expansién de Pemex.'©

Enel segundo subperiodo, lanotable caida de los CTT se aso-
cia a los problemas financieros de Hylsamex.!! Los enormes
costos que representaba el pago de la deuda obstaculizaban las
nuevas inversiones. En estos afios, la severarecesiénde laeco-
nomiamexicana afecté el consumo interno de acero, aunque pese
alas dificultades financieras la empresa mantuvo alrededor de
seis CTT por afio.

En 1989, una vez renegociada su deuda, Hylsamex aumenté
nuevamente las transferencias tecnoldgicas y continué hacién-
dolo de maneraimportante en los afios noventa, pero de éstas tl-
timas no se tiene el registro debido a la derogacién de 1a Ley de
Transferencia Tecnoldgicay los CTT. El proceso de liberalizacién
de laeconomia mexicanainiciado a finales de los ochenta, el cual
derivé en la adhesién al GATT y en el Tratado de Libre Comercio
de América del Norte (TLCAN) exigia el cambio de la interven-
cién estatal en la fijacién de precios y las condiciones de los CTT.
En ese marco, en junio de 1991 se derogé la Ley de Transferen-
cia Tecnoldgica, después de 18 afios de vigencia. Sin embargo,
al considerar los altos montos de inversidn realizados durante
1990-1997 (1 200 millones de ddlares), Hylsamex debe haber
mantenido un considerable nivel de transferencia tecnolégica.

Origen y tipo de titular de los CTT de Hylsamex

El origen se refiere al pais de donde proviene latecnologia trans-
ferida y el tipo de titular especifica si €]l proveedor de la tecno-
logia es un individuo, una empresa o unainstitucién publica. De
197321999 seregistraron 167 CTT, de los cuales 47.3% fueron
de origen mexicano, 41.9% de Estados Unidos y 10.8% de otros
paises.'” En la década de los setenta, en especial durante el se-
gundo lustro, las principales fuentes de abastecimiento de la
tecnologiaexégena de Hylsamex fueron fundamentalmente del
pais, pero a principios de los ochenta la transferencia tecnol6-
gica proveniente de Estados Unidos aumenté su importancia
relativa. Asi, en 1981-1983 mds de la mitad de los CTT fueron
de origen estadounidense.!® En los aifios posteriores se redujo

9. De 1972 a 1980 la produccién de Hylsamex crecié 5.04% en
promedio anual y la utilizacién de la capacidad instalada varié de 89.9
a95.3 por ciento en el mismo periodo.

10.72 de los 91 CTT registrados en este subperiodo (1973-1981)
seadquirieronde 1978 1981, cuando la actividad petroleraen México
afect$ la demanda de acero.

11.De 1981 a 1982 el conglomerado Alfa estuvo al borde la quie-
bra; 60% de la deuda en 1983 de este grupo correspondia a Hylsa.

12. Estocorresponde a 79 CTT de origen mexicano, 70 provenien-
tes de Estados Unidos y 18 de otros paises.

13. Ladeuda contraida por Hylsamex con la transferencia de tec-
nologia se agravé con la devaluacién del peso de 1982.
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la contratacién de tecnologia de esa procedencia; la de origen
nacional disminuy6 y ambas mantuvieron una relativa conver-
gencia. Cabe sefialar que sélo hasta los afios ochenta se trans-
fiere tecnologia de otros paises. De 18 contratos registrados por
otras naciones de 1979 a 1989, siete correspondieron a Japon,
y empresas europeas y canadienses participaron con uno o dos
contratos.

A lo largo del periodo analizado, Hylsamex diversificé sus
fuentes de aprovisionamiento de tecnologia. En principio, du-
rante los setentalos proveedores de tecnologia fueron esencial-
mente de origen mexicano, lo que se explica por el marco de una
economia cerrada y un marcado proteccionismo industrial. Pos-
teriormente, en los ochenta la participacion de la tecnologia
estadounidense aumentoé. Al final del periodo analizado, carac-
terizado por laapertura comercial de Méxicoy lapromocién de
las exportaciones, se observa que Hylsamex ampli6 sus contra-
taciones de tecnologia hacia otros paises, 1o que ocurri cuan-
dodabaninicio los procesos de mundializacién en las industrias
y compafifas en varios paises industrializados. La diversifica-
cién de fuentes de aprovisionamiento de la tecnologia segura-
mente enriquecié el acervo de conocimientos tecnolégicos de
Hylsamex.

Al revisar el tipo de titular de la tecnologia transferida, se
identificaalas empresas como las principales proveedoras (88%
en todo el periodo); los individuos aportaron 11.4% de la tec-
nologia, dela cual més de dos tercios correspondié aindividuos
estadounidenses y mds de un cuarto a individuos mexicanos. La
contribuciénde los institutos fue marginal (0.6%) y enel periodo
analizado sélo se registré un contrato con unainstitucién mexi-
cana.

Enla actualidad se calcula que 30% de la tecnologia para la
fabricacién de acero y automatizacién de procesos utilizadaen
Hylsamex es producida endégenamente y 70% proviene de
empresas extranjeras. Es importante subrayar la nula participa-
ciénde lasempresas mexicanas en el aprovisionamiento de este
tipo de tecnologia. Las empresas proveedoras de tecnologia para
lafabricacién de acero y automatizacién de procesos en Hylsa-
mex son Shloemann Siemag y Ferrostal de Alemania; ABB de
Suiza; Metecno de Italia, y Woethington Industries de Estados
Unidos.

Ambito de aplicacién de la tecnologia transferida
a Hylsamex

La produccién, el mercado y la gestién administrativa son los
tres grandes dmbitos de aplicacion de la tecnologia transferida
o contratada. En cuanto alaproduccién, los CTT se refierenala
asistencia técnica, los conocimientos técnicos, las patentes,
laingenieriabdsicaylaconsultoria. En el dominio del mercado,
los contratos corresponden alas marcas y en el &mbito de la admi-
nistracién consideran los programas de computo y la consultoria
en operacién administrativa. En cuanto al tipo de tecnologia se
identifican cinco: a] disefio; b] operacién; c] proceso; d] de pro-
ducto, y e] gestién administrativa.

El flujo mds importante de los CTT recibidos por Hylsamex
en el periodo de estudio (1973-1990) se centré en el ambito de
laproduccién, particularmente en lo que se refiere al tipo de pro-
ceso. El cuadro 1 muestra que 85% de los contratos se orienta-
ron al ambito de la produccidn y en menor medida a la gestién
administrativa (10.2%) y el mercado (4.8%). Esto sugiere que
la empresa modernizoé sus procesos de produccidn incorporan-
do de modo considerable la asistencia técnica, laingenieria ba-
sicay los conocimientos técnicos. Los contratos en consultoria
y en patentes fueron marginales y en el ambito del mercado se
orientaron alaconcesion de marcas registradas. Finalmente, en
el caso de la gestién administrativa, la adquisicién principal se
localizé en los programas de cémputo (8.4%) y poco en opera-
cién o gestién.

Con relacion a los programas de cémputo, durante los afos
setenta y ochenta Hylsamex desarroll6 sus propios programas
para simplificar los procesos administrativos y de produccion,
en virtud de que los proveedores no poseian la especializacidn,
la capacidad y los productos requeridos. En 1993 laempresa se
percaté de los rezagos de su software financiero respecto a los
desarrollados por empresas internacionales especializadas. Fue
entonces cuando contraté los servicios de la empresa alemana
SAP.'* La experiencia acumulada por el personal de informaéti-
cafue esencial en el proceso de aprendizaje y ajustes del nuevo
sistema. El problema del soporte técnico fue atendido por las
empresas consultoras mexicanas que surgieron o crecieron al-
rededor de SAP (los grupos de consultoria de IBM de México y
Hewlett Packard también de México).

Respecto al tipo de tecnologia, mas de lamitadde los CTT co-
rrespondi6 a proceso, seguidos por los destinados a operacién
y producto (con casi una cuarta parte en ambos) y por dltimoen
disefio (5.4%). Este conjunto de tecnologia se aplicé esencial-
mente en el Ambito de la produccién. Por ejemplo, en lo que
concierne a proceso y a asistencia técnica e ingenieria de base
destacalaincorporacién de la colada continua, los hornos eléc-
tricos y los aspectos relacionados con la mejoria de su tecnolo-
giaenddégena HYL. En el ambito del mercado, las marcas regis-
tradas se dirigieron a productos.

Los contratos referentes a los programas de cémputo se ubi-
caron en sumayoriaen la gestién administrativa, tanto por 4m-
bito como por tipo, y en menor medida en la operacién.

Al relacionar la informacién del dominio de la aplicacion y
el pais de origen de la tecnologia destaca México como la prin-
cipal fuente de aprovisionamiento de ingenieria de base. De
Estados Unidos proviene principalmente la asistencia técnica,
aunque también los conocimientos técnicos y la ingenieria de
base. La tecnologia adquirida de otros paises concierne sobre
todo a los conocimientos técnicos (véase el cuadro 2). Laem-
presajaponesa Ishikavajima Harima Heavy Industries Co. reali-
z6 los trabajos de ingenieria y construccién de una nueva ace-
ria a inicios de los ochenta. En el marco de dichos trabajos, la
compaiiiajaponesa aprovisiond a Hylsamex de dos hornos eléc-

14. “Hylsamex, una revolucién sin nombre”, Expansidn, junio de
1996, p. 53.
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Diseiio Operaciéon Proceso Producto Gestién administrativa Total

Produccion 5.4 13.8 56.3 9.6 - 85.0
Asistencia técnica 0.6 3.6 19.8 1.8 - 25.7
Asesoria 0.6 2.4 1.2 0.6 - 4.8
Conocimientos técnicos - 1.8 16.8 3.6 - 22.2
Patentes - - 0.6 1.2 - 1.8
Ingenieria basica 4.2 6.0 18.0 2.4 - 30.5
Mercado - - - 4.8 - 4.8
Marcas registradas - - - 4.8 - 4.8
Gestion administrativa - 1.2 - - 9.0 10.2
Operaci6n o gestion - - - - 1.8 1.8
Programa de computo - 1.2 - - 7.2 8.4
Total 5.4 15.0 56.3 14.4 9.0 100.0

Fuente: elaboracidn propia a partir de la base de datos de la Direccién General de Transferencia de Tecnologia de la Secofi.

tricos de arco y una colada continua."” Las empresas, institu-
tos o individuos mexicanos fueron proveedores importantes de
la ingenieria bésica, en tanto que los extranjeros lo fueron en
asistencia técnica y conocimientos técnicos, aunque también
aportaron tecnologia de ingenieria de base. La ausencia de re-
gistro de CTT en los afios noventa impide continuar el andlisis
de la tecnologia transferida por Hylsamex.

En los afios recientes se ha destinado de 10 a35 por ciento de
los ingresos (ventas) alainversion, dependiendo de la situacién
financiera de la empresay las condiciones del mercado. La in-
versién promediorealizada durante 1988-1994 se distribuyéen
términos generales en: 7% alaexpansién de Hylsamex (forma-
cién o adquisicién de nuevas empresas, sin contar lacompra de
un tercio de la empresa venezolana Sidor); 70% a la moderni-
zacion; 5% al desarrollo tecnolégico, y 18% ala conservacién
y Otros.

Durante el proceso de privatizacidn de las siderurgicas esta-
tales en 1991, Hylsamex intervino en la compra de varias de
plantas de dichas empresas, pero s6lo obtuvo la licitacion para
adquirir ladivision sur de Altos Hornos de México (actualmente
Hylsa- Bekaert), por lo cual su esfuerzo de inversion se orientd
alamodernizacién de sus procesos productivos, especialmen-
te en la Divisién de Productos Planos. Asi, como resultado de
la inversién de 400 millones de d6lares en esa Divisién, en fe-
brero de 1995 empez6 a operar una nueva planta que utiliza la
tecnologia SMS de colada continua para producir planchones
finos con una capacidad productiva de 750 000 toneladas de
plancha laminada en caliente. En diciembre de 1995 la planta
operaba a 83% de su capacidad instalada, lo cual refiere a una
curva de maduracién muy dindmica asociada a la calidad del
capital humano. Segin Hylsamex “ésta es la primera planta en
el mundo que produce eficiente y rentablemente”. Esta planta
se ha convertido en centro de adiestramiento para las empresas
extranjeras que adquieren esta tecnologia.

15. G. Fourt, op. cit., p. 9.

Asimismo, en alianza estratégica con la compaiiia estadouni-
dense Worthington Industries, Acerex, filial de Hylsamex, invirtié
23 millones de délares para instalar en Monterrey el Centro de
Servicio Internacional. En la divisién de productos no planos
(varillay alambrén) se realizaron inversiones en linea de reduc-
cion directa, incorporando el proceso HYL IIl con un reactor con-
tinuo en la planta de Puebla, a fin de mejorar la calidad y elevar
la productividad en 11%. En esta misma planta se remplazaron
dos coladas continuas por una individual mas eficiente. Las otras
divisiones tambiénregistraron montos importantes de inversién
para dar mantenimiento o introducir mejoras tecnoldgicas.

Duracion de la aplicacién de los CTT de Hylsamex

Lainformacidn sobre la duracién de los contratos es una herra-
mienta Util paraevaluar el dinamismo de aprovisionamiento en
el flujodelatecnologia transferida. Paraanalizar la duracién de
laaplicacién de latecnologia transferidaa Hylsamex, segtn los
CTT, se consideran tres subperiodos: a] hasta un afio; b] de dos
anueve afios, y c] de 10 a 26 afios. Pese a que la ley de transfe-
rencia tecnoldégica tuvo una vigencia de 18 aiios, el registro de
los contratos indica una duracién superior, hasta 1999. Esta
periodizacién hace referencia al corto, mediano y largo plazos.
Cercade tres quintas partes de los contratos tuvieron una vigencia
hasta un afio; mas de una décima parte tuvieron una duracién de
dos a nueve afios y, finalmente, menos de un tercio se ubicaron
entre 10y 26 afios.

Mas de la mitad de los CTT son del dmbito de la produccién
y registraron una duracién hasta de un afio, especialmente los
de asistencia técnica e ingenieria de base. Alrededorde 30% de
éstos se extendieron de 10 a 26 afios, en especial en ingenie-
ria de base y consultoria. S6lo 8.4% de los CTT tuvo una dura-
cién de dos a nueve afios.

Los CTT del ambito del mercado se distribuyen de manera uni-
forme en los tres subperiodos. En la gestién administrativa, en
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estrategias de hylsamex

Ambito de aplicacién México
Produccion 35.9
Asistencia técnica 8.4
Conocimientos técnicos 7.2
Asesoria -
Patentes -
Ingenieria bdsica 20.4
Mercado 1.8
Marcas registradas 1.8
Gestion administrativa 9.6
Operaci6n o administracion 1.8
Programas de computo 7.8
Total 47.3

Estados Unidos Otros Total
38.3 10.8 85.0
15.0 2.4 25.7

9.0 6.0 222
3.6 1.2 4.8
1.8 - 1.8
9.0 1.2 30.5
3.0 - 4.8
3.0 - 4.8
0.6 - 10.2
- - 1.8
0.6 - 8.4
41.9 10.8 100.0

Fuente: elaboracién propia a partir de la base de datos de la Direccién General de Transferencia de Tecnologia de la Secofi.

particular en los programas de cémputo, la duracién de los con-
tratos fue fundamentalmente de 10 a 26 afios y, en menor pro-
porcidn, hasta de un afio.

Enlo que concierne a los tipos de tecnologia se desprenden
las siguientes observaciones. Alrededor de tres quintas partes de
los CTT en la tecnologia de administracién y de disefio tuvieron
una duracién de largo plazo (10 a 26 afios). En cambio, la dura-
ciéndelos correspondientes a operacién, proceso y producto fue
fundamentalmente corta (hasta un afio) y en menor medida de
mediano y largo plazos. Esto hace suponer que varios de los con-
tratos se renovaron periédicamente, pero también que los cam-
bios tecnoldgicos se incorporaron de manera sistematica. Cabe
afiadir que la confidencialidad de la informacidn en los CTT se
mantenia por siete afios después de terminado el contrato.

El flujo de tecnologia transferida, registrado en los CTT, sin
duda fue un factor decisivo del progreso tecnoldgico de Hylsa-
mex. El acceso a fuentes internacionales de tecnologia permi-
tié a la empresa incorporar tecnologia de punta.

El capital humano y la capacitacion laboral

El nivel de escolaridad de los trabajadores de Hylsamex es re-
lativamente elevado, comparado con el registrado por la gran
division metilica basica en México. 100% de los obreros de
Hylsamex tiene la primaria concluida, 80% la secundaria y 25%
una carrera técnica o el bachillerato. En el plano nacional en el
conjunto de las industrias de metalicas basicas 26% de los tra-
bajadores concluy6 primaria, 31.5% secundariay 14.1% bachi-
llerato.

El nivel de escolaridad de Hylsamex se refuerza por un di-
namico programa de capacitacién. Laempresadestina 1 02 por
ciento de sus ingresos a la capacitacién de obreros, técnicos y

16. H.E. Sobarzo, “Cambio tecnolégico y perfil de 1a mano de obra
en el sector manufacturero de México”, Secretaria del Trabajo y Pre-
visién Social, México, 1997, p. 49.

empleados. Desde finales de los ochenta se institucionaliz6 el
Programa de Multihabilidades a fin de ampliar las capacidades
de los trabajadores hacia todas las principales dreas de la pro-
duccién y la conservacién de las plantas. El Centro de Adies-
tramiento Internacional, instalado en Hylsamex en Monterrey,
capacita al personal de la empresa en la tecnologia HYL y la
produccién de ldmina a partir de la colada continua. La capa-
citacidn se hace extensiva a los clientes de las dos tecnologias
mencionadas. La capacitacidén se refuerza por medio de los
convenios internacionales con empresas, como el Instituto Ja-
ponés para la Calidad. Los circulos de calidad se implantaron
en Hylsamex desde principios de la década de los ochenta;
actualmente se han alcanzado los estdndares 1ISO-9000 y el
QS-9000, con lo cual se asegura la excelente calidad de los pro-
ductos de esta empresa sidertrgica.

Asimismo, Hylsamex ha desarrollado programas de automa-
tizacién de las operaciones y de la informacién para mejorar la
eficiencia productiva, de mantenimiento y administrativa. Se
calcula que 3 04 porciento de los ejecutivos labora en informéa-
tica, aunque también se contratan los servicios de profesionistas
y técnicos de 1a IBM mexicana.

Enlo que concierne alos empleados, directivos y funciona-
rios, 60% tiene licenciaturay 10% ha estudiado un posgrado; el
elevado nivel de capital humano de Hylsamex contrasta con
el nacional en las industrias metélicas bdsicas: 11.9% con licen-
ciatura y 3.5% con posgrado. Los ejecutivos provienen princi-
palmente de universidades privadas mexicanas: el Instituto Tec-
nolégico y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM) y la
Universidad de las Américas de Puebla. La mayoria de los al-
tos ejecutivos posee maestria del ITESM, de Stanford, de Har-
vard y del MIT. Algunos de estos profesionistas han sido a-
poyados por la empresa con becas para realizar estudios de
posgre o cursos de actualizacién. Los técnicos provienen
sobre todo de instituciones mexicanas publicas, incluyendo los
tecnolégicos regionales.

Hylsamex mantiene contactos permanentes con el ITESM, la
Universidad de Nuevo Ledn y otras universidades pararealizar
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proyectos encomun. Los vinculos entre laempresa y las univer-
sidades se expresan mediante: a] convenios de servicio social
de los alumnos en Hylsamex; b] docencia de los ejecutivos de
Hylsamex en dichas universidades, y c] participacién de los eje-
cutivos de Hylsamex en la revisién de los planes de estudio de
las universidades.

Laasistenciade los ingenieros o los ejecutivos de Hylsamex
acongresos internacionales, en el marco del Instituto Latinoame-
ricano del Fierro y del Acero (ILAFA), el cual agrupa a las em-
presas sidertirgicas latinoamericanas, del Tratado de Libre Co-
mercio de América del Norte y otros pafses, constituye también
una fuente de nuevos conocimientos y experiencias que forta-
lecen laformacién de capacidades tecnolégicas de estaempresa.

os titulos de propiedad intelectual son uno de los principa-

les medios con los cuales las empresas protegen sus inven-

ciones. Es decir, las estrategias de proteccién de la produc-
ciénendégena de tecnologia de las empresas se codifican en este
tipo de titulos. Entre los principales se encuentran las patentes,
las marcas, el secreto industrial y el disefio industrial. Este apar-
tado se centra en el analisis del patentamiento de Hylsamex como
un indicador de producto de la actividad innovadora de la em-
presa'’ debido a su consistencia y a la existencia de informacién
en ellargo plazo tanto en la oficina de patentes en México (Ins-
tituto Mexicano de la Propiedad Industrial) como en 1a Patents
and Trade Mark Office en Estados Unidos.

Las empresas protegen sus invenciones de imitaciones o pro-
cesos deingenieriainversa por parte de empresas rivales y even-
tualmente aseguran los beneficios que de ellas se deriven. Las
empresas solicitan patentar sus invenciones cuando éstas vis-
lumbran expectativas favorables de ganancias. En general, las
empresas eligen entre cuatro estrategias de patentamiento en
funcion de la importancia de las invenciones, el nivel de com-
petencia en el mercado y la utilizacién de otras formas de pro-
teccidn industrial (marcas, disefios industriales, etcétera). Es-
tasestrategias sonlas siguientes: a] el patentamiento sistematico;
b] el patentamiento selectivo; c] el patentamiento de bloqueo,
y d]lacombinacién de las estrategias de patentamiento en el largo
plazo.!

De acuerdo con lainformacién disponible, Hylsamex ha se-
guido laestrategia de patentamiento selectivo. Es decir, patenta
ciertas invenciones clave del proceso tecnolégico HYL y otros
procesos mds. En referencia a sus productos, la proteccién in-
telectual se hace mediante marcas. Asi, Hylsamex utiliza en al-
gunos casos marcas para proteger sus productos en el mercado,

17. Segiin la definicién de C. Freeman, La teoria econdmica de
la innovacion industrial, Alianza Universidad, Madrid, 1975.

18.D. Archibugi y M. Pianta, “Innovation Surveys and Patents as
Technology Indicators: The State of the Art”, Innovation, Patents and
Technological Strategies, OCDE, Paris, 1996.

y las patentes protegen sus procesos industriales y algunos pro-
ductos. Esta estrategia tecnoldgica muestra la direccién y la
naturaleza de la actividad innovadora de Hylsamex.

Estrategia de patentamiento de Hylsamex

En 1957 HYLSA logré producir fierro esponja en escala indus-
trial utilizando un proceso innovador (HYL), resultado de su pro-
piaIDy cuya patente fue solicitada ese mismo afio. La primera
planta de HYLSA con la tecnologia HYL 1 tenia una capacidad
de 90 000 toneladas por afio, lo que signific6 paralaempresala
posibilidad de controlar parte de sus insumos basicos, logran-
doasiunarelativaindependencia y la minimizacién de costos.
Eléxitoindustrial del proceso de reduccién directaHYL en 1957
marcé paraHYLSA el inicio de unatrayectoria de creacién end6-
genade tecnologia. Enlas décadas posteriores, laempresa con-
tinué destinando cuantiosos recursos financieros y humanos al
desarrollo de sus capacidades tecnolégicas a fin de incorporar
sistematicamente innovaciones enlatecnologiaHYL. El patenta-
miento fue una estrategia utilizada por la empresa para prote-
ger sus invenciones, las cuales auguraban beneficios futuros.

En este apartado interesa analizar la evolucién del patenta-
miento de Hylsamex en México y en Estados Unidos en el pe-
riodo 1980-1996.

En la Divisién de Tecnologia de Hylsamex se realiza la in-
vestigacion y se desarrollan los procesos de ingenieria experi-
mental que dan lugar al conjunto de invenciones-innovaciones
de la empresa. Por tanto, esa Division constituye el laborato-
riode ID, pero también es el centro de comercializacién de la tec-
nologia producida endégenamente por Hylsamex.

Como se sefiald, Hylsamex mantiene unalinea de investiga-
cién sistematica en torno a su tecnologia de reduccién directa
HYL, lo cual le ha permitido incorporar continuamente innova-
ciones incrementales. En la Division de Tecnologia referida, la
empresa destina anualmente a la ID entre 10 y 15 millones de
délares, equivalentes aentre 1 y 1.5 por ciento de su ingreso. El
flujo de nuevos conocimientos e invenciones producidos porla
Divisién de Tecnologia es patentado por Hylsamex de manera
selectiva, en funcién de las expectativas de éxito. Asi, laempresa
utiliza los derechos de propiedad intelectual para proteger su
tecnologiay apropiarse de los beneficios que de ella se deriven.'®

Hylsamex se ubicaentre las empresas mexicanas con mayor
nimero de patentes en México y en Estados Unidos, esto es, €s
una de las empresas mexicanas con mayor actividad innovadora
por su registro de patentes en México (en el IMPI) y en Estados
Unidos (en la Patent and Trade Mark Office).?® Dichas patentes
son reconocidas en escala mundial por la reduccién de 6xidos
de hierro a hierro metdlico utilizable en la fabricacién de acero.

19. La Divisién de Tecnologia de Hylsamex es propietaria legal
de las patentes registradas en México y Estados Unidos.

20.De 1980 a 1992 el Instituto Mexicano del Petréleo registr6 250
patentes, la empresa Vitro Tec Fideicomiso 46 e HYLSA 30, segin la
Patent and Trade Marks Office.
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Unidos de su competidor mds cercano (proceso de reduccién
directo MILDREX), y c] México no representa un mercado tec-
nolégico de riesgo. Portanto, el patentamiento en Estados Uni-
dos paraHYLSA es unaestrategia orientada a proteger sus inven-
ciones de sus competidores, los cuales también confluyen en este
mercado.

Naturaleza de la tecnologia patentada
por Hylsamex: 1980-1996

Las patentes de Hylsamex se han centrado bdsicamente en tor-
no al proceso de reduccién directa HYL, aunque también ha de-
sarrollado patentes de otros procesos (en aceria, como corazas
de hornos a base de paneles) y de producto (Idminas con diver-
sos recubrimientos).

Alanalizar lanaturaleza de latecnologia patentada por Hylsa-
mex durante el periodo 1980-1996 se consideraron las 37 paten-
tes registradas en México, de las cuales 24 también se obtuvie-
ron en Estados Unidos.? Mds de la mitad de las registradas
paralelamente en ambos paises correspondieron al proceso de
reduccién directa y valvulas; casi 30% a hierro esponja y hie-
10,y 16.7% ahorno; de procesos quimicos y separacion de par-
ticulas no se registré ninguna patente.

Si s6lo se consideran las patentes en México, la distribucién
cambia debido a que las patentes incluyen mds procesos, por
ejemplo quimicos y de separacidn de particulas, y respecto ala
reduccién directa incluye el transporte neumadtico y el reactor
dereduccién directa. A este iltimo campo corresponden casi tres
quintas partes de las patentes.

En suma, el esfuerzo de Hylsamex en ID se orient6 fundamen-
talmente a consolidarlatecnologia HYL. En esamedida, las pa-
tentes registradas en Estados Unidos y México, producto de ese
esfuerzo innovativo, correspondieron basicamente a las mejo-
ras incrementales de los aspectos del proceso de reduccién di-
recta HYL. En los ultimos afios, Hylsamex ha patentado otros
procesos y productos ligados a su produccién de aceros planos.
Estaestrategia muestrauna claraespecializacién tecnolégica que
es la base de su competitividad en los mercados internaciona-
les.

La difusién y la comercializacién de la tecnologia HYL 1y
posteriormente HYL III, incluida la asistencia técnica, transfor-
maron a Hylsamex en una empresa que transfiere tecnologia. Por
tanto, “HYL pasé a un estadio superior de actividad y se coloca
como competidora directa de las grandes firmes occidentales de
ingenierfa”.?’ Esta tecnologia endégena de Hylsamex ha sido
difundida fundamentalmente en los paises en vias de industriali-
zacién, aunque en la comercializacidn, ingenieria y la construc-
ciéndelas plantas han participado empresas de paises industria-
lizados (Davy International de Estados Unidos; MAN GHHH de
Alemaniay Kawasako Heavy Industries de Japon; recientemente

26. No se dispone de la informacién de las patentes registradas
excluivamente en Estados Unidos.
27.G. Fourt, op. cit., p. 18.

Ferrostal AG de Alemania y Kvaerner Metals-HYL de Estados
Unidos, entre otras).

l examen de la formacién de las capacidades tecnoldgicas

de Hylsamex desde el decenio de los cincuenta hastala ac-

tualidad muestra que esta empresa ha seguido una estrate-
gia tecnoldgica que se distingue por su dinamismo innovador,
factor esencial de su crecimiento y éxito comercial.

Los importantes montos de inversién de Hylsamex han sido
fundamentales para sus continuos flujos de tecnologia recibi-
da (equipo, maquinaria, asistencia, entre otros) y la creacién
endégena de tecnologia, lo cual le ha permitido operar con tec-
nologia de punta. Un aspecto crucial en el aprendizaje, la asi-
milacién de las tecnologias transferidas, asi como también en
lacreacion end6gena de tecnologia, ha sido lacalidad del capi-
tal humano y las habilidades acumuladas por los trabajadores.

Hylsamex oper6 con economias de escala menores a las
empresas mexicanas estatales Altos Hornos de México y Sicart-
sa, pero con una elevada utilizacién de la capacidad instalada.
Este hecho se asocia a la flexibilidad para adaptarse a las fluc-
tuaciones de lademanda, pero también a las capacidades tecno-
l6gicas desarrolladas y acumuladas que hicieron posible un
mejor empleo de todos los recursos de la produccidn.

El éxitoindustrial del pionero proceso HYL marcé la trayec-
toria tecnoldgica de esta empresa siderirgica. Asi, pese a los
graves problemas financieros a que se enfrent en los ochenta,
Hylsamex recuperd su crecimiento y continud su trayectoria tec-
noldgicainnovadora, una vez renegociada su deuda financiera
y reactivada la afluencia de nuevas inversiones. Con el ingreso
al GATT y posteriormente con los acuerdos comerciales con los
paises de América del Norte, Hylsamex entré en una nuevaeta-
pa de competencia de enormes desafios (apertura comercial y
crecimiento orientado a la promocién de exportaciones).

El crecimiento de las exportaciones de los productos de Hyl-
samex, asi como su reconocida calidad en los mercados inter-
nacionales y laimportancia mundial de latecnologia HYL, mues-
tran que las capacidades tecnolégicas desarrolladas porlaempresa
a lo largo de su existencia han sido la fuente de su crecimiento,
su productividad y la creacién de ventajas competitivas
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Alianzas y construccion
de capacidades en Vitro

ste articulo es parte de una investigacién mas amplia, de base

empirica, cuyo propésito es definir el papel funcional de las

alianzas en el marco de las estrategias y la construccion de
capacidades internas de Vitro, S.A., corporacién que cuenta con
unalarga tradicién en el manejo de ese tipo de acuerdos. Laem-
presa objeto de la investigacion es la compafifa mexicana mas
importante en el 4rea de los productos relacionados con el vi-
drio. En la actualidad, empero, Vitro encara la competencia
interna de otras corporaciones de primer nivel,' por lo que este
articulo aborda aspectos que permiten entender comportamien-
tos estratégicos de la corporacidn.

Los interrogantes son miiltiples, aunque algunas cuestiones
preocupan mds que otras. En este sentido, se buscaresponder a
la siguiente: ;Como se relacionan las alianzas con la construc-
cion de capacidades internas de la corporacién? Encontrar ele-
mentos para responder lo anterior es de gran interés para dar
cuenta de indicios del patr6n de respuestas estratégicas® de la
corporacién y cémo fue formulado. Otro aspecto se refiere alas
limitaciones que la red de alianzas impone o puede imponer a

1. El desafio proviene de la principal corporacién mundial: Saint
Goban, que para operar razonablemente debe obtener de 30 a 40 por
ciento del mercado de vidrio plano para parabrisas. Por otro lado, su
aparicion legitima las condiciones de mercado, ya que Vitro gozaba
de una posicién monopdlica.

2. Porrespuesta estratégica se entiende la serie de decisiones re-
lativas a cambios importantes de objetivos, alcance de mercado-pro-
ductos, competencia distintiva, alcance geogrifico, politica y liqui-
dacién del negocio cuando se encuentra confrontado con desafios
estratégicos, incluyendo la toma de control de otra compaiia. Hugo
Norberto Ciceri Silvenses, La transnacionalizacion de corporacio-
nes mexicanas, tesis, Universidad Nacional Auténoma de México,
Meéxico, 1998.

las estrategias de la empresa. Por otro lado, durante el periodo
de estudio (hasta 1992) ocurrieron cambios de trascendenciaen
el entorno de la corporacién, por ejemplo el ingreso de México
al GATT en 1986 y la puesta en marcha de las negociaciones del
Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN) yde
una reforma de Estado, cuyo eje fundamental fue el cuestio-
namiento de la visién Estadocéntrica. Esta concepcién no sélo
abarco la formulacién de las politicas publicas, sino que tam-
bién se relaciond con la forma de resolver los conflictos de in-
tereses entre los actores, esto es, en el desempeiio politico. Por
ello resulta de interés preguntarse acerca del efecto de esos cam-
bios en las alianzasy de sus principales caracteristicas y tenden-
cias.

Las estrategias de las alianzas entre empresas adquieren di-
versas formas de instrumentacion y desarrollo. Es una prictica
comiin que las compaiiias realicen acuerdos de cooperacion entre
si, con distintos fines o propésitos, los cuales varian en cuanto
a su estructura juridica. Entre las mas conocidas estdn las em-
presas conjuntas (joint ventures), en las que la relacién de pro-
piedad de los participantes es variable. Los acuerdos tienen que
ver, por ejemplo, con intercambios de conocimientos de inves-
tigacién y desarrollo (ID), estrategias de mercadotecnia conjunta,
vinculos entre proveedores y circulos de calidad y tecnolégicos,
entre otros.

En algunos casos, las relaciones tienen un alcance limitado
al no plantearse cambios drasticos en la posicion estratégica de
la empresa; esto iltimo si se plantea en una direccién estratégi-

* Profesor e investigador titular de la Universidad Nacional Autd-
noma de México y Research Fellow de la University of California.
<aguila@servidor.unam.mx> <argentbue @yahoo.com>.
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Divisiéon Empresas participantes

Envases 0. 1. Embosa Sts., Inc.
Sansonite Corp.
Owens-Illinois, Inc.
Toyo Glass Co.

Anchor Owens-Illinois, Inc.

Vitro Vidrio
Plano

Pilkintong PLC

Ford Motor Co.

ACT America Inc.

Vitro Crisa Corning Inc.

Word Tableware
International

Vitro Enseres
Domésticos

Whirpool Corp.

Industrias Mabe

Vitro Quimica Owens-Corning
Fiberglas Corp.

Caracteristicas

Es una filial de Owens-Illinois; la participacién
de la compaiiia es de 51%.

Vitro participa con 51% y se inicié en 1986;
es de origen estadounidense.

De origen estadounidense y lider en ciertas
dreas tecnolégicas relacionadas con la industria
del vidrio. El convenio dio inicio en 1969 y
finaliz6 en 1994.

De origen japonés; es lider en el area de
fabricacién de maquinas para producir
envases.

Compaiifa estadounidense.

Empresa britanica; lider tecnolégico en el area
de vidrio plano.

Compaiifa estadounidense; drea automovilistica.

Compaiiia estadounidense.

Compaiifa estadounidense con capacidad tecnoldgica

en distintas dreas.

Compaiiia estadounidense.

De origen estadounidense; la relacién se inicié en

1987 y se puede extender por un plazo de 10 aifios.

De origen estadounidense.

De origen estadounidense.

Principal objetivo

Produccién de linea de articulos de vidrio al
borosilicato.

Produccién de equipajes, muebles informales y
envases de plastico. Esta alianza le ha
permitido ingresar con bajo riesgo al mercado
de Estados Unidos y al de Europa.

Licencia para el uso de tecnologia, asistencia
técnica para la produccién de botellas; Vitro
puede producir equipo utilizando la tecnologia
O-I tanto en México como en Estados
Unidos y Centroamérica.

Licencia para uso de tecnologia y asistencia
técnica; duracién del contrato: 1989-1996.

Licencia para uso de tecnologia y convenio
de asistencia técnica con posibilidad de
renovar por cinco afios (1989-1999).

Licencia para uso de tecnologia y convenio de
asistencia técnica. Fabricacién nacional
de productos de vidrio de seguridad. Arcas
automovilistica y de la construccién. Se crea
la empresa Vitro Plan, el acuerdo da inicio en
1981, es de duracién ilimitada y Vitro posee
65% de la empresa.

Alianza para la fabricacién de vidrio de
seguridad automovilistica para la manufactura
de Ford Motor Co. en Estados Unidos. Se crea
la empresa Vitro Flex Vitro Plan, que posee
62% de las acciones.

Procesa vidrio templado, semitemplado,
cerdmico, aislante y cubiertas para mesa.
Cuenta con una importante cadena distribuidora
que le da posicién geografica (1991).

Vitro transfiere los activos y los negocios de
Vitro Crisa; excluye los activos y negocios de
cubiertos de metal y los de peltre
correspondientes a Vitro Enseres Domésticos.
Se crea una nueva compaiiia donde Vitro
contard con 51% del capital y Corning el
resto. Corning transfiere los activos y
negocios de productos de consumo mundial,
con excepciones (1992).

Manufactura conjunta y distribucién de vajilla
de acero inoxidable y plata y accesorios para
cocina; inversién cruzada (1991).

Uso de tecnologia y marcas para la fabricacion
distribucién y venta de productos Whirpool en
el mercado estadounidense y el mexicano de
los bienes producidos en México por la divisidén.
Vitro a su vez importa y distribuye los pro-
ductos Whirpool producidos fuera de México.

Acuerdo para la produccién de compresores de
uso en refrigeradores. Participacién de 50%.

Convenio para asistencia técnica y produccion
de fibra de vidrio. Participacién de 60%
del capital.
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Divisién Empresas participantes

PQ Corp.

Caracteristicas

De origen estadounidense.

Principal objetivo

Acuerdo de asistencia técnica y convenio para

British Industrial Sands De origen britanico.

Vitro Bienes

de Capital Thyssen Bornemiza, Inc.

Owens-Illinois, Inc.
Toyo Glass Co.

De origen japonés

Ingersol Rand De origen estadounidense

De origen estadounidense; fabricante de envases
y mdquinas formadoras de envases

la produccién de silicatos de sodio y
productos quimicos especializados.
Participacién de 55% del capital.

Desarrollo de nuevos productos y control
de procesos. Se inicia en 1986.

Acuerdo para la fabricacién de bombas de agua
y asistencia técnica; participacién de 51% de
Vitro.

Acuerdo de licencia y uso de tecnologia y
convenio de asistencia técnica para la
produccién de botellas de vidrio. El acuerdo
se originé en 1969 y finalizé en 1994.

Se especializa en la fabricacién de maquinas
formadoras de envases. Acuerdo para el uso
de tecnologia y convenio de asistencia
técnica. Se inici6é en 1989 y concluyé en 1999.

Se especializa en el manejo de fluidos; en 1985
se compra 51% (ahora Neumatron).

Fuente: Hugo Norberto Ciceri Silvenses, La transnacionalizacion de corporaciones mexicanas, tesis, Universidad Nacional Auténoma de México, 1998, pp. 30-31.

cade largo alcance. Asi, hay relaciones impulsadas por propé-
sitos de cardcter coyuntural o de efecto limitado y otras de ca-
récter estratégico que pueden relacionar incluso a competido-
res al establecer juegos de suma positiva donde cooperar es
menos costoso o presenta mas ventajas que competir. Esto tlti-
mo se refiere al conjunto de relaciones entre empresas que bus-
can asegurar, mantener o establecer una ventaja estratégica; esto
es, se pretende obtener un efecto en el rumbo de la empresa e
influir en aspectos clave de su estrategia o en cémo lograr obje-
tivos que se consideran decisivos. Este conjunto de relaciones
se suele denominar alianza estratégica. Los ejemplos mundia-
les son ampliamente conocidos y existen en numerosas indus-
trias, como telecomunicaciones, automovilistica, quimica y
electrénica. Sin embargo, en América Latina los estudios em-
piricos son escasos y aunque se habla mucho sobre el tema,
en realidad se conoce poco; ello conduce en la mayoria de los
casos a valoraciones superficiales o subjetivas y a una pobre
interpretacién del fenémeno.

Eltérmino “alianzas” tiene varios significados, por lo gene-
ral poco precisos; por ello, este trabajo se inicia con un deslinde
entre lo tactico y lo estratégico, enfoque que permite definir
de modo mds objetivo la funcién de las alianzas. Si bien desde
un punto de vista formal son arreglos organizativos® donde se
comparten distintos aspectos, hay que destacar que ademas
se comparte una visién comiin o complementaria relativa a los
intereses de cortoy largo plazos de los participantes. Estas pre-

3. Las alianzas son arreglos organizativos y politicos que permi-
ten a dos o més organizaciones compartir dreas administrativas, au-
toridad, propiedad o cultura con el fin de operar lo que se llaman
“cuasifirmas”. Sobre este dltimo término véase Robert Eccles, “The
Quasifirm in the Construction Industry”, Journal of Economic Beha-
vior and Organization, diciembre de 1981, pp. 335-357.

cisiones conceptuales, aunque generales, son necesarias debi-
do al uso reiterado y ambiguo de los t€rminos “estratégico” y
“alianza” que han terminado por significar casi todo o casi nada.

1Grupo Vitro, fundado con capitales mexicanos y cuyo ori-

gen se remonta a 1909, engloba a mis de 70 empresas y

37 000 trabajadores.* Sus principales productos son enva-
sesde vidrioy pléstico, vidrio plano, productos de cristal y bienes
de capital relacionados con sus productos, y productos quimi-
cos. Cuenta, ademads, con una importante actividad de investi-
gacién y desarrollo tecnoldgico (IDT) que le ha permitido desa-
rrollar numerosas innovaciones en los procesos de fabricacion
y en aspectos relativos al disefio y la construccidn de bienes de
capital.® A ello hay que agregar las operaciones de sus filiales
en Estados Unidos, Centroamérica y Brasil.

Vitro y sus alianzas

Las alianzas® han sido una constante de Vitro. En cada drea de
accién es posible encontrarlas, en vinculo con factores que han
sido o son criticos para la compaiifa. Aparecen como coinver-
siones, contratos de asistencia técnica, apoyo logistico y licen-

4. Contabilizado a fines de 1988.

5.Enlaactualidad el Grupo posee patentes relacionadas con pro-
cesos de fabricacién e innovaciones menores amiquinas herramienta.

6. Se toma un concepto amplio de alianza, que entrafia acuerdos
para transferencia de tecnologia, asistencia técnica, empresas conjun-
tas, etcétera.



comercio exterior, septiembre de 2000

811

ciamiento de tecnologia (véase el cuadro 1). El entrelazamiento
en el tiempo de esas acciones permite comprender cémo se fue
gestando la potencialidad y el desarrollo de las capacidades y
habilidades de la corporacién, es decir, su capacidad tecnol6-
gica, su posicién en el mercado y el desarrollo logistico, entre
otros.

En esta presentacion se agrupan las capacidades bésicas de
las empresas en cinco categorias: a] capacidades de inversién
paraconcebir y poner en marcha proyectos de inversién; b] ca-
pacidades de produccidn para operar de manera eficiente e
instrumentar planes; c] capacidades de cooperacién para esta-
blecer acuerdos; por ejemplo, de produccién en las dreas de pro-
duccién y tecnoldgicas con otras corporaciones; d] capacidad
para generar, interpretar y asimilar conocimiento tecnolégico
clave de forma endégena, y e] capacidad para detectar y utili-
zarinformacidn clave sin que sea apropiada por terceros. En cada
categoria han de considerarse diferentes niveles de desarrollo.

Caracteristicas de las alianzas

Un primer acercamiento al objeto de estudio planteado se pue-
de lograr a partir del andlisis del cuadro 1, que contiene los as-
pectos mds destacados de estas relaciones y permite eshozar los
principalesrasgos de estos acuerdos. Respecto del origen de las
compaiiias que intervienen, se debe destacar que la mayoria es
estadounidense, salvo dos acuerdos con empresas inglesas y uno
con una japonesa. Si se analiza por divisidn, los acuerdos con
Owens Illinois proveen la base tecnolégica para la produccién
de envases, aunque a partir de 1989 se incorpora otro provee-
dor: Toyo Glass.

Enelsegmento de vidrio especializado (boro silicato) la par-
ticipacion de O.1. Embosa (filial de O.1.) es vital parala produc-
ciénde este tipo de productos. En el segmento correspondiente
aenvases de plastico y equipaje la alianza con Sansonite Corp.
suministra tecnologia, marca y canales de distribucién. Owens
Illinois también participa con la tecnologia base incorporada a
las mdquinas para la produccién de envases en Anchor Glass
Corp. adquirida por Vitro en 1990.

Enel casode ladivisién Vidrio Plano la alianza que ha teni-
doun peso decisivoes larealizada con Pilkintong PLC, compania
con liderazgotecnolégico en el dreade vidrio plano y vidrio flo-
tado para uso automovilistico, seguridad e industriade la cons-
truccién. Con Ford Motor Co. se tiene una alianza clave al es-
tablecer una empresa conjunta que produce parabrisas, Vitro
Flex, que le permite exportar parabrisas que Ford utiliza en sus
automéviles. En 1991 la adquisicién de ACI America Inc. le in-
corporaunaimportante cadena de distribucién en Estados Uni-
dos, ademas de ampliar sulinea de productos. En Vitro Crisa des-
tacan dos acuerdos: con Corning Glass y con World TableWare,
donde se realizalamanufacturay distribucién conjunta mediante
un arreglo de inversion cruzada. Enseres Domésticos tiene
una alianza con Whirpool y Mabe, mediante la cual estable-
ceuna posicién dominante en el drea de enseres domésticos. Fi-
nalmente, como es de notar en el cuadro, Vitro Quimica y Vitro

andlisis no deja duda de la
contribucion de las alianzas a
la construccion de capacidades
de la corporacion. Sin embargo,
éstas han sido sélo una de las

vias utilizadas

Bienes de Capital presentan acuerdos donde el acento se pone
en diversos aspectos tecnoldgicos que sostienen a sus produc-
tos principales.

Respecto al interrogante sobre el efecto de los convenios en
la construccién de capacidades, es posible sefialar que €stos se
llevan acabo con empresas lideres que poseen tecnologia de pun-
taen campos deinterés de la corporaciony, sin duda, son soportes
que de alguna forma han contribuido ala construcciénde las ca-
pacidades internas.

En 1989 la corporacién emprendié una serie de acuerdos y
adquisiciones en forma acelerada que incorpord capacidadesde
toda clase. Toyo Glass (1989), Anchor Glass y Lachford Glass
(adquisiciones 1989-1990),” ACt America Inc. (1991), World
Tableware Internacional (1991) y Corning Glass Corp. (1992),
sonindicadores claros deun patrén de inversién mucho més ace-
lerado hacia afuera de sus fronteras, producto de las nuevas con-
diciones en que se desenvuelve la compaiiia. Los acuerdos con
Worldy Corning son resultado de la internacionalizacién. Esta
ultima corporacion estadounidense cuenta con cuatro divisio-
nes: materiales, comunicaciones, servicios de laboratorio y pro-
ductos de consumo.

Las caracteristicas de esta asociacién son las siguientes: se
forma una nueva entidad de forma participativa, se transfieren
activos, las entidades son binacionales y se complementan 1i-
neas de productos de ambos reforzando posiciones frente a la
competencia fuera del TLCAN.

De alguna forma el modelo utilizado elimina algunas difi-
cultades y Vitro se beneficia del acceso al mercado estadouni-

7. Anchor Glass fue adquirida por Vitro en 1989 mediante una ad-
quisicién forzada. Es latinica empresa mexicana que realiza una ope-
racién de este tipo en Estados Unidos. Sin embargo, el 5 de febrero
de 1997 debid recurrir al capitulo 11 de la ley de quiebras estadouni-
dense, iniciando asi el proceso de desinversién. Hugo Norberto Ciceri
Silvenses, op. cit.
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00000000000 0000000000000000000000000000000000000000000000000000000
Principales factores que se ponen en juego y que logran los participantes'

Economias de
Divisién escala/alcance
Vitro Envases
O. I. Embosa Sts., Inc.
Sansonite Corporation

Anchor?
Owens-Illinois, Inc.

Vidrio Plano

Pilkington PLC.

Ford Motor Co. Vitro/socio

ACI America Inc.? Vitro

Vitro/socio Vitro

Vitro Crisa

Corning Glass Inc.

World Tableware
Internacional

Vitro/socio Vitro
Vitro/socio Vitro/socio

Vitro Enseres
Domésticos
Whirpool Co.
Industrias Mabe Vitro/socio Vitro/socio
Philips Vitro

Vitro Quimica,
Fibras y Mineria
Owens-Corning
Fiberglas Corporation
PQ Corporation

Vitro Bienes de Capital
Owens-Illinois, Inc.
Toyo Glass Co.

Thyssen Bornemiza, Inc.
Ingersol Rand

Peerles Pump

FMC, Corp.

British Industrial Sands

Nuevos productos/segmentos

Formacion de empresas

Mercados Tecnologia conjuntas y coinversiones
Vitro Vitro/socio
Vitro/socio Vitro Vitro/socio
Vitro
Vitro Vitro/socio
Vitro Vitro/socio
Vitro Vitro
Vitro/socio Vitro Vitro/socio
Vitro/socio Vitro Vitro/socio
Vitro/socio Vitro Vitro/socio
Vitro Vitro/socio
Vitro/socio Vitro Vitro/socio
Vitro Vitro/socio
Vitro
Vitro
Vitro Vitro/socio
Vitro Vitro/socio
Vitro/socio Vitro
Vitro/socio
Vitro

1. Seindicalo que cada participante logra de forma cualitativa y como elemento determinante. 2. Empresas adquiridas por Vitro. Lo que se sefiala es la aportacién a las capacidades

de la corporacion.

Fuente: Hugo Norberto Ciceri Silvenses, La transnacionalizacion de corporaciones mexicanas, tesis, Universidad Nacional Auténoma de México, 1998, p. 35.

dense y Corning mejora los canales de distribucién y logra una
posicién mas sélida en el mercado mexicano.? Al tiempo, am-
bas pueden hacer frente a la competencia asidtica complemen-
tando las lineas de productos de las dos corporaciones. Estas fue-
ron lasrazones de laalianza, aunque ésta finalmente se cancel6
debido a que no se dieron los resultados que esperaba Vitro.
Las alianzas han permitido a Vitro beneficiarse de diversos
factores: a] utilizar economias de escala y alcance al compartir
inversiones, lo que a su vez le permite reducir sus costos; b] ac-

8. Directivos de la divisién Vitro Crisa manifestaron problemas
con sus exportaciones a Estados Unidos debido a aranceles altos. La
situacién se calificé como desventajosa y como una pérdida de compe-
titividad en diversas lineas de sus productos, ademds de importacio-
nes que amenazaban a las lineas de sus productos. Un anélisis de alian-
zas estratégicas orientadas a la distribucién se puede ver en Kenichi
Omae, “The Global Logic of Strategic Alliances”, Harvard Bussines
Review, 1989, pp. 143-154.

ceso a nuevos productos y segmentos de mercado; c] acceso a
los mercados, lo que se favorece por la eliminaci6n de las ba-
rreras alaentrada y la obtencién de canales de comercializacion
que le proveen sus socios; d] acceso a tecnologias de punta y
recursos emergentes, y f] adquisicién de capacidad de gestién
y habilidades especificas con cada acuerdo.

Enel cuadro 2 se detallalo que cada parte obtiene de los acuer-
dos. Esimportante destacar que en la mayoria de los casos se for-
man entidades en que los socios invierten de manera conjunta
—joint ventures, coinversiones— con diferentes grados de par-
ticipacion y por lo general Vitro cuenta con la mayor parte del
capital. Otro aspecto que cabe destacar es que lamayoria de las
alianzas de Vitro se complementan, al tiempo que se procura que
sus productos se consoliden y no sean desplazados.

En la segunda etapa, las alianzas se distinguen por la inter-
nacionalizacién de la corporacién. Vitro crea empresas que le
permiten ocupar espacios en distintos mercados externos no sélo
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como exportador sino también como competidor con operacio-
nes en el exterior. Asi, las alianzas son un medio para neutrali-
zar a competidores que se adentran en el mercado mexicanoy a
su vez para fortalecer su posicidn en el mercado estadouniden-
se. Por ejemplo, ha incrementado su experiencia en logistica
y conocimiento de mercado por medio de actores con probada
experiencia, atenuando asi los riesgos que entrafla internarse
de modo independiente. Asimismo, ha mejorado los medios de
mercadotecnia y los canales para la distribucién que acrecien-
tan su presencia en escala mundial.

Tras analizar la evidencia presentada es posible dividir las
alianzas de Vitroen dos grandes etapas. La primera, que concluye
amediados de los ochenta, se caracteriza por lo que aqui se de-
nomina acuerdos tradicionales, que consisten en licencias para
uso de tecnologia, servicio técnico y acuerdos de comerciali-
zacion. Estos acuerdos tenian como principales motivos la ob-
tencién de tecnologia de punta y de un aprendizaje logistico y
organizativo, entre otros. Nacieron al amparo de una economia
cerrada en que la corporacién contaba con una capacidad de
negociacién en consonancia con la situacién; muchas de estas
condiciones han desaparecido y las alianzas que antes tenfan
sentido hoy quizas tengan un significado distinto.’ La segunda
etapa se relaciona con la apertura de la economia y tiende a ad-
quirir empresas que le permiten posicionarse mas alld del entorno
nacional e incorporar capacidades.

neste articulo se sefiala que la corporacién ha sido muy ac-

tivaen construir una constelacién de relaciones que le per-

mitieron participar y competir en diferentes situaciones a
partir de capacidades concretas. El andlisis del comportamien-
torespecto al desarrollode sus alianzas durante mas de 40 afios
deja en claro varios sesgos. Hay una actividad exportadora li-
gada a las alianzas, y sus socios aportan tecnologia y en algu-
nos casos demanda de productos. Por otro lado, las relaciones
caen dentro de las siguientes categorias: a] compartir riesgos;
b] hacer frente ala competencia; c] agenciarse recursos comple-
mentarios (complementar capacidades), y d] control de merca-
do. El andlisis no deja duda de la contribucién de las alianzas a
laconstruccién de capacidades de la corporacién. Sin embargo,
éstas han sido s6lo una de las vias utilizadas; otras son la gene-
racion endégena de tecnologia, la adquisicién por medio de la
comprade centros de ID o por la adquisicién de compaiifas, y las
relaciones entre instituciones educativas nacionales e interna-
cionales.'® Un aspecto relativo al comportamiento de la corpo-

9. Una cuestién de suma importancia se relaciona con la estabili-
dad de las alianzas, y un cambio de entorno puede hacer que estas pa-
sen a una situacién no estable en donde las empresas con mayor po-
der de negociacién buscan compensar los efectos producidos por los
cambios.

10. Sobre el desarrollo de capacidades endégenas en el 4rea de
bienes de capital, véase el estudio de Hugo Norberto Ciceri Silvenses,
op. cit.

racién en estos 1iltimos afios es la presencia de una transforma-
cién de esa compleja red de relaciones en que se encuentra su-
mergida (propiedad, control, limites sociales de sus miembros,
etcétera). Esto entrafia la administracién de los nuevos limites
de laempresa. Aunque se debe puntualizar que esta transforma-
ci6én no apunta a una red concebida para absorber, crear, alma-
cenar transformar, comprar, vender y comunicar conocimien-
to, caracteristica central de las nuevas corporaciones globales.
Ello hace necesarias nuevas habilidades que no son faciles de
adquirir y que tampoco es posible alquilar o negociar mediante
alianzas como las desarrolladas hasta ahora; aquellas son fun-
damentales, ya que con ellas se construyen las capacidades
distintivas.

Asipues, se encuentra a discusién el modelo llevadola prac-
tica hasta ahora, considerando los aportes de estas alianzas y el
correspondiente balance de limitaciones estratégicasde laem-
presa, elemento que se configura como el punto nodal de esta
discusioén final. Es decir, las alianzas en cada divisién también
tienen un peso decisivo en las decisiones futuras de largo plazo
parala corporacién y €stas pueden tener visiones fraccionadas
de acuerdo con sus propias estrategias que se adaptan al entor-
no global emergente. La corporacién cuenta con mayoria accio-
naria enlared de alianzas (coinversiones), pero ellonobasta para
decidir una visién conjunta de la corporacién. Lo que se argu-
mentaes que las alianzas del pasado pueden imponer restriccio-
nes al futuro, esto es, en el pasado la corporacién tomé la deci-
sion de diluir su entorno de control estableciendo una red de
relaciones enmarcadas en una economia cerrada. Sinembargo,
las condiciones han cambiado y es posible que la influencia y
el poder de estas alianzas tengan hoy un resultado distinto al de
antafio
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Innovacion de las industrias
quimica y petroquimica
de Ameérica Latina

aactual coyuntura econémica internacional plantea serias

disyuntivas a los actores de la actividad productiva. Diver-

sos paises de América Latina, tras diez afios de tentativas
para modernizar sus estructuras econémicas, se han visto prac-
ticamente obligados a introducir nuevos ajustes macroeco-
némicos, lo cual se ha reflejado en las decisiones y posibilida-
desdeinversién de los agentes internos y externos, asi comoen
la capacidad tecnolégica de las unidades productivas y de for-
ma mds general en las capacidades competitivas de los secto-
res quimico y petroquimico.

Desde el punto de vista productivo, las politicas de moderni-
zacién econémica adoptadas en la regién durante los noventa
planteaban la necesidad de fortalecer los sectores capaces de in-
tegrarse a la economia global. En otras palabras, se pretendia
generar condiciones que impulsaran las actividades industriales
y de servicios capaces de desarrollar una capacidad efectiva para
competir y exportar. Las acciones emprendidas se orientaron fun-
damentalmente a la correccién de los desequilibrios macroeco-
ndémicos para alcanzar un eficaz funcionamiento de los mecanis-
mos de mercado y, en el ambito de la politica industrial, poner en
marcha estimulos a la actividad exportadora.' Sin embargo, los
impulsos directos alaactividad tecnoldgica no constituyeron un

1. W. Suzigan y A. Villela, Industrial Policy in Brazil, Instituto
de Economia, UNICAMP, 1997, e I. Avalos, “La industria venezola-
na: cinco afios de ajuste sin politica tecnolégica”, Espacios, vol. 12,
ndm. 2, 1993.

* Profesor-investigador del Centro de Estudios del Desarrollo ( Cendes)
dela Universidad Central de Venezuela <amercado@ cantv.net> e in-
vestigador del Instituto de Investigacion para el Desarrollo (1ID)
<rigas@option-service.fr>, respectivamente. Este trabajo forma parte
del proyecto Conducta Empresarial en la Industria Quimica en Amé-
rica Latina, coordinado por Arnoldo Pirela, del Cendes.

objetivo central de la “nueva politica”. Seria hasta finales de la
década de los noventa, ante la evidencia de resultados poco sa-
tisfactorios, cuando se comenzé a reconocer lo limitado de esa
concepcidn y a recuperar los espacios institucionales para una
instrumentacion eficaz de la politica ptblica en ese dmbito.

Diversos estudios han analizado los cambios en la capacidad
tecnolégica de las empresas a raiz de las mudanzas macroeco-
némicas, en especial los programas de ajuste estructural.? Para
los sectores quimico y petroquimico hay tendencias similares
enlaevolucién de la dindmica tecnoeconémica de Brasil, México
y Venezuela: la caida del ritmo de las inversiones por parte de
los agentes nacionales; cambios en la composicion del capital
de muchas empresas establecidas (de puiblico a privado nacio-
nal o extranjero y privado nacional a extranjero); la raciona-
lizacién, entendida como una disminucién, de la intensidad
delas actividades de investigacién y desarrollo, y la pérdida de
importantes experiencias de aprendizaje tecnolégico.

En términos de la balanza comercial, reflejo directo de la
capacidad competitiva del complejo industrial, se observan di-
ferencias en los tres paises. Enel caso venezolanolabrechaentre
importaciones y exportaciones (histéricamente muy alta) ten-
dié a disminuir durante la década los noventa, aunque en los
ultimos afios se incrementé de nueva cuenta. En el caso mexi-
cano, el déficit muestra oscilaciones importantes a lo largo del
periodo, mientras que en el brasilefio tendi6 a incrementarse de
manera impresionante.? Estos datos agregados, en apariencia

2.J. Katz, “El aprendizaje tecnolégico ayer y hoy”, Revistade la
CEPAL, nimero extraordinario, octubre de 1988.

3. Resultados preliminares muestran que la devaluacidn del real
brasilefio en enero de 1999 mejoré de manera significativa la situa-
cién del déficit en ese afio.
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contradictorios, no permiten inferir que hubiera cambios estruc-
turales que hayan inducido un incremento de la competitividad
de esos tres complejos industriales.

iversos estudios sobre la politica industrial y las reformas

macroecondémicas implantadas en diversos paises y regio-

nes hanreconocido las repercusiones negativas de estas tl-
timas en laestructura industrial, en especial en las etapas iniciales
de la aplicacién de los programas de estabilizacién y ajuste es-
tructural.* No obstante, en el cdlculo de los técnicos encarga-
dos de llevar adelante los programas prevalecia el supuesto de
que las empresas reaccionarian favorablemente y una vez su-
perada esa etapa las estructuras productivas entrarian en un
proceso de crecimiento sostenido, apoyado en un necesario in-
cremento de sus capacidades competitivas que potenciaria suca-
pacidad exportadora.’

Sin embargo, diversas investigaciones en el marco del pro-
yecto sobre Conducta Empresarial en la Industria Quimica de
Ameérica Latina, coordinado porel Cendes, han seguidolaevo-
lucién de esa industria en tres paises de laregién y demuestran
que en muchos casos esas politicas han generado dafios irrever-
sibles ainteresantes procesos de desarrollo tecnolégico e indus-
trial del sector (tanto en las empresas como en el sector mismo).®
La paradoja es que a pesar de los cuestionables resultados, in-
cluso en términos de estabilidad de las variables macroeco-
némicas, y ante la agudizacién de la crisis actual, se contintian
prescribiendo las mismas recetas recesivas de ajuste.

Sobre los casos de marras caben las siguientes puntualiza-
ciones sobrelaevolucidn de las politicas vinculadas al desarrollo
industrial y lacompetitividad, asi como del marco general en que
se inscriben.

1) Las politicas de ajuste estructural instrumentadas desde
finales de ladécadade los ochenta presentan una gran homoge-
neidad, a pesar de aplicarse en entornos socioeconémicos e in-
cluso momentos muy diferentes.

2) Sehaignorado laimportancia de las politicas tecnoldgicas
eindustriales para estimular las capacidades tecnoproductivas del

4.]. Baruk, “Innovativeness of Polish Enterprises in the Initial
Period of System Transformation”, Technovation, vol. 17, nim. 7,
1997, y W. Peres Niiiiez, “Ddénde estamos en politica industrial”, Re-
vista de la CEPAL, nim. 51, Santiago, Chile, 1993.

5. M. Naim, Papers Tigers & Minotaurus. The Politics of Vene-
zuela ‘s Economic Reforms, Carnegie Endowment Book, Washington,
1993.

6. A. Mercado y A. Antunes, Efecto del ajuste estructural sobre
laI&D enlaindustria quimica brasilefia, Anais do XLX Simposio de
Gestao de Inovagao Tecnologica, Sao Paulo, 1996, y A. Pirela, “Acerca
de la ausenciade politica industrial o de cémo los ornitorrincos apren-
dieron a bailar”, en A. Pirela (ed.), Cultura tecnoldgica en Venezue-

la: la industria quimica y petroquimica, Fundacién Polar, Caracas,
1996.

tejido industrial; como consecuencia, las empresas nacionales se
enfrentan a grandes dificultades pararesponder a los nuevos de-
safios competitivos que plantea la apertura de los mercados.

3) Enlos circulos de decisién ha prevalecido una visién ho-
rizontal que no reconoce las especificidades sectoriales de la
industriay la importancia de esta variable en la formulacién de
politicas que orienten el desarrollo de capacidades tecnolégi-
cas y competitivas.

4)Cada vez son mds los mecanismos extralegales de los paises
desarrollados para limitar el acceso a sus mercados de empre-
sas cuyo origen esté fuera de su entorno geografico (por ejem-
plo, normativas de adscripcién voluntaria en calidad y ambiente).

5) La pobre capacidad de negociacién de los estados de los
paises de medio y bajo desarrollo para conseguir mejores con-
diciones en ladefinicién de las politicas comerciales, de propie-
dad intelectual e industrial y ambiental.

Enlaactualidad se acepta de forma generalizada que las po-
liticas de ajuste por si solas son insuficientes para crear condi-
ciones competitivas en la estructura productiva. Es mas, su sola
aplicacién puede resultar més bien negativa. Sin embargo, en
la mayoria de los paises de la regién se ha insistido en centrar
las estrategias econémicas en el mantenimiento casi exclusivo
delaestabilidad de algunas variables macroecondmicas, al pa-
recer sin estrategias definidas en torno del desarrollo tecnolé-
gicoeindustrial. Los acontecimientos que durante los noventa
estremecieron las estructuras econémicas de Brasil, México y
Venezuela revelan cuan ineficaz y hasta contraproducente fue
esa estrategia en términos de desarrollo industrial.

Unrépido andlisis de los determinantes de la competitividad
internacional de laindustriaen el entorno global destaca laim-
portancia de instrumentar politicas de estimulo que vayan mu-
cho mas alld del ambito macroeconémico. Demostraciones de
ello abundan. La mds elocuente quizis sea la politica piblica
de desarrollo tecnolégico de Estados Unidos en los dltimos seis
afios, que se ha caracterizado por un cariz intervencionista del
gobierno federal orientado a apuntalar las capacidades compe-
titivas de su red tecnoldgica e industrial por medio de diversos
programas de estimulo que dan apoyo financiero al desarrollo
y laincorporacién de nueva tecnologia.’

Ademds, las politicas comerciales del gobierno estadouniden-
se, en particular en lo que concierne a las presiones para el es-
tablecimiento de reglas precisas en el comercio internacional,
revela el gran interés por garantizar el marco juridico que per-
mita a las empresas de ese pais mantener sus ventajas competi-
tivas en la nueva estructura de mercado global. En ese sentido,
la coordinacién de las politicas en los 4mbitos macroeconémico
eindustrial resulta cada vez mas vital para mantener una activa
participacién en el comercio internacional, en especial para arri-
bar temprano a mercados de rapido crecimiento.? La conquista

7.L.Branscomb yJ. Keller (eds.), Investing in Innovation. Crea-
ting Research and Innovation Policy that Works, The MIT Press,
Cambridge, 1998.

8. OCDE, Technology and Industrial Performance, OCDE, Paris,
1996.
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innovacioén de la industria quimica

de estos mercados constituye el objetivo mas importante de los
sectores exportadores y una cuestion vital para la estrategia de
crecimiento hacia fuera, que es el planteamiento central de los
modelos de modernizacién econémica adoptados en la Gltima
décadaenlaregion.

Pero desde esa perspectiva cabria preguntarse: ;cudl es la
capacidad de nuestros paises de crecer como mercados globales?
Y sobre todo, ; cudl su capacidad para abordar esos mercados de
rdpido crecimiento? Sin duda limitadas si se les compara con
naciones con economias mas estructuradas y marcos socioins-
titucionales que estimulan de manera precisa la competitividad.

Es paraddjico que sean justamente los paises desarrollados los
que de manera progresivacopan diversos espacios de los mercados
de nuestras economias, en especial en diversas dreas de manufac-
tura y servicios que en alguna medida estuvieron en manos de
iniciativas nacionales durante el periodo de sustitucién de impor-
taciones. Por tanto, en la promocidn de capacidades competiti-
vas y de negociacién comercial, el papel del Estado se ha torna-
docada vez mds crucial. Se trata de 1a necesidad de gobiernos que
estimulen la generacién de condiciones competitivas, pero no
mediante la exclusiva desregulacién y la apertura que por s{ so-
las pueden conducir a peores males, sino con mecanismos capa-
ces de incidir de manera importante en una estrategia global de
competitividad de la estructura industrial. Esa estrategia debe
incluir la capacidad de negociacién internacional. La activa pre-
sencia de delegaciones gubernamentales de paises desarrollados
en organismos internacionales como la OMC para defender expli-
citamente los intereses de sus empresas, asi como las actividades
encaminadas a la apertura de los mercados de los paises en desa-
rrollo, algunos de rdpido crecimiento, son ejemplos ilustrativos
de la importancia que ha adquirido esta variable. *

En ese sentido, la ausencia de cualquier tipo de acuerdos en
la materia entre los principales bloques econdmicos en larecién
concluidareunién de laOMC en Seattle y laformaen que se ig-
noraron las propuestas y necesidades de los paises en desarro-
llo demuestran las crecientes dificultades que estos tiltimos con-
frontan en el nuevo orden econdmico internacional.

nte ese marco socioinstitucional tan complejo y cambian-
te, tanto las empresas como los sectores de la quimicay la
petroquimica han tenidorespuestas diversas. Enelcasode
laindustriaquimica de los tres paises es posible decir que el dm-
bito del capital nacional fue el que acus6 méds severamente los
programas de ajuste en términos del resquebrajamiento de su
capacidad tecnoidgica. Las empresas mixtas, que desempeifia-
ron un papel clave en el desarrollo del sector petroquimico de

9. En contraposicién, los paises desarrollados han puesto en mar-
cha toda una infraestructura extralegal que limita de manera signifi-
cativa la entrada a sus mercados de los bienes de diversas empresas
de naciones en desarrollo.

Venezuela y Brasil, también experimentaron cambios radicales;
en el primer pais se tradujeron en la disminucién de los peque-
fios esfuerzos dedicados a ID en las etapas iniciales de los pro-
cesos de ajuste, y en el segundo, en la caida del ritmo de inver-
si6én y su posterior privatizacién.'® Las respectivas empresas
mexicanas registraron, paradéjicamente, un incremento de las
inversiones, incluso durante el periodo de aguda crisis que si-
guid a la devaluacion del pesoen 1995, en buena medida araiz
del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN).
Sin embargo, ese repunte también se explica por la venta al ca-
pital privado de algunas empresas estatales de la petroquimica
basica. Esto a su vez generd la creciente concentracién de la pro-
duccién en pocas empresas de capital nacional, las cuales tra-
bajan con tecnologia proveniente del extranjero.

De manera general, las filiales de las empresas transnacio-
nales fueron las més capaces y las que mas rdpidamente se adap-
taron al nuevo entorno macroeconémico planteado en estos
paises. Los elementos de una amplia cultura de competitividad
de sus matrices, acostumbradas a desempeiiarse en entornos
abiertos, fueronrelativamente faciles de transferir a las empre-
sas filiales y rapidamente asimilados. Fue asi como redefinieron
aceleradamente sus estrategias locales y regionales, lo que en
algunos casos implicé la relocalizacién de la produccién y la
redistribucién de mercados, en tanto que la ampliacion de sus
actividades en la zona se verific6, en algunos casos, por medio
de la adquisicién de empresas nacionales o mixtas."!

Se sabe que el desarrollo de capacidad tecnolégica implica
procesos de aprendizaje que toman su tiempo. En otras palabras,
la consolidacién del acervo tecnoldgico de una empresa es un
proceso incremental que madura lentamente. Se reconoce tam-
bién que tal desarrollo en América Latina es azaroso y los po-
cosresultados positivos son ostensiblemente fragiles las mds de
las veces. De esta forma, no hay que hacer grandes ejercicios
de imaginacién para intuir lo que debe haber sucedido con es-
tas capacidades ante la persistente inestabilidad de los recurren-
tes intentos de “‘estabilizacién” enlazona: a] desaparecieronen
definitiva las experiencias endégenas de desarrollo tecnolégi-
coy productivo; b] se presentd una gran vulnerabilidad de los
espacios de ID respecto alarecurrencia periddicade las crisis y
los programas de ajuste; c] cambid el significado de las labores
de ID, y d] fue progresiva la dificultad para materializar nexos
entre las empresas y entre éstas y los centros de investigacién.
Prueba de ello son los cambios adversos en las capacidades de
ID y en las actividades de innovacién de un grupo de empresas
presente en muestras significativas de este sector industrial en
lostres paises en estudio.'? Enel cuadro anexo se apreciala caida
de los esfuerzos para esos fines (recursos econémicos y huma-

10. En Venezuelarecientemente se aprobd lanormativalegal que
abre la posibilidad de privatizar esas empresas.

11. Entre las cambiantes estrategias de las empresas, se identifi-
caunamuy reciente de algunas transnacionales que consiste en cen-
trarse nuevamente en los mercados internos por medio de una rela-
cién mas estrecha con los clientes. “Coca Colaredefine sus estrategias
en América Latina”, Economia Hoy, Caracas, 27 de enero de 2000.

12. 112 empresas en Venezuela; 126 en México, y 78 en Brasil.
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Brasil México

Infraestructura

Importante disminucién de los recursos
destinados a actividades de ingenieria
en general.

Disminucion de los recursos destinados
a ID en las empresas nacionales.

Actividades

Disminucidn de las actividades de ID
que procuraban la bisqueda de nuevas
entidades o aplicaciones.

Disminucién de la actividad de 1D
en ramas de alta intensidad tecnoldgica.

Incremento de las actividades de adaptacién
(de productos y procesos) de la industria
en general.

Ligero incremento de la capacidad
de las empresas en general.

Mis orientadas a la resolucién
de problemas productivos.
Mayor apoyo a las actividades

de comercializacién.

Venezuela

Disminucién de los pocos esfuerzos destinados
a ID de las empresas nacionales.

Aumento de los recursos destinados a ID
de las empresas extranjeras.

Fortalecimiento de los espacios gerenciales para
la adquisicién y negociacién de tecnologia
en empresas nacionales grandes.

Disminucién de las actividades de banco (ID).
Pérdida de capacidad de diseiio y desarrollo

en las principales empresas nacionales.
Orientacién a las mejoras (en productos

y procesos) de la industria en general.
Incremento de la gerencia orientada

al dominio tecnolégico.

Fuente: R. Arvanitis y D. Villavicencio, “Learning and Innovation in the Mexican Chemical Industry”, Science, Technology and Society, vol. 3, niim. 1, 1998.

nos) y la reorientacién de la actividad innovadora. De alguna
manera ésta hatendido a “racionalizarse”, es decir, a desarrollar-
se cada vez mds en funcién de dar respuesta a las exigencias de
la actividad productiva diaria, relacionadas fundamentalmente
con mejoras de cardcter operativo. Esto puede estar sacrifican-
do en buena medida el desarrollo de las capacidades competiti-
vasnecesarias paralasobrevivenciade las empresas en el mediano
plazo.

Aunado a esa descapitalizacién en las areas de ID, los nive-
les de produccién e inversién registran cambios que parecen
reforzar la tesis de una pérdida de capacidad tecnolégica. Enlo
que sigue se destacan las principales transformaciones en los
complejos industriales de los tres paises en estudio.

Brasil

El estancamiento econémico que acompafié en un primer mo-
mento los prop6sitos de estabilizacién y ajuste estructural tra-
jo consigo la fuerte caida de nuevas inversiones en quimica
y petroquimica. Mds ain, diversas empresas, incluso un grupo
importante de transnacionales, pararon diversas lineas de pro-
duccidn, en especial en las dreas de especialidades quimicas,"
para importar directamente los productos. Otras abandona-
ron las actividades de sintesis y se dedicaron exclusivamente a
laformulacién de productos. Ello dio lugar a una pérdidade in-
tensidad en la actividad tecnolégica y a un incremento sosteni-
doy considerable del déficit comercial de ese sector, el cual se
elevé de 800 millones de d6lares en 1989 a 6 500 millones en
1997.

13. En algunos casos hubo incrementos del volumen de exporta-
cién de algunos productos finales, incluso de aquellos de muy bajo
valor tecnolégico agregado.

Una de las causas principales del incremento del déficit fue
la cantidad de lineas de productos desactivadas en los Gltimos
afios, la cual fue de alrededor de 40% de las lineas existentes a
principios de los afios noventa.

En el periodo de estabilidad macroeconémica, después de
laimplantacién del Plan Real en 1994 hasta principios de 1998,
se observé una recuperaciénde la inversion, aunque insuficien-
te paraencarar el extraordinario déficit de 1a balanza comercial.
Esa inversién present6 un perfil radicalmente distinto al re-
gistrado durante las primeras etapas de la conformacién del com-
plejo industrial, pues la mayoria (75%) corria por cuenta de
empresas nacionales, 20% de extranjeras y s6lo 5% de mixtas.
Esto contrasta con lo acontecido durante las etapas de consoli-
dacion de esta industria, cuando las empresas mixtas fueron las
que respondieron porel gruesode lainversién. Cabe sefialar que
la mayoria de estas empresas se privatizaron a partir de 1992,
aunque la mayoria quedé bajo control de importantes grupos
privados nacionales. Asimismo, en losiltimos afios han reali-
zado un importante esfuerzo de ampliacién de sus capacidades
de produccién a fin de incrementar su competitividad interna-
cional. Por otra parte, contrario a lo que podria esperarse como
consecuencia del proceso de modernizacion de laeconomia, no
se verificaron cuantiosas inversiones por parte de las empresas
transnacionales;"* éstas muestran, incluso, un ritmo menor al de
la década de los setenta y principios de los ochenta.

Las orientaciones de las nuevas inversiones de la gran ma-
yoria de las empresas persiguen la ampliacién de las capacida-
des productivas existentes (tendenciahomogénea para cualquier
tipo de empresas que pretenda mantenerse en el negocio). Sin
embargo, las inversiones en nuevos proyectos no llegan a cons-

14. Recientemente, Monsanto anuncié un plan de inversiones
importantes en ese pais que implica el desarrollo de nuevas dreas pro-
ductivas vinculadas al sector agricola.
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innovacién de la industria quimica

global.

| inversion extranjera se ha concentrado en la adquisicion de algunas
plantas instaladas. En el drea quimica no se han registrado
inversiones significativas en ramas de alta intensidad tecnolégica a
pesar de aprobarse legislaciones amplias que garantizan la propiedad
intelectual e industrial. En la petroquimica existe especial atencién
en las dreas donde los paises receptores presentan claras ventajas

comparativas para ampliar su capacidad de produccion en escala

tituir un quinto de los proyectos totales, lo que estaria eviden-
ciando que no se estan creando nuevas dreas de aplicacién y, por
tanto, no se esta diversificando el complejo industrial.

Venezuela

En el caso venezolano es posible diferenciar con claridad la
evoluciondel sector quimico respecto del petroquimico después
del proceso de aperturay desregulacién. El primero, al igual que
en el caso brasilefio, confronté durante ese periodo una fuerte
crisis, particularmente drastica en las empresas nacionales. Esto
se ha traducido en la paralizacién total de nuevos desarrollos,
el cierre de empresas o, en el mejor de los casos, una caida im-
portante del ritmo de produccidn. Los ejemplos mds notables son
los de algunos grupos corporativos importantes que se colapsa-
ron o cuya composicién del capital registré cambios importan-
tes (en gran parte los adquirié el capital extranjero). Por otra
parte, el ritmo de inversién en modernizacion tecnolégica, que
tiene que ver con larenovacion del equipamiento de produccién
y control y la introduccién de mejoras de tipo ambiental, pre-
senta un ritmo significativamente bajo.

En cuanto a los procesos, estas empresas muestran, de ma-
nera similar a las brasilefias, una gran lentitud en la inversién.
Las pocas inversiones que se realizan se orientan fundamental-
mente a la introduccién de mejoras y, cuando mucho, aamplia-
ciones de la capacidad productiva.

Las nuevas inversiones de envergadura se plantean casi ex-
clusivamente para la petroquimica. Este sector ha experimen-

tado expansiones importantes en los tiltimos 10 afios; se man-
tiene el modelo de empresas mixtas para los nuevos desarrollos
y alafilial petroquimica de Petréleos de Venezuela como la lo-
comotora de estos nuevos proyectos.

A diferencia de las experiencias de las décadas de los sesen-
tay setenta, cuando eran pensados para satisfacer las demandas
del mercado interno, los desarrollos se han concebido para par-
ticipar en mercados globales (tecnologias de puntay grandes es-
calas para aprovechar al maximo las ventajas comparativas).
Cabe senalar que el volumen de exportaciones de algunas de estas
empresas permitié la mejora considerable de la balanza comer-
cialdel sectoren general durante los noventa,'® aunque en los tl-
timos afios el desequilibrio tendié a elevarse de nueva cuenta.'’

15. Un aspecto importante de este proceso lo constituye el cam-
bio de los socios privados nacionales. El grupo tradicional mds fuer-
te del sector resulté muy afectado con la apertura. Por contra, se ve-
rificé la entrada en esta drea de uno de los grupos empresariales
privados mds importantes, pero sin tradicién en esta drea.

16. La mayoria de las empresas quimicas no fue capaz de incur-
sionar en mercados internacionales. Esto pone de relieve el fracaso
de unade las premisas del ajuste adelantado en Venezuela a partir de
1990, el cual apuntaba a una transformacién en el sesgo antiexportador
de la industria. A. Mercado y R. Arvanitis, “La I&D en la industria
quimica venezolana ante las politicas de estabilizacién y ajuste estruc-
tural”, en Cultura y conducta tecnolégica en la industria quimica
venezolana, Fundacién Polar, 1996.

17. Esta tendencia se mantuvo en 1999, aunque no se dispone de
cifras definitivas. Algunos analistas sefialan que esto obedece a una
sobrevaloracién del tipo de cambio a partir de 1997.
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La estrategia reciente de Petréleos de Venezuela prevé la
concentracion de su actividad tecnolégica y productiva en las
dreas de termopldsticos y fertilizantes (consolidando sus acti-
vidades enel segmento de laquimicabdsica). En consecuencia,
se deja en manos del sector privado la responsabilidad del de-
sarrollo del tramo intermedio de la industria (segunda y tercera
transformacién del complejo industrial). Sin embargo, no existe
algiin programa de estimulo para el desarrollo de los subsectores
oramas componentes de este segmento. Por otra parte, la debi-
lidad tecnolégica que muestra hoy dia la mayoria de las empre-
sas privadas nacionales, profundamente afectadas porla crisis,
generadudas de la posibilidad de este sector para participar con
eficaciaen el segmento intermediario y aprovecharlas induda-
bles ventajas comparativas y algunas competitivas de importan-
cia del pais.

México

Desde mediados de los ochenta hasta 1994 el déficit en la ba-
lanza comercial registré una tendencia ascendente. Después de
ese afio se redujo por efecto de la fuerte devaluacidn del peso.
De manera similar al caso venezolano, en los tiltimos dos afos
se retomo la tendencia incremental del déficit. Ello obedece,
segln algunos analistas, a la sobrevaloracién del tipo de cam-
bio, lo que evidenciacudn sensible es de la actividad exportadora
de estos pafses a esa variable.

Desde un punto de vista mds estructural, los estudios reve-
lanuna caida de la participacién en la produccién de las empre-
sas nacionales y una concentracién de las inversiones en unas
cuantas unidades de mayor alcance. Ademads, las exigencias que
trajo consigo el TLCAN en mucho casos ya las habian previsto
las empresas medianas del sector acostumbradas a la exporta-
cién, por lo cual no hubo cambios mayores en su intercambio
comercial. Mds recientemente se observa un progresivo repunte
de la inversién extranjera en el sector.

Entre los cambios mas importantes que se avizoran en México
destaca la posible privatizacion del sector petroquimico. Hay
quienes sefialan que si ese proceso se lleva a cabo segtin lo pre-
visto en los planes, el sector quedara practicamente en manos
del capital transnacional en ¢l mediano plazo. De concretarse
ese proyecto, se establecerd una diferencia importante con el
proceso de privatizacién a partir de 1992 de la industria petro-
quimica brasilefia, la que pasé, en su mayoria, a manos del ca-
pital privado nacional.

0s procesos de apertura y desregulacion de las economias
de los tres pafses analizados incidieron de manera impor-
tante en la capacidad tecnoproductiva de los complejos in-
dustriales quimico y petroquimico. El analisis de las activida-
des deID o, de forma més general, del aprendizaje tecnolégico,
revela una caida preocupante de los esfuerzos en esa materia.

Estosespacios, que constituian parte importante de las pocasislas
de desarrollo tecnolégico de la industria en la regidn, se redu-
jeronen algunos casos de manera significativa. Adicionalmente,
el cariz de la actividad cambid; la poca actividad de ID orienta-
da a la bisqueda de nuevas entidades o nuevas aplicaciones
tendid a relegarse de manera considerable para dar respuesta,
fundamentalmente, a problemas ingentes de la actividad produc-
tiva diaria.

Si bien esto puede haberse traducido en una mejora de los
indicadores de desempeiio productivo de las empresas, que les
pudiera garantizar la subsistencia en el corto plazo, éstas podrian
estar sacrificando las posibilidades de desarrollo competitivo
en el mediano plazo. Sin duda las profundas transformaciones
que experimenta la industria en escala mundial exigen un cre-
ciente esfuerzo de desarrollo de capacidad tecnolégicaendégena.

Laexpresidondel desempefio econémico de esta industria en
términos del comercio exterior contribuye a visualizar la mag-
nitud del problema, pues las empresas, en particular las de ca-
pital nacional del sector quimico (sobre todo en Brasil y Vene-
zuela), no han tenido suficiente capacidad para afrontar por si
solas las fuertes presiones de la competencia de un mercado
abierto, lo que se ha traducido (en particular en el caso brasile-
fio) en la aparicién de un exorbitante déficit comercial. El cre-
ciente déficit de la balanza comercial de la industria quimica
brasilefia y las fluctuaciones observadas en la de los otros dos
paises, producto del comportamiento del tipo de cambio, evi-
dencian que no se han verificado cambios estructurales capaces
de incrementar de manera significativa su competitividad.

Otra tendencia claramente negativa se observa en el ritmo
delainversién. Enlos casos brasilefio y venezolano, las empre-
sas (nacionales y mixtas) redujeron su ritmo de inversién y lo
orientaron fundamentalmente a los segmentos de la quimica
basicay final (especializacién). Esta tendencia-—sefialada como
una deficiencia caracteristica de las primeras etapas del de-
sarrollo de esta industria en la regidn, en la medida en que no
hizo posible una verdadera integracién de los complejos in-
dustriales— ademads de restringir la competitividad desde el
punto del complejo industrial, pareciera constituir un retorno a
dichas etapas.

Lainversion extranjera se ha concentrado en la adquisicién
de algunas plantas instaladas. En el 4rea quimica no se han re-
gistrado inversiones significativas en ramas de alta intensidad
tecnolégica a pesar de aprobarse legislaciones amplias que ga-
rantizan la propiedad intelectual e industrial.!® En la petro-
quimica existe especial atencion en las areas donde los paises
receptores presentan claras ventajas comparativas para ampliar
su capacidad de produccidn en escala global.

De esta manera, no se puede sefialar que se estén verifi-
cando cambios estructurales importantes en el sentido de una
mayorintegraciény diversificacién de los complejos industria-
les que nermitan incursionar en sectores de mayor valor agre-
gadc

18. Por el contrario, diversos proyectos en estas dreas implanta-
dos en Brasil a inicios de los ochenta se paralizaron.



Las relaciones proveedor-cliente
en la industria automovilisticu

partir de 1992 la industria automovilistica argentina em-

prendié un profundo proceso de restructuracién. La esta-

bilizacion del valor de lamonedanacional y el consecuente
descenso de las tasas de interés, la sancién de un régimen de es-
timulo al crecimiento y a la modernizacién de la industria de
automotores acorde a las tendencias del mercado internacional,
asi como la puesta en marcha de un mercado comin con Bra-
sil, Paraguay y Uruguay, crearon las condiciones necesarias para
que este sector recobrara el dinamismo perdido desde mediados
del decenio de los setenta. Elemento fundamental en ese pro-
ceso fue laintroduccién, especialmente por parte de las empresas
terminales, de una nueva forma de organizacion productiva: el
modelo de produccién flexible o ajustada, considerado como the
best practice (el modelo mas eficiente) en escala internacional.
Suadopcién no sélo requiere cambiar los procesos productivos
y las formas de organizacién en las plantas, sino que también
exige nuevas modalidades en las relaciones de las empresas con
su entorno, en especial con sus clientes, proveedores y trabaja-
dores.

Elobjetivo de este articulo es describir y evaluar las relaciones
proveedor/cliente vigentes en laindustria automovilistica argen-
tinaa fines del decenio de los noventa. Tras describir las principa-
les ideas tedricas que orientan el trabajo, se exponen las carac-
teristicas 6ptimas o ideales de las relaciones proveedor/cliente
en el modelo de produccién flexible tedrico.

Tales caracteristicas, en términos generales, provienen de
la “idealizacién” de las formas de relacidén existentes enlain-
dustria automovilistica japonesay, aunque en menor medida,
en la de Estados Unidos o 1a de los paises mds avanzados de
Europa.

argenting

Pero la realidad de la industria automovilfstica argentina es
muy diferente de la de los paises mencionados. Pretender aplicar
al caso argentino el modelo de produccién flexible tal cual se ha
desarrollado en Japén no sélo parece una empresa muy dificil
de concretar, sino que seguramente se presentaran ineficiencias.
Esnecesario adaptar la aplicacién del modelo a las caracteristi-
cas, necesidades y potencialidades del medio y de la industria
nacional. En ese sentido, las relaciones proveedor/cliente tam-
bién deben adecuarse alos requerimientos de la industria local.
Por tal motivo, mds adelante se presentan las principales diferen-
cias entre los condicionamientos a que se enfrenta la industria
automovilistica en los principales paises productores y en Ar-
gentina, que estdnen el origen de disimilitudes en lo que respecta
a las caracteristicas 6ptimas que deben adquirir las relaciones
proveedor/cliente.

Por dltimo, se describen las relaciones proveedor/cliente en
laindustria automovilistica argentina a fines de la década de los
noventa. FEl andlisis se basaen un estudio de tipo cualitativo so-
bre un panel de 15 empresas radicadas en la ciudad de Cérdoba.
Las empresas fueron seleccionadas usando el concepto de en-
cadenamientos productivos. Para ello se parti6 de la considera-
cién de las relaciones proveedor/cliente desde la éptica de dos
terminales automovilisticas, continudndose luego con la inclu-
sidn de tres proveedores de subconjuntos seleccionados (siste-
mas de escapes, asientos y sistemas de frenos) de cada una de
dichas terminales, para finalmente incorporar a un proveedor
importante de cada una de las empresas que abastecen con los
subconjuntos seleccionados a las terminales.

* Instituto de Economia 'y Finanzas de la Facultad de Ciencias Eco-
némicas, Universidad Nacional de Cérdoba <jjmotta@eco. uncor.
edu>, <maricutt@eco.uncor.de>, <letzav@eco.uncor.edu>.
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I marco tedrico que guiael analisis de las relaciones provee-

dor/cliente descansa principalmente en ideas tomadas de la

teoriadelos costos detransaccién (TCT) y de lateoriaevolu-
cionista.

La teoria de los costos de transaccién

Sibienlacuestién més representativa que intenta explicar la TCT
es la decision de producir internamente (en la empresa) o com-
praren el mercado, dicha teorfa es de una naturaleza mds general,
pues puede utilizarse para analizar, de manera directa oindirecta,
cualquier tipo de cuestién relacionada con problemas contrac-
tuales. En consecuencia, puede aplicarse fructiferamente al es-
tudio de las relaciones proveedor/cliente. La TCT se basa en dos
supuestos de comportamiento: la racionalidad limitada y la
actitud oportunista de los agentes econdmicos. La primera surge
de la escasez o del costo de la informacién y de una limitada
capacidad para procesarla. Silaracionalidad fuerailimitada, se
podrian prever todas las contingencias y podrian medirse al mo-
mento de tomar la decisién. Por oportunismo se entiende la bus-
queda del propio interés mediante un ardid o alguna forma de
engafio. El supuesto de conducta oportunista no significa que
todos los agentes tengan siempre esas conductas, sino que al-
gunos agentes pueden tenerlas en algunos momentos.

En estas circunstancias (con racionalidad limitada y actitud
oportunista de los agentes econémicos), la informacién proporcio-
nada por los precios se vuelve insuficiente para la toma de decisio-
nes correctas. Surge la necesidad de contar con informacidn
cualitativa sobre la conducta y las necesidades potenciales de los
proveedores y clientes, lo que genera costos de transaccién. Estos
se integran por los costos de informacién y monitoreo de las carac-
terfsticas y calidad de los bienes transables, asi como de la confia-
bilidad del agente econdmico contratante; los costos de negocia-
cién o contractuales derivados de la elaboracién de los contratos
enquelosagentes participantes en la transaccién acuerdan la natu-
raleza, el alcance y las limitaciones de sus acuerdos comerciales
o financieros, etcétera; los costos de administracién vinculados
con las habilidades y la eficiencia de 1a organizacién interna de
laempresa, y los costos de sancién, correspondientes a los casti-
gos.! La racionalidad limitada implica costos de transaccion, al
limitar las oportunidades de bisqueda, generar contratos imper-
fectos y limitar la capacidad de monitorear el rendimiento.? A su

1. Arturo Lara Rivero, Juan M. Corona y Angélica Buendfa, “In-
tercambio de informacién tecnoldégica entre industrias de automotores
y autopartes”, Comercio Exterior, vol. 47, nim. 2, México, febrero de
1997, pp. 111-123.

2. BartNooteboom, “Efectos del tamaiio de laempresa en los cos-
tos de transaccién”, en Hugo Kantis (ed.), Desarrollo y gestion de
Pymes: aportes para un debate necesario, Coleccién Libros de la
Universidad, Editorade la Universidad Nacional de General Sarmien-
to, Argentina, 1998.

vez, se requiere formular contratos complejos y costosos, con
cldusulas que tratan de dejar asalvo a cada parte de posibles con-
ductas oportunistas de sus contrapartes.

Desde el punto de vistade 1a TCT, las relaciones proveedor/
cliente dptimas son las que minimizan los costos de transac-
cion, o sea, las que generan un mayor flujo de informacién re-
levante y disminuyen las posibilidades de conductas oportu-
nistas de sus contrapartes. Una cuestion central de esta teoria
se deriva de que hay activos fisicos 0 humanos que son espe-
cificos a la relacién. Los activos son especificos para un uso
determinado silos servicios que prestan son excepcionalmente
valiosos Ginicamente para ese uso.> En estos casos, un corte de
la relacién impone una pérdida a las empresas (al menos a la
que tiene activos especificos).

Enconsecuencia, ante la presencia de activos especificos las
relaciones entre agentes econdmicos anénimos son suplantadas
porrelaciones contractuales, en las que importa laidentidad de
las partes. No sélo el proveedor se verd imposibilitado para reali-
zar un valor equivalente si reasigna sus activos especializados
aotros usos, sino que también el comprador necesitara inducir a
potenciales proveedores a realizar similares inversiones espe-
cificas. Ambas partes tendran, por tanto, fuertes incentivos para
continuar larelacién en lugar de terminarla.*

Elanalisis en términos de costos de transaccién resultaincom-
pleto sino se incorpora “el contexto” en el que actiian las empre-
sas. Oliver E. Williamson sostiene que el ambiente institucional
(definido en forma amplia como el conjunto de leyes, normas,
costumbres, etcétera) y los atributos de los actores econémicos
enjuego afectan lanaturaleza y lamagnitud de los costos de tran-
saccién, de lo que se deduce que también afectan las caracteris-
ticas especificas que adquieren las relaciones proveedor/cliente
en cada caso en particular. De allf que la configuracién de las
relaciones entre compradores y vendedores muestre rasgos dife-
renciales entre sectores productivos, entre paises y en diversos
momentos del tiempo. Pero mas alla de 1a capacidad de este en-
foque para iluminar aspectos muy importantes, la TCT no esta
exenta de limitaciones al momento de analizar las relaciones
proveedor/cliente. Provee un marco estatico, basado en el ana-
lisis de unatransaccién en particular, en el cual latecnologiaesta
dada y es conocida. Las relaciones proveedor/cliente 6ptimas
s6lo pueden disminuir los costos de transaccién (por generar
mayor y mejor informacidn y reducir las posibilidades de con-
ductas oportunistas), pero al no endogeneizar en el modelo el
aprendizaje de las empresas, por hipdtesis, excluye la posibili-
dad de que las relaciones proveedor/cliente puedan influirenla
evolucién de los costos de produccién, en el ritmo de introduc-
cién de nuevos productos o nuevas formas organizacionales.

3. Paul Milgrom y John Roberts, Economia, organizaciony ges-
tion de la empresa, Editora Ariel, Barcelona, 1997.

4. Oliver E. Williamson, “Transaction Cost Economics and Orga-
nization Theory”, en Giovanni Dosi, David J. Teece y Josef Chytri
(eds.), Technology, Organization, and Competitiveness. Perspectives
onIndustrial and Corporate Change, Oxford University Press, 1998,
pp. 17-66.
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La teoria evolucionista

Un enfoque alternativo, que se utilizard de forma complementaria
para superar las principales limitaciones de la TCT, se refiere a
la teoria evolucionista. En este caso, se supone que las empre-
sas son entes con racionalidad acotada, acceso imperfecto a la
informacién e incertidumbre no modelable del ambiente enel que
actian.

Richard Nelson destaca que para describir a las empresas se
deben tener en cuenta tres aspectos: estrategia, estructura y
competencias centrales (core capabilities).” Los conceptos de
estrategiay estructura estin estrechamente relacionados. La es-
trategia es el conjunto de compromisos amplios de la empresa
que define y racionaliza sus objetivos y como pretende alcanzar-
los. Laestructura hace referencia alaforma en que la compaiifa
se organizay lamanera en que realmente se toman las decisiones
y se ejecutan. La estructura, en gran medida, determina lo que
se hace en la empresa, dada una determinada estrategia.

Las competencias son el conjunto de conocimientos, habilida-
des y rutinas® de cardcter productivo, tecnolégico y de gestién
que la empresa ha acumulado a lo largo de su historia y que
determinan el modo particular en que ésta produce bienes o servi-
cios. Las competencias no estdn dadas sino que van modifi-
candose con el transcurso del tiempo, a medida que las empresas
“aprenden”.

De esta forma, los procesos de aprendizaje asumen un papel
clave en el desarrollo de 1a capacidad productiva e innovadora
de las empresas. Dicho papel se deriva de la consideracién de
la tecnologia como un sistema de informacién en parte codifi-
caday en parte ticita y especifica a cada empresa.

Las competencias desarrolladas y la percepcién que cada
empresa tiene de las sefiales del mercado modelan la estrategia
que se deberd adoptar. Finalmente, el nivel competitivo de cada
empresalodetermina ex postel mercado, de acuerdo conel grado
de aceptacién que alcance su estrategia particular.

Eneste marco, las caracteristicas especificas que asuman las
relaciones proveedor/cliente afectardn la intensidad y la direc-
cion del aprendizaje, pudiendo influir de esta manera en el ni-
vel competitivo de las empresas participantes. Al interactuar las
empresas generan un importante flujo de informacion sobre
planes futuros de produccién, cualidades del producto, habili-
dades técnicas y organizacionales, etcétera, lo que permite desa-
rrollar un aprendizaje interactivo que se manifiestaen unardpida
aparicién de nuevos productos, menores costos, mayor calidad,
menores tiempos de disefio y de produccién y mayor capacidad
innovadora, entre otros aspectos.

5. Richard Nelson, “Why Do Firms Differ, and How Does It Mat-
ter?”, Strategic Management Journal, vol. 12, 1991, pp. 61-74.

6. Las rutinas son patrones de interacciones que representan so-
luciones exitosas a problemas particulares. Giovanni Dosi, David
Teece y Sidney Winter, “Towards a Theory of Corporate Coherence:
Preliminary Remarks”, en Giovanni Dosi, Renato Giannetti y Pier
Toninelli, Technology and Enterprise in a Historical Perspective,
Clarendon Press, Oxford, 1992.

a adopcién generalizada del modelo de produccién flexi-

ble en la industria automovilistica en escala internacional

ha tendido a modelar las relaciones de las empresas termi-
nales con sus proveedores siguiendo tres tendencias clave: a] pre-
eminencia derelaciones estables y cooperativas; b] tendencia a
la compra de subconjuntos completos en lugar de piezas indivi-
duales, asi como ala reduccién del niimero de proveedores direc-
tos de las terminales, y c] mayor participacién de los proveedores
en las actividades de investigacién y desarrollo (ID). A su vez,
estas tendencias han generado cambios en lamorfologia del sector
de autopartes y en las estrategias de las empresas: concentra-
cién de la produccién en un niimero cada vez menor de empresas,
creciente especializacién e internacionalizacién de la produccion
de componentes.

Relaciones estables y cooperativas

Laproduccién flexible requiere, como requisito bdsico para su
aplicacién, estrechas relaciones de cooperacién vertical alo largo
delacadena productiva. Es dificil que una empresa terminal pue-
dainstrumentar, por ejemplo, programas exitosos de inventarios
minimos si sus proveedores no estidn en condiciones de efectuar
entregas justo a tiempo de productos con calidad certificada. La
aplicacién de este tipo de entrega sdlo es posible mediante una
colaboracién y comunicacién estrecha entre compradores y ven-
dedores. De alli que el modelo de produccién flexible requiera
una programacién conjunta de la produccién.

Del mismo modo, las técnicas de control de lacalidad, esen-
ciales paralos sistemas modernos de produccién flexible, requie-
ren de una accién cercana e interdependiente de proveedores y
clientes. La existenciade unarelacién estable y eficiente con los
proveedores, que asegure un producto que cumpla con las exi-
gencias del comprador y, por tanto, minimice los requerimien-
tos de inspeccién y control, reduce los costos de transaccién,
elimina inventarios innecesarios y evita interrupciones en el
proceso productivo.

Una de las claves del éxito japonés ha sido el uso de “rela-
ciones de contrato”, donde las transacciones comerciales se tra-
tan como relaciones personales especiales. Ambas partes tienen
la obligacién de mantener la estabilidad de larelacién. Al ele-
varse la seguridad y laconfianza se inducen mayores montos de
inversién y un flujo mds rdpido de informacién.

Laconexioén racional entre tecnologia y duracién del contrato
radicaen que las empresas desean contar con alguna seguridad
de que tendrdn trabajo suficiente para cubrir sus costos fijos
adicionales antes de realizar importantes inversiones en activos
con cierto grado de especificidad. En un estudio sobre la indus-
tria automovilisticaestadounidense, Susan Helper, en consonan-
ciaconloquepostulala TCT, encuentra evidenciasélidade que
el compromiso activo por parte de los clientes —ya sea en for-
ma de un comportamiento confiable o mediante contratos de
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largo plazo— favorece la adquisicién de tecnologia moderna
(incorporada en bienes de capital) entre sus proveedores.’

Ademds, las relaciones estables y de cooperacion ayudan a
difundir las “mejores précticas productivas” entre los proveedores
mas débiles y atrasados tecnoldgicamente, lo que favorece la
competitividad de las empresas que forman lacadena productiva.

Es importante destacar que la intensidad de las relaciones
entre proveedores y clientes estd muy influida por la compleji-
dad tecnoldgica de los productos elaborados por el proveedor.
Cuando se trata de productos poco criticos, estandarizados y
cuyas especificaciones se conocen muy bien, larelacién tenderd
a ser relativamente simple, con escaso compromiso de ambas
partes. Por lo general, en estos casos hay varios proveedores que
pueden abastecer las mismas piezas con caracteristicas, disefio
y calidad similares. En estos casos, sea por la inexistencia de
activos especificos de importancia o porque lacontinuidad de la
relacidn no tiende a generar un aprendizaje que incremente las
competencias de los actores en juego, los costos de establecer
relaciones de cooperacién estables y de largo plazo con los pro-
veedores tenderdn a exceder los beneficios de dicha relacion.

Por el contrario, en el caso de componentes criticos y tecno-
l6gicamente complejos, cuyo disefio proviene del propio pro-
veedor y sobre los que las empresas terminales carecen de laex-
periencia tecnolégica necesaria, las partes estardn obligadas a
intercambiar informacién sobre miltiples aspectos de los pro-
ductos, procesos, disefios, servicios, etcétera.®

Tendencia a la compra de subconjuntos
y a la reduccién de proveedores directos

La produccién de la industria terminal en los afios noventa se
caracteriza cada vez mds por laaplicacién de técnicas de ensam-
ble modular, lo que se traduce en que se demanden al sector de
autocomponentes sistemas completos en lugar de autopartes
aisladas. Esta tendencia se acompaiia y refuerza por la tenden-
ciaadisminuir el nimero de proveedores directos. Yase haexpre-
sado que la produccién flexible requiere de relaciones provee-
dor/cliente estables y cooperativas. Sibien unos y otros pueden
obtener importantes beneficios del conocimiento mutuo, el es-
tablecimiento de un sistema de comunicacién que favorezcala
cooperaciény estimule la confianza es un proceso lento que en-
trafia ciertos riesgos y que genera altos costos. Con el fin de redu-
cirdichosriesgos y costos y favorecer la estabilidad de las rela-
ciones, las terminales han tendido, como se apuntd, a disminuir
de manera significativa el nimero de proveedores.

Enese marco, el principio de multiples proveedores que com-
piten por la via de los precios para abastecer a las terminales se
sustituye por unarelacién de tipo contractual, més estable y pro-

7. Susan Helper, Supplier Relations and Adoption of New Tech-
nology: Results of Survey Research in the U.S. Auto Industry, Natio-
nal Bureau of Economic Research Working Paper Series, nim. 5278,
septiembre de 1995.

8. Arturo Lara Rivero et al., op. cit.

longada, en la que una sola fuente de provisién se vuelve algo
comin y la competencia se basa en la calidad, la entrega y la
ingenieria tanto como en los precios.

Porlo general, cadaensambladorabusca asegurarse dos o tres
proveedores de cadatipo de subconjunto (o clases de partes, en
laterminologiade Asanuma),’ por ejemplo, de frenos. Pero para
cada modelo determinado de automévil (subclase de parte) hay
unamarcada tendencia aasignarresponsabilidades de provision
aun solo proveedor. O sea, hay untnico proveedor de frenos por
modelo. Parece que las principales razones de esta practicason
dos; porunlado, evitarla duplicacién de inversiones y garanti-
zarlaestabilidad de larelacién durante un periodorelativamente
prolongado a fin de que el proveedor recupere las inversiones
que debe realizar y, por otro, mantener una presion competitiva
entre los proveedores del mismo tipo de subconjunto. Si algu-
no de ellos comienza a tener un desempefio inferior al de los
demas, corre serio peligro de ser apartado de la lista de proveedo-
res delaterminal cuando éstarenueve los modelos que produce.

A pesar de la importancia que tiene este mecanismo para la
organizacion de las relaciones proveedor/cliente y los niveles
de competitividad de las empresas terminales, ya que flexibiliza
la seleccidn de los proveedores al permitir el remplazo de los
ineficientes sin desestimular la cooperacién a largo plazo, un
aspecto destacado —al menos en la industria automovilistica
japonesa— es que el conjunto de empresas proveedoras es re-
lativamente estable en identidad.!® Esto, de acuerdo con los
enfoques tedricos abordados, podria explicarse por la existen-
cia de activos especificos alarelacién que otorgan a las empre-
sas que ya han sido proveedoras de una ventaja frente a sus po-
tenciales competidores, o por el hecho de que las relaciones
estables y de cooperacién que se establecen entre proveedores
y clientes generan un conjunto de conocimientos y aprendiza-
jes permanentes y especificos alarelacién que hacen que nosea
rentable el remplazo de proveedores.

Como resultado de estas tendencias de la industria terminal
aadquirir subconjuntos y a reducir el nimero de sus proveedo-
res directos, las empresas de autopartes se hallan estructuradas
jerdrquicamente en una pirdmide de varios niveles. El primero
de ellos —llamado “primer anillo”—esti compuesto por los que
venden directamente a las terminales. Comprende pocos provee-
dores, los que tienden a establecer relaciones estrechas de trabajo
delargoplazo conlas terminales automovilisticas y asumen una
alta responsabilidad en actividades ID. Los que se encuentran
eneste nivel, asu vez, se apoyan en los proveedores del segundo
nivel —“segundo anillo”—, generalmente mas pequefios pero
también compenetrados con la calidad total y la produccién
compacta. Y éstos, a su vez, se abastecen de otros proveedores
pertenecientes al “tercer o cuarto anillos”. De esta manera, las
empresas terminales han tendido areducir las actividades de ma-
nufactura y ensamblaje dentro de su planta y las han transferi-

9. Banri Asanuma, “Manufacturer —Supplier Relationships in
Japan and the Concept of Relation— Specific Skill”, Journal of the
Japanese and International Economies, vol. 3, nim. 1, marzode 1989.

10. Ibid.
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do, al igual que la coordinacién de los numerosos proveedores
de partes, a las empresas que las abastecen directamente.""

Esta estructuracién de los proveedores en una piraimide de
varios anillos permite, como sostiene Ben Bensaou, citando a
M.S.FlynnyD.J. Andrea, “una forma de coordinacién vertical
dentro de la industria, que simultdneamente provee a los fabri-
cantes de los beneficios que tradicionalmente estdn asociados
con altos niveles de integracién vertical, tales como: control de
los procesos de produccién, oportunidad de beneficios y protec-
cién de sus técnicas esenciales, y de aquellos asociados con bajos
niveles de integracidn vertical, como bajos costos y altos nive-
les de independencia”.!?

Mayor participacion de los proveedores
en actividades de diseiio

Aunque no se pueda considerar al sector automotor como de alta
tecnologia, no es menos cierto que durante los Gltimos afios la
base técnica de este sector ha experimentado una importante
transformacion. La tecnologia se ha hecho cada vez mas com-
pleja, favoreciendo una mayor diversificacion de productos.
K. Clark y T. Fujimoto afirman que hasta comienzos de los
setenta, al menos en el mercado estadounidense, era dificil en-
contrar unmodelo de automévil que no tuviera motor V-8 y trac-
ciéntrasera. En cambio, enlos noventa el consumidor podia optar
entre una gran diversidad de combinaciones de motor y traccién
(4,5,6,8y 12 cilindros, multivdlvulas, traccién delantera, trac-
ciénen las cuatros ruedas, etcétera). También en otras partes del
automdvil se pueden notar las influencias del desarrollo tecno-
I6gico. Hay nuevas tecnologias en frenos y sistemas de suspen-
sidn, se han introducido sistemas electrénicos de control y se ha
difundido el uso de nuevos materiales, como cerdmicos, plés-
ticos, nuevas aleaciones metélicas y materiales compuestos mas
livianos y fuertes. En consecuencia, el desarrollo y la prontain-
troduccién de nuevos productos ha pasado a tener una dimen-
si6n central en la estrategia competitiva de las empresas.!* Pero
dado que una porcidn significativa de los nuevos avances tec-

11. A principios de los noventa, enel caso de laindustria japone-
sa, los proveedores manufacturaban entre 70 y 75 por ciento de un
automovil. Estos porcentajes eran de entre 50 y 70 en la industria
alemana y de 35% en la estadounidense. Jiirgen Peters y Wolfgang
Becker, “Vertical Corporate Networks in the German Automotive
Industry. Structure, Efficiency and R&D Spillovers”, International
Studies of Management and Organization, vol. 27, nim. 4, invierno
de 1997-1998.

12. Ben Bensaou, “Buyer-supplier Coordination in the United
States and Japanese Automobile Industries”, en Tamier Agmon y
Richard Drobnick (eds.), Small Firms in Global Competition, Oxford
University Press, 1994, pp. 91-101.

13. K. Clark, sostiene que en la industria automovilistica cada dia
de retraso en la introduccién de un nuevo modelo significa una pér-
dida de beneficios de un millén de délares en promedio. Kim B. Clark,
“The Effect of Parts Strategy and Supplier Involvement on Product
Development”, Management Science,nim. 35, 1989, pp. 1247-1263.

noldgicos ha tenido lugar en 4reas en las que los fabricantes de
automéviles no poseen la suficiente experiencia tecnolégica, han
debido incorporar a muchos de sus proveedores tecnolégicamen-
te mas calificados como codisefiadores de los nuevos modelos.
En estos casos, el proveedor realiza el disefio detallado de una
parte o subconjunto basado en una serie de especificaciones (ta-
mafio, volumen, franja de costo, necesidad de compatibilidad
con otros subconjuntos, etcétera) que le provee la terminal.

Con esta estrategia de “compromiso temprano” de los pro-
veedores la terminal también puede trasladar a sus “nuevos so-
cios” en las actividades de disefio una parte significativa de los
altos y crecientes costos del desarrollo de nuevos modelos. A las
autopartes corresponde aproximadamente 50% del costo de
desarrollo de un nuevo auto, por lo que al transferir dicha tarea
alos proveedores, las terminales reducen de manera significa-
tiva sus necesidades de fondos para este concepto. Ademads, en
muchos casos, dada su especializacién especifica, el costode la
ingenieria interna en las empresas de autopartes es menor que
en las terminales. De esa forma, al externalizar el disefio y ela-
boracidn de los componentes se puede reducir el costo total de
los nuevos modelos.

Relaciones proveedor/cliente, concentracion
de mercado y tendencia a la internacionalizacion
de las empresas de autopartes

El crecimiento de la competencia internacional y la paulatina
reduccién de las barreras al comercio han obligado alas termina-
les automovilisticas a elevar la eficiencia en todas sus plantas
ubicadas en diferentes paises. En lo que respecta a sus provee-
dores, esto significa abastecerse de insumos tecnolégicamente
actualizados, de alta calidad y bajo costo.

Unaestrategia muy comun de las terminales es la de producir
modelos idénticos en varios mercados, lo que les permite fabricar
automéviles en diferentes paises con los mismos componentes,
los cuales, vale la pena sefialarlo una vez mas, en muchos casos
han sido disefiados por un proveedor en particular que tiene una
licencia sobre el mismo (u otra forma de proteccién de su know-
how). De alli que, al menos en el caso de los elementos mas criticos
o estratégicos, las terminales procuren que el abastecimiento de
sus plantas productivas —cualquiera que sea su ubicacién geo-
grifica— provenga del mismo proveedor. Para ello alientan o
presionan aestas empresas paraque se expandan geograficamente,
de modo que establezcan, sea mediante inversiones conjuntas,
adquisiciones de empresas o radicacién directa de nuevas filia-
les, plantas productivas que se ubiquen cerca de las terminales.

Lainternacionalizacién de las principales empresas de com-
ponentes y el hecho de que sélo las que invierten grandes masas
de recursos en actividades de ID pueden continuar como pro-
veedores privilegiados de las terminales, hareforzado la propen-
sién a disminuir el nimero de competidores en esta industria, a
concentrar la produccién y aacrecentarlaespecializacién de los
productores en pocas lineas o tecnologias de produccién (a lo
sumo dos o tres).
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inlugar a dudas para adoptar con éxito cualquier modelo pro-

ductivoy organizativo desarrollado en otro lugar del mundo

serequiere adecuarlo y adaptarlo a las condiciones locales.
En este sentido, es de destacar que la realidad a que se enfrenta
la industria automovilistica argentina se diferencia de las con-
diciones implicitas en el modelo “ideal” por dos conjuntos de
cuestiones. El primero se refiere al cardcter periférico que el
mercado argentino tiene paralaindustria automovilisticainter-
nacional.” Las estrategias adoptadas por las casas matrices de
las principales empresas del sector han determinado que en la
practicalas caracteristicas del funcionamiento de esta industria
en los mercados periféricos exhiban ciertas diferencias respecto
de las prototipicas en los mercados més importantes (en adelante,
mercados “centrales” de laindustria automovilistica). Enlo que
se refiere a las relaciones proveedor/cliente, estas diferencias
tienen su origen principalmente en los siguientes aspectos:

1) Enel mercado internacional las empresas compiten princi-
palmente mediante el desarrollo y la introduccién continua de
innovaciones a los productos y procesos. Ser el primero en em-
plear unanuevatecnologia que brinde mayor seguridad o como-
didad o que permita reducir costos implica una apreciable ven-
tajacompetitivaen estaindustria. Las principales contrapartidas
de lainversiénen desarrollo tecnoldgico son sus altos y crecien-
tescostos y el cardcter particularmente incierto del “producto”
que se desea obtener.

Para amortizar los gastos de desarrollo de los nuevos mode-
los, la estrategia mds comun que estdn siguiendo las empresas
terminales es producir y vender aquéllos en el mayor nimero
posible de mercados. En la practica eso significa que los vehi-
culos que se fabrican en los mercados periféricos se disefian y
desarrollan en las casas centrales de las empresas automovilis-
ticas. Las filiales locales y sus proveedores deben mantener el
disefio original del auto y de los componentes y limitar sus ac-
tividades locales de ID a la adopcidn de los nuevos productos y
ala adaptacién de sus tecnologias y sistemas productivos con-
forme a los lineamientos desarrollados en el exterior.

No cabe dudade que enlos mercados centrales la transferencia
de informacién tecnolégica y la colaboracidn en los planes de
produccién a medio y largo plazos entre las terminales y sus
proveedores directos adquieren un papel mucho mds estratégico
que el que tiene la cooperacién en estos rubros en los mercados
periféricos. Ello, por un lado, se debe a que los “aprendizajes”
que se logran en los mercados centrales por medio de relacio-
nes estrechas entre compradores y vendedores son mas comple-
jos y mds criticos para la estrategia competitiva de las terminales
que los que se obtienen en los mercados de importancia secun-

14. Tanto en consumo como en produccién no llega a 1% del to-
tal mundial. Ninguna fabrica de automdviles tiene su casa matriz en
el pais y ninguno de los fabricantes nacionales de autopartes es un
proveedor de peso en el mercado internacional.

daria. Por otro lado, por el hecho de que, por tratarse de relaciones
de mds largo plazo (que arrancan en la fase de predisefio del au-
tomévil), los proveedores sélo estaran dispuestos arealizar las
cuantiosas inversiones en ID que requieren las terminales si la
confianzaen laestabilidad de la relacién reduce las incertidum-
bres, que generan mayores costos de transaccién. De alli que haya
que esperar que se presenten algunas diferencias en las carac-
teristicas de las relaciones proveedor/cliente en los mercados
periféricos respecto de las resefiadas para los mercados centra-
les de la industria automovilistica.

2) Debido a la mencionada estrategia de producir y vender
los mismos modelos en la mayor cantidad de mercados posibles
los fabricantes de automdéviles han presionado a las empresas
de componentes para que se internacionalicen mediante asocia-
ciones con proveedores locales en los paises periféricos o direc-
tamente, coninversiones extranjeras directas.'”> Por su parte, en
caso de no contar con sus proveedores de origen, las empresas
terminales exigen a sus abastecedores locales en los mercados
periféricos que establezcan algiin tipo de asociacién tecnoldgica
con proveedores de escala internacional. Obviamente, estos
requerimientos tambiénreducen las necesidades de que latermi-
nal interactie (al menos en ciertas dreas, como asistencia técnica
0 apoyo tecnolégico) con sus proveedores en el plano local.

Hay un segundo conjunto de cuestiones que deben conside-
rarse al evaluar las relaciones proveedor/cliente que apartan a
la industria automovilistica argentina no sélo de las condicio-
nes imperantes en el modelo “ideal” de produccion flexible de
un mercado periférico, sino que también la diferencian de las
realidades de otros mercados periféricos.

Hasta fines de los afios ochenta las politicas publicas de
promocion del sector lo protegieron de la competencia interna-
cional, lo que se revirtid en el retraso tecnolégico del sector. En
ese marco, los requerimientos de las empresas automovilisticas
terminales a sus proveedores locales estaban muy alejados de
los estdndares internacionales.

Cuando en la década de los noventa se abrié el mercado ala
competencia internacional, el sector de autopartes argentino
atravesaba por un desfase dificil de salvar en el corto plazo, al
grado de que para muchos de ellos el proceso de actualizacién
implicé desechar antiguas rutinas y recomenzar practicamente
desde cero en materia de organizacién, productos y procesos.
Al cambiar los requerimientos del mercado y volverse total o
parcialmente iniitiles las competencias acumuladas alolargode
sus historias, la mayoria de estas empresas s6lo pueden permane-
cer como proveedoras de las terminales si consiguen absorber
y aplicar muy rapidamente los conocimientos y saberes que
demanda la nueva situacién. En caso contrario, se les desplaza
a otros segmentos del mercado, a otras actividades o cesan sus
actividades productivas.

También es importante destacar ciertas particularidades que
se derivan de la actual politica de regulacién del sector. Durante

15. David Sadler, “Internationalization and Specialization in the
European Automotive Components Sector: Implications for the Hollow-
ing-out Thesis”, Regional Studies, vol. 33, nim. 2, 1999, pp. 109-119.
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la década de los afios noventa se dio un fuerte impulso ala pro-
duccién en el mercado argentino conel Régimen Automotor que
autorizo a los fabricantes la incorporaciénde un alto contenido
de partes importadas,'® con lo que se redujo dristicamente la
tradicional dependencia de las terminales locales respecto de las
competencias y capacidades de laindustria de autopartes nacio-
nal. Ademds, también es importante tener en cuenta que dicho
régimen se pensd como una corta transicion hacia formas mas
libres de competencia, loque, sumado a laindefinicién del nuevo
marco normativo que regird a partir del afio 2000, elevé la in-
certidumbre generadora de mayores costos de transaccién y
desestimulé —de ambas partes— las inversiones de largo plazo
enel establecimiento de relaciones proveedor/cliente confiables.
Caracteristicaimportante de laevoluciénde la industria auto-
movilisticaargentina en los noventa han sido las notables fluctua-
ciones en lademanda que las empresas del sector han experimen-
tado de un afio a otro. Estas altas variabilidad e incertidumbre en
los niveles de produccién y demanda obstruyen el desarrollo de
formas de cooperacidn estable entre proveedores y clientes.

nesta seccién se describen lasrelaciones proveedor/cliente

vigentes en laindustria automovilisticaargentina. La infor-

macién se obtuvo deun trabajo de campo realizado en 1998
aun panel de 15 empresas. Se incluyeron las dos empresas ter-
minales més importantes radicadas en Cérdoba y a sus respec-
tivos proveedores de sistemas de frenos, asientos y sistemas de
escape. Seincorporé ademads a un proveedor importante de cada
empresa fabricante de los mencionados subconjuntos a fin de
profundizar el estudio a lo largo de 1a cadena productiva.

Para facilitar lacomprensién de las similitudes y diferencias
entre las principales caracteristicas del caso argentino, de las
sugeridas por el modelo de produccién flexible, la exposicién
del tema se organizé siguiendo las tres tendencias clave asociadas
a las relaciones proveedor/cliente “ideales”: /) relaciones es-
tables y cooperativas; 2) tendencia a compras de subconjuntos
y alareducciéndel nimero de proveedores, y 3) mayor partici-
pacién de los proveedores en actividades de ID.

Relaciones estables y de cooperacion

Las relaciones proveedor/cliente en la industria automovilistica
argentina no tienen ni la intensidad ni la profundidad que alcan-
zan en otros paises. S6lo en algunos aspectos de las relaciones
entre las terminales y las empresas que las abastecen en forma
directa hay una graninteraccién. Esta generalmente es resultado
de unnuevo conjunto de exigencias que impone el cliente (desde
entregas justo atiempo de productos con calidad asegurada hasta
laforma en que deben presentarse las planillas de costos) y alas
que las empresas proveedoras necesariamente deben adecuarse

16. Superior, por lo general, a 60% del total de autopartes.

afin de mantener la relacién comercial. En ciertos casos, la sa-
tisfaccion de los requerimientos de las terminales genera un
aprendizaje para el proveedor. En otros, implica tan sélo una
transferencia de costos o riesgos de la terminal al proveedor.

Pero, simultdneamente, hay una ausencia muy marcada de
vinculos de cooperacién entre las terminales y sus proveedores
que, por medio de la transferencia de informacién critica o la
puesta en marcha de mecanismos sistematicos de asistencia téc-
nica, permitan el desarrollo de los proveedores y la disemina-
ciénde “las mejores practicas productivas” alolargodela cadena
productiva. Ademds, si bien la mayoria de los proveedores de
autopartes de las industrias terminales recibieron durante 1997
alguna capacitacién de sus clientes, ésta por lo general no tuvo
un caracter sistematico y continuado. Por lo general, la inicia-
tiva pararealizar estas actividades parte de las empresas termi-
nales,'” aunque como criterio general las de autopartes deben
pagar los costos de dicha capacitacién. El dreade calidad ha sido
el objetivo principal de las mencionadas actividades.

Los tinicos dos proveedores de las terminales (de un total de
11 empresas) que no recibieron ningiin tipo de capacitacién
durante 1997 son filiales de importantes empresas de autopartes
internacionales, las que reciben el asesoramiento y la capacita-
cién necesarios de sus casas matrices en el extranjero.

Por su parte, las interacciones de los autopartistas tienden a
ser poco relevantes. A pesar de que aproximadamente la mitad
de los que forman el panel brinda algun tipo de asistencia téc-
nica o capacitacion a sus proveedores, s6lo en dos casos estas
experiencias parecen tener alguna importancia. Como regla
general, las empresas cliente s6lo tienden a brindar cierta ayu-
da cuando se introducen nuevos productos a fin de que se ajus-
ten a las especificaciones por ellas mismas requeridas, ademads
de brindar algiin apoyo en el drea de control de calidad.

Un problema al que se enfrentan los autopartistas son las
constantes variaciones en el volumen de los pedidos. Con fre-
cuencialas empresas terminales los modifican siibitamente y en
muchos casos con pocas horas de anticipacién, provocando se-
rios problemas a sus proveedores. Esto se ve agravado por las
modalidades contractuales, que —debido a la asimetria de po-
der— hacen recaer en los proveedores toda la responsabilidad
por cualquier demora en la entrega.

Encuanto alaestabilidad delasrelaciones proveedor/cliente
se pueden distinguir claramente dos patrones segtin la comple-
jidad tecnolégica de los componentes suministrados. Las rela-
ciones de las terminales con sus proveedores de subconjuntos
tienden a ser de mediano o largo plazos. Una vez que se le asigna
la entrega de un subconjunto a un proveedor, la relacién dura
mientras se produzca el modelo de auto correspondiente (dos
afios en promedio), siempre que se cumplan las estipulaciones
de calidad y reduccién de costos. Esto sin duda disminuye los
costos de transaccion y favorece las inversiones que los fabri-
cantes de autopartes deben realizar para adecuar su capacidad
productivaalas cambiantes demandas de las terminales. De todas

17. O sea, que son las empresas terminales las que deciden cuales
son las dreas problema que pueden solucionarse con capacitacién.
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formas es preciso mencionar que las terminales importan la
mayor parte de los componentes criticos o estratégicos, por lo
que este tipo de relaciones estables y de mediano plazo no tie-
nen la extensién que cabria suponer. En cambio, tanto entre las
terminales y los proveedores de partes y piezas aisladas o tec-
nolégicamente poco complejas, como entre autopartistas, pre-
dominan relaciones de corto plazo, donde la variable precio
continda teniendo un peso decisivo. Una excepcidn es el caso
de tres proveedores de las terminales que tienen contratos de
medio plazo con éstas y que han extendido dicha practica a las
relaciones de intercambio con sus propios proveedores, con lo
que brindan mayor estabilidad a sus relaciones.

Hay unaescasa difusion de las compras justo a tiempo. Una
explicaciénde elloreside enlas elevadas importaciones de partes
e insumos que realizan tanto las empresas terminales como las
de autopartes que abastecen directamente a aquéllas. En cam-
bio, las compras de las terminales a proveedores de la regién
(ubicados a menos de 50 km) no superan 35% en ningiin caso.
Estonodejade serllamativo dado el discurso, muy comiin entre
las empresas mds importantes del sector, sobre la importancia
actual de lalocalizacién y sobre las ventajas que la cercania de
los proveedores brinda en términos de simplificacién de la lo-
gistica, reduccién de los costos de transporte y mayor seguri-
dad en el cumplimiento de los plazos de entrega.

Laexplicacién de este fendmeno no es lineal. Por una parte
parece residir en la debilidad y falta de competitividad de la in-
dustria de autopartes nacional, que no ha conseguido incorpo-
rar en la medida necesaria los conocimientos y las rutinas que
demanda la situaci6n actual. Por otra, parece surgir de la esca-
sa colaboracién que reciben de sus clientes, lo que les impide
efectuar el aprendizaje necesario a fin de cerrar labrecha que las
separa de sus competidores en el mercado internacional.

Compras de subconjuntos y reduccion del nimero
de proveedores

La politica de compras de las empresas del sector evoluciona
hacialasatisfaccién de los requerimientos del modelode produc-
cién flexible, aunque todavia es mucho lo que resta por avanzar
en este sentido.

Los dos principales criterios que utilizan las empresas auto-
movilisticas para seleccionar a sus proveedores, casi sin excep-
cidén y cualquiera que sea su sitio en la cadena productiva, son
precioy calidad.'® El tercer factor mds importante de seleccién,
citado por las mayoria de las empresas del panel, es su capaci-

18. Para identificar los principales criterios de seleccion de pro-
veedores se adoptaron dos vias complementarias. Por un lado, se pi-
dié a las empresas que indicaran, segin orden de importancia, los
cuatro criterios mds importantes (de una lista de 15) que utilizan sus
principales clientes para la seleccién de proveedores. Por otro, se les
pregunté qué criterios utilizaban sus empresas para ello. Los resul-
tados en ambos casos son muy similares, especialmente respecto de
los tres criterios principales.

dad para cumplir los plazos de entrega. La preeminencia de es-
tos tres criterios puede considerarse congruente con la adopcién
del modelo de produccion flexible en un ambiente competitivo.
Proveedores que abastecen partes de calidad y que son confiables
respecto de los plazos de entrega son requisitos bdsicos parala
implantacién de técnicas de inventarios minimos.

Sinembargo, mientras que en la seleccién de proveedores de
las terminales estos criterios tienden a estar acompaiiados por
algin otro que hace referencia a la situacién tecnolégica de la
empresa (nivel tecnolégico, posesion de licencias o liderazgo
en los mercados internacionales), no ocurre lo mismo en la se-
leccién de proveedores que efectian los autopartistas. Ninguna
de estas empresas requiere que sus proveedores dispongan de
licencias (pricticacada vezmds comin en las terminales) y tam-
poco consideran muy importante que dispongan de capacidad
propia para el desarrollo de productos.'®

Entre las terminales hay una clara tendencia a privilegiar la
compra de subconjuntos. Esta politica las lleva a relacionarse
directamente con un niimero mds reducido de proveedores, alos
que derivan las tareas de coordinacién, control y desarrollo de
una cantidad mucho mayor de subproveedores. De esta mane-
1a, se elevan las exigencias de competencias a los proveedores
directos de las terminales. Estos no sélo deben tener capacida-
des técnicas e ingenieriles para la produccién de determinadas
partes o piezas, sino también una clara concepcién de todo el
subconjunto, habilidad de gestién y coordinacién de un nime-
ro ahora mayor de proveedores y capacidad de armado de las
partes.

Un segundo fendmeno que estd conduciendo a la reduccién
de proveedores, no s6lo en las terminales sino en toda la indus-
tria automovilistica, es la tendencia alimitar el nimero de fuentes
de abastecimiento por insumo. Tradicionalmente este sector se
caracterizé por tener mds de un proveedor por pieza o insumo,
lo que daba mayor garantia de abastecimiento y permitia al
cliente optar en cada ocasion por el que ofrecia las mejores con-
diciones. Las evidencias recogidas en este estudio muestran que
esta situacion se estd modificando, al menos entre las termina-
les y varios de sus proveedores directos.

Las tendencias alacompra de subconjuntos y alareduccion
del nimero de proveedores de las terminales no se han cristali-
zado, al menos hasta el momento, en una estructura de provee-
dores estrictamente jerarquizada en anillos, siguiendo el modelo
piramidal. Porel contrario, enlos casos aqui analizados se tiende
aformar redes en las que una misma empresa adopta diferentes

19. Aunque se debe sefialar que esta regla tiene algunas excep-
ciones. Tres empresas de primer nivel de proveedores consideran
que, al menos en algunas ocasiones, los proveedores con capacidad
propia de desarrollo tienen algunas ventajas sobre los demds. Una
de ellas indic6 que ello ocurre cuando se trata de fabricar nuevos
productos o efectuar modificaciones importantes sobre los existen-
tes. Una segunda contestd que puede ser importante en las piezas muy
grandes, y la tercera indicé que se le tiene en cuenta al momento de
seleccionar proveedores, si bien se asigna a este factor una ponde-
racién relativamente baja.
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posiciones, segunel cliente. Ello ocurre como consecuenciade
que: a] las terminales en varios casos contintian comprando pie-
zas sueltas, y b] hay proveedores de proveedores que a su vez
entregan subconjuntos a las terminales.

La primera de las situaciones pareceria ser producto de un
proceso de identificacién y seleccién o de radicacién de pro-
veedores confiables que demanda tiempo y que todavia no se
haagotado, aunque hay unatendenciaclaraenel sentido dere-
duccién del nimero de proveedores directos de las empresas
terminales. Por su parte, la situacién reflejada en el punto b]
algunos autores® la han interpretado como una adaptacién de
las practicas japonesas a mercados que operan en condiciones
de elevada incertidumbre con el objeto de dotar a los produc-
tores de una mayor flexibilidad para responder a las frecuen-
tes fluctuaciones de la demanda. La informacién recogida en
este articulo, si bien brinda alguna evidencia parcial en favor
de esta tesis (por ejemplo, en las empresas en las que el grue-
so de su facturacién proviene de la provisién de subconjuntos
a las terminales no hay una tendencia clara a abandonar las
restantes lineas de produccién), también provee bases para
pensar que en el futuro préximo habré una jerarquizacién de
los proveedores mds claramente definida.

Latendenciaaque las relaciones proveedor/cliente sean mas
estables y con concentracién de compras no debe confundirse
con aquella a formar proveedores exclusivos. Las empresas
analizadas, tanto terminales cuanto de autopartes, sefialaron que
no fomentan la practicade exclusividad en el aprovisionamiento.
Lamayoriadelasintegrantes del panel que proveendirectamente
a las fabricas de automotores tienen negocios con més de una
terminal en el pais y, de ser posible, estarian deseosos de acre-
centar el niimero de sus clientes. Los autopartistas tampocotien-
den arequerir de sus proveedores exclusividad, aunque entre las
empresas del estudio se identificaron dos excepciones. En am-
bas, el comprador le ha transferido tecnologfa al proveedor. En
uno de esos casos, la exigencia de exclusividad sélo se refiere
al producto, aunque el proveedor puede tener otros clientes.

Participacién de los proveedores en actividades de ID

Las actividades formales de ID de las empresas del sector au-
tomotor en Argentina son minimas, € incluso ha disminuido
considerablemente la importancia de esta actividad respecto
aperiodos anteriores. Enlos casos de las dos terminales inclui-
dasenel panel, €stas reciben por 1inea electrénica (on-line) desde
sus casas matrices en el extranjero el disefio detallado de los
modelos de automéviles que producen y de muchas de sus auto-
partes. También reciben el disefio del herramental y de las ma-
trices. Una de las terminales, ademas, importé el disefio de la
planta y de los procesos tecnolégicos. La otra, aunque a partir

20. JuanJ. Llach, Pablo Sierra y Gustavo Lugones, “Laindustria
automotriz argentina. Evolucién en la década del noventa, perspectivas
futuras y consecuencias para la industria siderdrgica”, vols. 1 y 2,
mimeo., Buenos Aires, 1997.

de ideas bésicas recibidas de su casa matriz, disefi por si mis-
ma las lineas de montaje.

O sea, las terminales no realizan localmente actividades de
disefio o redisefio de productos para las que requieran el apoyo
de sus proveedores. Cualquier adaptacién del producto (por
ejemplo, adecuacién del vehiculo al clima o ala forma de con-
duciren el pais) se lleva a cabo en los laboratorios de las casas
matrices o en otros centros de desarrollo ubicados fuera del pais.

Como unamuestraadicional de la escasa importancia que se
asigna a las actividades nacionales de ID vale la pena mencio-
nar que en una de las terminales estudiadas, la tercera o cuarta
mads importante del pais por su volumen de produccién, no hay
personal para el redisefio de productos, y s6lo hay dos ingenie-
ros dedicados a actividades de mejora de procesos.

En cuanto a las empresas de autopartes, s6lo la mitad desti-
na personal especificamente a ID. Pero incluso en dichos casos,
lo hace en un niimero insuficiente para conformar la masa cri-
ticaminimanecesaria paraobtener resultados satisfactorios. Por
otro lado, ninguna de estas empresas asigna partidas especificas
de su presupuesto para gastos en ID.

De todos modos, el intenso proceso de modernizacién tecno-
16gica que experimentd en sus modelos la industria terminal en
los ultimos afios también obligd a que a sus proveedores actua-
lizaran sus productos. Pero ello se realizé siguiendo los disefios
elaborados en el exterior. En estas condiciones, los autopartistas
nacionales tuvieron que abandonar la politica de desarrollar
productos que posteriormente pudieran vender, por la de pro-
ducir y vender bienes disefiados por sus clientes (o por sus ca-
sas matrices, en el caso de ser filiales de autopartistas lideres en
el mercado internacional).

S6lo de modo excepcional y si permiten reducir costos, las
terminales admiten que sus proveedores realicen cambios en el
disefio o en los materiales, por muy limitados que éstos sean. De
alli que las interacciones proveedor/cliente en esta materia sean
escasas y sereduzcan casi generalmente a la provisién, por parte
de la terminal, de planos y al establecimiento de parimetros
criticos que debe respetar la pieza o el subconjunto o, en su de-
fecto, a la exigencia de que el proveedor produzca con base en
determinadas licencias.

Algo mayor es lacolaboracién proveedor/cliente en materia
de procesos. Como se sefiald, las terminales y los grandes pro-
veedores brindan alguna capacitacion en temas de calidad y en
otros aspectos puntuales. Sin embargo, la fuente externa mas
importante de actualizacién del know-how de autopartes ha sido
la asociacion con productores extranjeros. Ademads, recurrieron
a otras fuentes, como asesoramiento de universidades y de or-
ganismos privados, interacciones con proveedores de equipos
y de materias primas y nuevas contrataciones.

Las rutinas de innovacién, que se materializan en activida-
des sistematicas o esporddicas de revisién y mejoramiento de
las practicas productivas, asi como la fuerte dependencia de las
fuentes de conocimientos externas a las empresas, ayudan a
explicar cémo han podido los autopartistas de este estudio in-
novar, a pesar de lamuy escasa asignacién de recursos financie-
ros especificos y de personal a tales actividades.
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a adopcion del modelo de produccidn flexible exige nue-

vas formas de relacién entre laempresa y su entorno, basi-

camente con sus clientes y sus proveedores. Esto se debe a
que, paralograr gran parte de las ganancias de productividad que
hace posible el modelo, a una empresa —cualquiera que sea—
no le alcanza con ser flexible internamente. Su competitividad
es una cuestion sistémica y, por tanto, también depende del ni-
vel de eficiencia y de modernizacién que alcancen sus provee-
dores o clientes, de la capacidad para hacer entregas justo a
tiempo de partes concertificacion de calidad, etcétera. En otras
palabras, para obtener los beneficios implicitos enlanueva forma
de organizacion productiva se requiere que el comportaniiento de
los proveedores y los clientes estimule y potencie los cambios
que la empresa efectie en su planta.

Este trabajo muestra que en el caso de la industria automo-
vilistica argentina las relaciones proveedor/cliente son menos
estables y cooperativas que las (implicitas) que indica el modelo
“ideal”. Ello en parte se debe a las diferentes condiciones de
funcionamiento de la industria nacional frente ala de los paises
tomados como modelo paradefinir las caracteristicas centrales
de las formas de produccién flexible, las que permiten explicar
por qué en el caso argentino la cooperacidn entre las termina-
les y sus proveedores es menos crucial.

Por un lado, como el disefio de los productos y de algunos
procesos no se genera internamente, no es necesaria una estre-
chainteraccién de los productores nacionales con dicho fin. En
los paises “centrales™ para la industria automovilistica la cons-
tante generacion de innovacionesy su exitosaaplicacion produc-
tiva son requisitos ineludibles del proceso competitivo. De all{
que losrecursosy las capacidades de las empresas y sus relacio-
nes con el entorno deben incrementar la actividad innovadora.
En cambio, lasempresas localizadas en Argentinareciben listo
el disefio de los nuevos modelos. En consecuencia, no sélo las
posibilidades de desarrollo de capacidades ingenieriles y, por
ende, las potencialidades de generar externalidades tecnoldgicas
hacia otras actividades son distintas en ambos casos, sino que
también las necesidades de las empresas son diferentes.

Por otro lado, mientras que los conocimientos provengan del
exterior es menos gravoso para la industria terminal rescindir
su relacion con el productor nacional®' y remplazarlo por un
fabricante extranjero. Ademads, el creciente protagonismo que
estdn adquiriendo las filiales de los principales fabricantes de
autopartes internacionales también disminuye, en algunos pero
importantes aspectos, los requerimientos de una fluida inter-
relaciénen el plano local, pues parte de las interacciones acon-
tece enescalainternacional entre las respectivas casas matrices.

Estos argumentos no son suficientes para negar laconveniencia
de intensificar las relaciones interempresariales en el medio na-

21. Desde el punto de vista de la terminal, el conocimiento “es-
pecifico” en maleria de ingenierfa de producto y de procesos que pueda
haber desarrollado el proveedor local tendrd una importancia redu-
cida. De alli que su remplazo no sea demasiado problematico.

cional. Las acciones de cooperacion parecen dirigirse, casi ex-
clusivamente. a solucionar problemas especificos de corto pla-
zo.Labisquedade mayoreficienciay competitividad se enfrenta
desde un plano predominantemente individual. El desarrollo de
proveedores se ve como una cargaentre las empresas cliente. De
los factores que permiten explicar estainsuficienciaenlasinterac-
ciones de proveedores y clientes, se pueden niencionar:

1) Las altas fluctuaciones en los niveles de produccion, que
sereflejanen bruscas oscilaciones enel volumen de los pedidos,
generan situaciones conflictivas entre compradores y vendedo-
res. desestimulan las inversiones de los proveedores enactivos
especificos y elevan los costos de transaccion.

2) Loselevados niveles de importacién de partes e insumos.
Si no hay proveedores calificados en el mercado nacional, la
solucion mds rdpida, eficaz y barata parece ser la importacion,
a juzgar por las pautas de comportamiento de las terminales y
de los principales productores de componentes.

3) Unciertocomportamiento “cortoplacista™ de las terminales,
estimulado por las incertidumbres sobre las reglas de juego que
regirdn en el futuro préximo. La posibilidad de que el nuevorégi-
men de regulacién del sector a partir del afio 2000 reduzca atin
mads los porcentajes obligatorios de autopartes de origer nacional
reduce los incentivos a “invertir” en el desarrollo de proveedores.

4) La insuficiente comprension de muchas empresas sobre
los beneficios de establecer el sistema de produccién flexible y
de que la competitividad es una cuestién sistémica.

Lasrelaciones proveedor/cliente poco intensas, como lasque
se handesarrollado en laindustria automovilistica argentina, al
noestimularlainversiény ladifusion de las “mejores practicas”
alo largo de la cadena productiva, generan una serie de conse-
cuencias negativas, entre las que se pueden mencionar:

1) Laproduccidn de piezas y partes en muchos casos no sa-
tisface los requerimientos de los clientes. Nueve de los trece
autopartistas del panel reconocen que suelen tener algunos pro-
blemas derivados de la falta de calidad de los insumos que ad-
quieren, especialmente en las compras de origen nacional. Esto
explicaria por qué las escasas acciones de cooperacién tienden
aconcentrarse en el dreade calidad. A este respecto se debe recor-
dar que los problemas de calidad dificultan la aplicacion de las
técnicas de inventarios minimos y de produccién en tiemporeal,
ademds de originarle al comprador una serie de costos adicio-
nales dificiles de cuantificar en término de retrabajos, demoras,
mayores inventarios, etcétera.

2) Reducidadifusién de las compras justo atiempo. Las termi-
nales sélo reciben menos de 25% del valor de sus insumos pro-
ductivos segin dichamodalidad. Los autopartistas, salvo un par
de pequefias excepciones, no compran justo a tiempo. Por su
parte, los altos niveles de importacién de partes € insumos con-
plican la logistica, tienden a generar mayores existencias y
aumentan los costos de transporte.

3) Conunamayor compenetracién entre terminales y autopar-
tistas, donde las empresas interactuaran en un plano de mayor
igualdad, posiblemente la industria argentina seria menos de-
pendiente de los conocimicntos provenientes del exterior y
mads competitiva.



Parques tecnologicos
y entorno territorial:
la experiencia espafiola

os objetivos de este trabajo responden a una doble motiva-

cion. La primera es una iniciativa académica inspirada en

la verificacion de la hip6tesis de que todo proyecto de inno-
vacién tecnolégica—en concreto, un parque tecnolégico— estd
fuertemente condicionado por suentorno territorial; la segunda
se deriva de los estimulos recibidos para participar en los estu-
dios de base del Plan Tecnoldgico Regional emprendido por el
Ejecutivo de la Comunidad Auténoma Espafiola de Castilla y
Ledn. Para ello se realizaron tres tareas. Primero, conocer de
primera mano y de manera novedosa —mediante la entrevista
directa—los problemas de las empresas localizadas en los par-
ques tecnolégicos de Castillay Leén en Boecillo, de Galiciaen
Orense y de Madrid en Tres Cantos. Luego, examinar las poten-
cialidades y las condicionantes del entorno territorial de las
ciudades y regiones y analizar la creacidn, el desarrolloy lacon-
solidacién de los parques industriales, asi como sus posibilidades
de éxito. Por dltimo sugerir aigunas medidas ttiles a los encar-
gados de la politica regional de la Comunidad Auténoma de
Castillay Ledn en materia de desarrollo industrial e innovacion
tecnolégica.

as ventajas competitivas se han convertido en un factor ba-
sico del desarrollo regional, el cual ya se concibe como un
proceso complejo de aumento de conocimientos y compe-
tencias de progreso tecnolégico e institucional, de sustitucion
permanente de productos y técnicas y, en definitiva, de cambios
organizativos e innovaciones tecnolégicas. En esa nueva con-
cepcion de desarrollo regional resulta fundamental la acumu-
lacion de infraestructuras creadoras de recursos intangibles que

propicien un intercambio mds eficiente de bienes y personas,
mayor acceso a las nuevas fuentes de conocimiento e informa-
ciény mejores condiciones parael establecimiento de estrategias
competitivas por parte de las empresas. Asi entendido el desa-
rrollo regional, como un proceso global, es pertinente pregun-
tarse “qué tipo de clima social hace innovadores alos individuos
y qué clase de estimulos, incentivos e instituciones configuran
una economia favorable a la creacién tecnolégica™.!

El problemareside —sobre todo en las regiones atrasadas—
en que las pequefias y medianas empresas (PYME) disponen de
insuficientes recursos humanos y financieros que les permitan
acometerinversiones inmateriales orientadas alaconversion de
la interaccion y la acumulacién en innovacién. De ahi que sea
preciso —para entender el proceso de innovacién de las PYME
enlas zonas de menor desarrollo—establecer las infraestructuras
tecnoldgicas necesarias para facilitar alasempresas el accesoa
los centros de investigacion y desarrollo (ID) y alos conocimien-
tos que generan, abrirlas a la difusién de tecnologias —palian-

1. M. Van GeenHuizen. “Barriers to Technology Transfer. The Role
of Intermediary Organizations™. en J.R. Cuadrado Roura, P. Nijkamp
y P. Salva. Moving Frontiers: Economic Restructing, Regional Deve-
lopment and Emerging Networks, Avebury, 1994,

* Universidad Autonoma de Muadrid, Facultad de Ciencias Econd-
micas <jose.mella@uam.es>. Una primera version de este trabajo
se presenté en el IV Seminario Internacional de la Red Iberoameri-
cana de Investigadores sobre Globalizacion y Territorio, celebrado
en Santa Fe de Bogotd, Colombia, del 22 al 24 de abril de 1998. El
autor agradece el apoyo financiero de la Consejeria de Economiay
Hacienda de la Junta de Castilla y Leon, asi como la ayuda de los
directores de los parques, centros de empresas y dependencias de
desarrollo regional consultados.
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doles los costos de las actividades de ID—, complementar los
esfuerzosinternos y aislados de las empresas con laoferta de ser-
vicios apropiados y mantener apoyos continuados derivados de
una politica industrial y tecnolégica coherente y duradera.

Ahorabien, la evidencia empirica muestra que los protago-
nistas de los parques tecnolégicos saben qué es un parque, pero
no siempre se han planteado sus objetivos de manera explicita
ni establecido las correspondientes prioridades. Y esto es una
cuestion previade gran trascendencia, de cuya adecuadarespues-
ta depende la definicién del tipo de parque que se va a desarro-
llar, los medios que se van a utilizar y las funciones que se van a
cumplir en el marco de la politica tecnol6gica regional.

En efecto, los gestores afirman que un parque tecnoldgicoes
un espacio singular apto para el asentamiento de pequeiias y
medianas empresas productoras de ID y primera aplicacién in-
dustrial de ésta, dotado de buena infraestructura y equipamiento
que da lugar a un ambiente de investigacién adecuado y con
capacidad para la actividad de transferencia de tecnologia (es-
tructuras de apoyo en la gestidn del intercambio tecnoldgico,
estrecha interrelacidn con centros de investigacién y universi-
tarios, conexién con programas de investigacidn internacionales
y acceso a bases de datos).

Sin embargo, la explicacién y la jerarquizacidn clara de los
objetivos es menos evidente, aun cuando es posible afirmar que
el objetivomds valorado es aumentar la productividad del tejido
empresarial local, seguido de los que se refieren a la necesidad
de ser un vehiculo de transferencia de tecnologia, elevar el de-
sarrollo industrial en regiones tradicionalmente no industriales,
diversificar la base econémica regional y atraer inversiones
fordneas.? Dicho esto, aparece con claridad la conveniencia de
evitar caer en atribuciones —a todas luces desmesuradas— como
confiar a los parques la misién de cambiar la tendencia general
de las actividades de innovacion, la politica tecnolégica o la
imagen exterior de la region. Por otra parte, deberd tenerse en
cuentaque lainnovacién yano puede concebirse como un proceso
lineal automatico desde la ID hasta la aplicacién industrial o co-
mercial (visién tradicional), sino como un fenémeno sistémico
de interaccién de diversas funciones y agentes (visién actual).’

ametodologia se basaen entrevistas en cada empresade los
parques tecnoldgicos, a los responsables de los centros de
empresas e innovacién (CEI) y a los directores de los par-
ques. El cuestionario se concentra en cuatro grandes aspectos:

2. J.A. Alvarez Gonzélez y F.M. Diaz Pérez, “Los parques tecno-
16gicos espaioles como instrumento de desarrollo econémico regio-
nal”, Economia Industrial, nam. 301, 1995.

3. .M. Mella Mérquez y M.1. Alvarez Gonzilez, “Parques tecno-
I6gicos y politica industrial en Madrid”, en J.M. Mella Mdrquez y V.
Rodriguez Rodrigucz (coords.). El futuro industrial de Madrid, Edi-
torial de la Comunidad Auténoma de Madrid. Instituto de Estadisti-
ca, Madrid, 1998.

a] las caracteristicas y el origen de las empresas localizadas en
los parques; b] latecnologia, los recursos humanos y su forma-
cion; c] las relaciones interempresariales, y d] las expectativas
de las empresas y los factores de localizacién.

Dadalahipétesis de partida—el entorno territorial condicio-
na de manera decisiva la dindmica de los parques— el andlisis
tendrd en cuenta que el parque tecnolégico de Madrid se loca-
lizaenunaregién adelantada (dotada de buenos equipamientos
einfraestructuras); el de Boecillo—enla provincia de Valladolid,
Comunidad Auténoma de Castillay Ledn— se ubicaen unare-
gién atrasada pero con universidad y otros equipamientos, y el
de Orense —en la provincia del mismo nombre, Comunidad
Auténomade Galicia—se encuentra en unaregién atrasada sin
universidad en el entorno préximo.

Caracteristicas y origen de las empresas

1 analisis de los datos mas generales de las empresas per-

mite apreciar que las del parque de Madrid son las mas ve-

tustas, no s6lo por ser el mds antiguo, sino tambi€n y sobre
todo porque la mayoria de las empresas existia desde antes del
parque. Ello es relevante porque las de los otros dos parques
surgieron, especialmente las del de Boecillo, al socaire de la
creacién del de Madrid. Enefecto, las empresas del parque de Boe-
cillo se crearon en su gran mayoria (84.21%) después de 1991,
al igual que las del de Orense (62.5%). Asi, no es aventurado
afirmar que la creacién de las empresas de estos dos tltimos fue
estimulada por el establecimiento de los parques tecnoldgicos.
En cambio, las de Madrid se desplazaron al mismo desde sus
antiguas localizaciones.

Lamayorialas empresas de los parques de Boecillo y Orense
son sociedades limitadas (52.6y 47.4 por ciento, respectivamen-
te), mientras que casi todas las de Madrid (92.8%) se formaron
como sociedades anénimas. En otras palabras, las empresas de
los dos primeros son mucho mds pequefias en tamafio y capital
social (menores de 250 millones de pesetas) que las del segun-
do (donde casi un tercio tiene mas de 1 000 millones).

Las participaciones en el capital social son en su mayoria
nacionales; s6lo las del de Madrid tienen una importante presen-
ciaextranjera (35.7%). La participacion puiblicaen dicho capital
esmuy reducidaonulaenlasde Orense y adquiere ciertarelevan-
ciaenlasde Boecillo (21%). En todos los casos laubicacidn de
la casa matriz presenta un 4mbito territorial de cardcter regio-
nal; en el parque de Madrid hay una mayor internacionalizacién
o dependencia de empresas extranjeras (35.7%). Naturalmen-
te, la inmensa mayoria de las entidades mantiene con sus ma-
trices intensas relaciones de cooperaciény de actividad conjunta.

El pesorelativo de los sectores econémicos varia mucho: el
de Madrid destacaeningenieria de telecomunicaciones (35.7%),
aerospacial (28.6%), electronica (21.4%) e informdtica (21.4%);
el de Boecillo en ingenieria industrial (31.8%), automocién
(15.8%), telecomunicaciones (15.8%) y electrénica (15.8%),y
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elde Orenseen los sectores de agroalimentos (37.5% ), electro-
nica(25.0%). telecomunicaciones (12.5) e informatica (12.5%).
Ciertamente, todos gozan de sectores de tecnologia avanzada,
sibiende alguna maneraresponden ala cspecializaciénrelativa
del sistema productivo regional: el sector eléctrico y electréni-
co en el de Madrid, la automocién en el de Boecillo y el sector
agroalimentario en el de Orense.

Segin las actividades desarrolladas, se puede decir que los
servicios de ingenieria ocupan un lugar prioritario en los de
Boecillo (52.6%) y Orense (50.0%), mientras que la investiga-
cién (28.6%) y los servicios de comunicacion (28.6%) predomi-
nan en el de Madrid. Un dato destacado es el relativo alas activi-
dades de produccion (50%) del parque tecnoldgico de Orense.
Este perfil permite distinguir con cierta claridad un mayor peso
de lainvestigacion en el de Madrid, de los servicios en los otros
dos y de la produccién en el de Orense. L.a mayoria de las apli-
caciones delas actividades realizadas en los parques ofrece una
ejecucién directaen el tejido productivo regional, destacando so-
bre todo las correspondientes alos de Orense (75.0%) y Boecillo
(68.4%), por cuanto la aplicacidén indirecta del de Madrid es
importante (28%).

Aligual que el capital social, los volimenes de facturacién
ponen de relieve la diversidad de tamafio de las empresas;
mientras que las de Boecillo y Orense —en su mayoria peque-
flas— facturan menos de 500 millones de pesetas—, en las de
Madrid més de un tercio (35.7%) alcanza cifras de superiores
a5 000 millones y mds de la mitad (57.1%) se sitla por enci-
ma de 500 millones (o en el intervalo de facturacién de 500 a
5000 millones de pesetas).

El origen de las empresas de los parques tecnoldgicos puede
influir decisivamente en la evolucién de éstos. En la mayoria de
los parques analizados la procedencia de las empresas suele ser
del mismo sector, sobre todo en los casos de Madrid (64.3%) y
Orense (50%). Casi siempre se trata de filiales, sobre todo en el
parque de Madrid (42.8%), donde destacan las unidades de inves-
tigacion de grandes empresas (21.4%),y enel de Orense (37.5%).
Cabe destacar el origen especifico, sobresaliente y de enorme
trascendencia de las empresas del de Boecillo: mds de un cuarto
(26.3%) procede de proyectos académicos, lo cual le garantiza
una estrecharelacién con la universidad. La procedencia de un
proyectoacadémico se daenformade spin-off o efectoindirecto
benéfico derivado de la presencia de empresas creadas como
consecuencia de proyectos de investigacién cientificos.

No conviene subestimar laimportancia de 1a “mejora de las
expectativas profesionales” como causa u origen de las empre-
sas de los parques de Orense (25%) y Boecillo (21%). Ello puede
indicarunesfuerzoinnovador de los empresarios de lazonacomo
condicién de existencia, asentamiento y penetracion en un mer-
cado cada vez mds competitivo.

Recursos humanos, tecnologia y formacion

El segundo bloque de cuestiones que interesaba conocerenel
sondeo entre las empresas de los parques tecnoldgicos, ade-

mds de la tecnologia empleada, corresponde alos recursos hu-
manos y su formacién, dada la importancia fundamental del
capital humano en los procesos de desarrollo regional, como
postula —con el consenso académico general— la teorfa con-
temporanea del crecimiento endégeno.

Unprimer rasgo que cabe subrayar es que las unidades empre-
sariales de los parques de Boecillo y Orense son de mucho menor
tamano (casi dos tercios con menos de 10 empleados) que las del
de Madrid (mds de dos tercios con mds de 50 empleados). Mds
relevante resulta, desde la perspectiva de la inversion en capital
humano, el andlisis de la calificacion del personal de las empresas.
El parque de Boecillo presenta un excelente registro: en casi 90%
de lasempresas mis de lamitad de los recursos humanos tiene un
alto nivel de calificacion; le sigue el de Madrid con 78.6% y, en
una posicion relativa muy relegada, el de Orense, con 62.5 por
ciento.

Las principales especializaciones o estudios —en que se
concretan las calificaciones— son ingenieria industrial (36.8%)
en el de Boecillo, e ingenieria industrial (37.5%), ingenieria
electrénica (25.0%)y ciencias econdémicas y derecho (25.0%)
en el de Orense. El de Madrid parece disponer de una mayor
dotacidn y diversificacion del capital humano si éste se mide
mediante los estudios realizados por sus empleados en inge-
nierfa industrial (42.8%), ingenieria de telecomunicaciones
(42.8% ), ingenieriainformdtica (35.7%) e ingenieria aerondu-
tica (28.6%).

Un parque tecnoldgico es o debe serun vehiculo de transferen-
ciade innovaciones al sistema productivo en el que se encuentra,
de manera que el conocimiento de los mecanismos generado-
res de la tecnologia resulta esencial. Por tanto, las preguntas
relativas alainnovacién tecnolégica ocupan un lugar central en
el cuestionario realizado a las empresas de dichos parques. La
primera interrogante se refiere a los gastos de ID como porcen-
taje de las ventas. Los datos muestran el considerable esfuerzo
enlamateriade las empresas de los parques, aunque debe adver-
tirse que es desigual.

Un primer resultado de gran notoriedad es el destacado esfuer-
zoenIDrealizado porlasempresas del parque de Boecillo: 68.4%
gasta mds de 10% de sus ventas en actividades de innovacién y
desarrolloe, incluso, mds de la mitad (52.6%) sobrepasa 25% de
sucifrade negocios. Los porcentajes anteriores son muy superio-
res a los correspondientes a los parques de Maarid y Orense, si
bien en este Ultimo un cuarto de las empresas realiza un gastoen
ID que supera 25% de sus ventas y, viceversa, un 37.5% no al-
canza 5%. No obstante, el de Madrid concentra su mayor propor-
cién (64.3%) en el tramo del 5 a 10 por ciento sobre las ventas.

La actividad de investigacion de los tres parques es funda-
mentalmente aplicada y dedicada al disefio de prototipos, as{
como ala produccién multiproducto, aunque no se debe desde-
farlaconsiderable investigacionbésicallevadaacaboenlos de
Madrid y Boecillo. La actividad de ID se orienta sobre todo a las
tecnologias de producto en los tres parques, frente a las tecno-
logias de proceso que reciben mucho menor atencién.

Por tipos de tecnologia, el de Madrid se distingue por una
mayor proporcién de tecnologia propia (57.19%) que adaptada
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(28.6%); en cambio, los de Boecillo y Orense comparten enuna
proporcién semejante tanto una como otra (mds de 40% en el
primer caso y en torno a 25% en el segundo). El caso del de
Orense tiene fuerte presencia de tecnologia adoptada y simul-
tdneamente adaptada (62.5%), lo que coexiste con gran parti-
cipacién de la procedente del extranjero (75%). El parque de
Boecillo importa mucha tecnologia (63.1%), aunque tiene ma-
yor capacidad propia (42.1%) que el de Orense (25%).

En el caso del parque de Madrid latecnologia es 100% de pun-
ta, mientras que en los de Orense y Boecillo, sibien avanzada, no
lo es en alto grado, como revelan las respuestas en el sentido de
que untercio y uncuarto, respectivamente, nolo son. Las empresas
del parque de Boecillo poseen —en casi la mitad de los casos
(47.4%)— laboratorios de investigacidn propios, cifrainferior
aladel de Madrid (85.7%) pero mayor aladel de Orense (25%).

Los objetivos predominantes de laiD realizada por el parque
de Boecillo —al igual que los de los otros dos— es la mejora
(52.6%) y la innovacién de producto (31.6%) o la creacién de
nuevos productos (31.6%). En cambio, el de Madrid se distin-
gue porque sus actividades de ID se destinanalamejoray lacrea-
cidén de tecnologias.

La adquisicidn de tecnologia externa en los parques de Boe-
cillo y Orense se realiza por medio de proveedores de equipos
(47.4 y 75 por ciento, respectivamente), mientras que en el de
Madrid se hace por medio de clientes o usuarios (35.7%) y de em-
presasdel grupo (21.4%). La formade comprade tecnologia mas
usual en el de Boecillo es la adquisicién de bienes de equipo
(36.8%), licencia de patentes (21.0%) y software (21.0%). En
el de Orense predomina también la adquisicién de bienes de
equipo (37.5%), peroen pie de igualdad con la propiedad indus-
trial (37.5%), hecho que también sucede en el de Madrid, en el
que la propiedad industrial (35.7%) es la forma dominante de
compra de tecnologia.

Lainteraccién de las empresas del parque de Boecillo con las
universidades se hace con los departamentos (42.1%) o direc-
tamente con los profesores (31.6%); en cambio, en las de Orense
larelacién mds intensa es con los profesores (37.5%), al igual
que en las de Madrid (35.7%). En estos dos tiltimos parques existe
unanotable incorporacidn a las tareas de ID de los becarios (42.8
y 37.5 por ciento, respectivamente).

Desde el punto de vista de la formacién o calificacién de los
recursos humanos, que se ha convertido en la otra cara de la
moneda de los procesos tecnolégicos y de innovacidn, se han
planteado varias cuestiones de gran interés, dado el valorestra-
tégico de laacumulacidon de capital humano parael futuro de los
parques. Asi, en los parques de Boecillo y Orense hay informa-
cién aceptable dela oferta de cursos de formacién en las univer-
sidades (36.8 y 37.5 por ciento) y en los institutos de empresas
y escuelas de negocios (26.3 y 25 por ciento). El de Madrid, en
cambio, parece disponer de mayor informacién de esos institu-
tos (50%) que de universidades (28.6%). Los resultados pare-
cen mostrar una mayor visibilidad o contacto del de Boecillo y
el de Orense con las universidades de sus correspondientes re-
giones que las del de Madrid, cuyas empresas disponen en ma-
yor medida de laboratorios de investigacion propios y estd ubi-

cado en una ciudad donde los institutos de empresas efectiian
una gran promocién comercial en la bisqueda de clientes para
su oferta de cursos.

De cualquier manera, a pesar de que las preferencias de las
empresas en materia de formacién son aceptables, ello no
quiere decir que sean suficientes. En la medida en que el reto
tecnoldgico tiene una de sus principales dimensiones en laca-
pacidad de formacién delosindividuos y dirigentes de las em-
presas, éstas deben elevar hasta mayores niveles (dos tercios
o mas) el grado de conocimiento de las ofertas de formacién
de sus empleados.

El mayor grado de conocimiento de la oferta de formacién
es congruente con las necesidades o demandas manifestadas
por las empresas. En este 4mbito, los parques de Boecillo y
Orense arrojan resultados muy estimulantes; por ejemplo, las
empresas de ambos contestan que mas de la mitad de las plan-
tillas necesita alcanzar mayores grados de formacién (62.5%
elsegundoy 52.6% el primero). Sin embargo, 57.1% de las em-
presas del de Madrid considera que s6lo 25% de las plantillas
necesita formacién. El mayor dinamismo de lademandade for-
macién de los dos primeros parques ilustra su esfuerzo por
seguir el paso de la frontera tecnoldgica, condicién indispen-
sable del éxito.

Los motivos de esta fuerte demanda de formacién en los par-
ques de Boecillo y Orense residen en el esfuerzo de adaptacion
alcambio tecnol6gico (68.4y 100 por ciento, respectivamente);
en cambio, en el de Madrid la adaptacién del personal a situa-
ciones concretas (64.3%) primaligeramente sobre la adaptacién
al cambio tecnolégico (57.1%), que no obstante resulta de gran
importancia.

Respecto a la demanda de titulados o licenciados, el parque
de Boecillo muestra una preferencia clarisima por los especia-
lizados en actividades de ID (78.9%), en linea con las necesida-
des del de Madrid en estas mismas actividades (71.4%), aunque
este Ultimo muestra mayor interés en materia de calidad (28.6%).
El parque de Orense, en cambio, da prioridad a la demanda de
titulados que le permitan incrementar la calidad (50%), sin te-
ner tan en cuenta la demanda de licenciados para las tareas de
ID (37.5%). Sobre la formacién solicitada, los tres parques son
plenamente concientes de la importancia de una fuerte deman-
da de formacién continua. La formacién solicitada en nuevas
tecnologias es también importante, muy especialmente en el de
Madrid (57.1%). Ademas, este Gltimo atribuye una importan-
ciaconsiderable ala formacién de perfeccionamiento (35.7%),
que es en cambio el tipo prioritario de formacién demandado por
elde Orense (75%). Sin embargo, se observa que en éste no hay
prioridades claramente establecidas en materia de demanda de
formacién, en la medida en que gran parte de las empresas soli-
cita en alto grado todos los tipos de formacién: en perfecciona-
miento (75%), continua (62.5%), de reciclaje (50%) y nuevas
tecnologias (37.5%).

La actitud de las empresas frente a la formacién es muy fa-
vorable en todos los casos, actitud que queda sobradamente de
manifiesto enlarealidad de los hechos, cuando en 78.6% de las
empresas del parque de Madrid, 73.7% del de Boecilloy 75%
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del de Orense un cuarto de sus plantillas ha realizado cursos de
posgrado.

Relaciones interempresariales

Las relaciones funcionales con proveedores y clientes revelan
el grado de interaccidn territorial y de integracién en el sistema
productivo regional/nacional de las empresas. Puede apreciar-
sefacilmente que desde el lado de las compras o relaciones con
proveedores los parques de Boecillo y Orense tienen fuertes
interacciones nacionales (68.42y 75 por ciento, respectivamen-
te), en contraposicion con el de Madrid, cuya interaccién mas
poderosa es con proveedores extranjeros (78.6%). Empero,
conviene aclarar que la apertura internacional via compras de las
empresas de los parques es importante e indudablemente muy su-
perior a la de las restantes empresas del sistema productivo re-
gional. Porel contrario, las relaciones locales/regionales son de
menor importancia, excepto en el de Orense (25%), cuyo mayor
porcentaje se explica porla presencia de unaimportante empresa
en laregion (COREN). Por el lado de las ventas o de las relacio-
nes con Jos clientes, no se observan diferencias en las propen-
siones exportadoras de las empresas de los tres parques (alre-
dedor de 25% de su produccion se vende en el extranjero). Las
diferencias aparecen conintensidad cuando se analizan las ventas
regionales, que alcanzan un volumen muy considerable en los
de Orense (50%) y Boecillo (36.8%), siendo muy reducidas en
el de Madrid (6.7%). Por tanto, las relaciones insumo-produc-
to de las empresas de los dos primeros parques muestran una ma-
yor conexion con sus respectivos sistemas productivos locales,
sin menoscabo —en términos relativos— de su capacidad ex-
portadora.

El tipo de relaciones entre las empresas es muy intenso con
las localizadas en el propio parque: Boecillo, 73.7%, Orense,
87.5%,y Madrid, 71.4%. Las relaciones de las de Boecillo son
de colaboracion en larealizacion de actividades de ID (52.6%),
de cooperacion (47.4%) y de complementariedad (26.3%). Son
formas derelacién que aparecen también en los otros dos parques,
aunque en el de Orense se observa unarelacidn adicional que se
concentra en la bisqueda de asesoramiento cientifico (37.5%)
yenel de Madrid coexisten las relaciones de cooperacién conlas
de competencia(35.7%). Las relaciones con las empresas regio-
nales son menos intensas, aunque importantes tanto en el de
Boecillo (47.4%) como en el de Orense (75%), en donde dicha
relacidn resulta especialmente intensa. Las relaciones naciona-
les son destacadas (superiores a 50%) en los tres parques y las
internacionales también, aunque mads intensas en el de Madrid
(64.3%) yenel de Boecillo (52.6%) que en el de Orense (37.5%).

Las empresas del parque de Boecillo destacan porque reve-
lan una especial preferencia por incrementar las relaciones con
las compafiias del parque (57.9%); esa preferencia es mas ate-
nuada en el parque de Orense (37.5%) y mucho menoren el de
Madrid (28.6%). Dicho de otro modo, al parecerla cooperacién
prevalece sobre la competencia en los de Boecillo y Orense y
la competencia sobre la cooperacién en el de Madrid.

|
|

Expectativas y factores de localizacién de las empresas

Cuando a las empresas del parque de Boecillo se les pregunta
acerca del grado de cumplimiento de sus expectativas iniciales
responden que se han visto muy satisfechas —en orden de ma-
yor amenor satisfaccidon— en lamejora de su imagen (57.9%),
las relaciones con empresas de otros sectores (47.4%), las ayudas
publicas (42.1%), el aumento de la cuota de mercado (36.8%),
la mejora de la formacién (36.8%) y el lanzamiento de nuevos
productos (36.8%). La mayor insatisfaccion se observa en la
obtencion de financiamiento (5.2%), enla adquisicién de cono-
cimientos organizativos (10.5%), en el acceso y uso de nuevas
tecnologias, en la adquisicion de conocimientos cientificos
(15.8%), en lamano de obra calificada (15.8%) y en la sinergia
conotras empresas (15.8%). Laexpectativa en la que existe una
coincidencia general de las empresas de los tres parques es, sin
dudaalguna, lamejorade laimagen, que alcanza un porcentaje
de satisfaccion muy elevado. En los casos de los de Boecillo y
Orense las empresas se muestran satisfechas también con la
obtencidn de ayudas publicas. El primero muestra cierta seme-
janza en el cumplimiento de sus expectativas con el de Madrid
enlo querefiere al lanzamiento de nuevos productos, el aumento
de la cuota de mercado y el alza de la rentabilidad.

Un rasgo muy diferenciador del parque de Madrid respecto
alosotrosdos esel relativo alacalificacién de lamano de obra,
haciala que lasempresas se muestranrelativamente satisfechas
(57.1%); las de los otros dos parques se muestran claramente
insatisfechas: 25% en el de Orense y 15.8% en el de Boecillo.
Aifddase al anterior —como otro rasgo especifico del de Ma-
drid— la posibilidad de acceso a nuevos mercados (42.8%),
lograda con la localizacién de las empresas en el mismo.

Desde el punto de vistade laacumulacién del capital tecnolo-
gico, se pregunto a las empresas acerca de las inversiones pre-
vistas en los préximos cinco afios. Las de Boecillo contestaron
que laformacion profesional (68.4%) y lainvestigacién aplicada
(68.4%) serian las principales aplicaciones de las inversiones
previstas. Estas respuestas coinciden con las de Orense, cuyos
porcentajes son 62.5y 50, respectivamente; en este tltimo, ade-
mas, se considera muy importante la investigacion tecnolégi-
ca(62.5%). Por contra, en el caso del de Madrid las principales
inversiones previstas son las relativas al perfeccionamiento de
productosy servicios (57.1%), lainvestigacion aplicada (42.8%)
y lainvestigacidon tecnolégica (35.7%).

Los cambios previsibles en los proximos cinco afios —al igual
que las inversiones previstas— son buenos indicadores de las
expectativas de las empresas o, mejor dicho, son las imagenes
de futuro deseadas y responden a los instrumentos que prevén
emprender para alcanzar sus escenarios prospectivos y por tanto
de las partes en los que se ubican. Asf, sucede que en el parque
de Boecillo son los cambios tecnolégicos (31.6%) —asi como
enel de Orense (25%), aunque en éste la remodelacién de pro-
cesos (50%) es prioritaria— las modificaciones mas importan-
tes que se desearealizar. Debe precisarse, no obstante, que al ser
la respuesta de “otros” cambios tan elevada —tanto en el de
Boecillo (42.1%) como en el de Orense (25.8%)—, lo que pue-
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de estar aconteciendo es que las empresas carezcan tanto de una
vision clarade su propio futuro, como de planes estratégicos con
objetivos bien definidos sobre las acciones que deben acome-
ter en los proximos afios o que, simplemente, las urgencias del
corto plazo les impidan disponer de una perspectiva con un ho-
rizonte temporal de mayor alcance.

Las empresas consideran que los problemas mads dificiles a
resolver en el futuro inmediato son, en primer lugar, los relativos
—en el caso de las de Boecillo— ala necesidad de encontrar el
personal técnico adecuado (47.4%) y, en segundo lugar, la de en-
contrar personal que asuma seriamente las responsabilidades
asignadas por la empresa (21.1%). Contestaciones que coinci-
den integramente con las de Madrid (42.8 y 21.4 por ciento, res-
pectivamente) y parcialmente con las de Orense, que sitdan en
primer plano lanecesidad de encontrar personal técnico (37.5%),
aunque coinciden en que la faltade personal de direccion (25.8%)
es un asunto que también entraia importantes dificultades.

Los factores de localizacién mas valorados por las empresas
en el del parque de Boecillo fueron las ayudas piiblicas (57.9%),
la cercania a una ciudad importante (57.9), los motivos de ima-
gen (52.6%), el bajo costo de las instalaciones (47.4%) y la cer-
canfaalauniversidad (36.8%). Estos factores en parte coinciden
con los del parque de Orense: ayudas publicas (62.5%), motivos
deimagen (62.5%)y bajo costo de las instalaciones (62.5%); este
parque sumaotro factor, los reducidos impuestos y tasas (62.5%).
Las empresas de este parque no encuentran en Orense los requi-
sitos, en términos de oferta de servicios, economias de aglome-
raciény de urbanizacién, que convierten a los factores de proxi-
midad a una ciudad importante y a la universidad en elementos
atractivos para su localizacién. Por otra parte, el de Madrid su-
brayalos mismos factores de localizacion que los otros dos enlos
que se refiere a los motivos de imagen (78.6) y al bajo costo de
las instalaciones (78.6%); coincide con el de Boecillo en la cer-
canfaaunaciudadimportante (71.4%)y alauniversidad (42.8%)
y presenta como factores especificos o propios las ventajas de un
buen acceso a las infraestructuras de transporte (57.1%) y a los
mercados (42.8%).

nseguida se presentan algunas consideraciones en torno de

losresultados obtenidos y de los informes redactados a partir

delasentrevistas a los directores de los parques, los centros
de empresas e innovacion, los centros tecnolégicos y de desa-
rrolloregional (Instituto Madrilefio de Desarrollo, Imade; Agen-
ciade Desarrollo Econémico de Castilla, y Ledn, ADE, e Insti-
tuto Gallego de Promocién Econémica, Igape).

Cabe advertir que desde el punto de vista de sus caracteristi-
cas, lasempresas de las regiones atrasadas son pequefias, de muy
reciente creacion y con una actividad relativamente vinculada
al tejido productivo regional. Son PYME de pequeiio tamafio,
tanto por su estatus juridico y capital social como por la factu-
raciény el nimero de empleados. La juventud de sus empresas
esfruto delaevolucién expansiva—tanto en sus primeros aios

de funcionamiento, en un periodo de recesién econémica, como
actualmente en una fase de recuperacién— de los centros de
empresas e innovacion (localizados en los parques tecnoldgi-
cos) y no de procesos de deslocalizacién o relocalizacion o de
desplazamientos de unidades de investigacién de grandes em-
presas nacionales o extranjeras, como sucede en el parque de la
regién adelantada.

En segundo lugar, desde el punto de vista de la tecnologia
utilizada, conviene subrayar que las empresas de los parques de
las regiones atrasadas desarrollan un mayor esfuerzorelativo en
actividades de ID; esfuerzo orientado en mayor medida alas tec-
nologias de producto que a las de proceso, ainvestigacion apli-
caday al disefio de prototipos; las tecnologias no son conside-
radas de punta en el 4mbito mundial como en el caso del parque
de laregion adelantada. Cabe aclarar que en el parque de lare-
gion atrasada con universidad existe una mayor investigacion
bésica. Asimismo, se aprecia que en los de las regiones atrasa-
das hay un mayor equilibrio entre la tecnologia propiay laadap-
tada, aunque en el parque de laregién atrasada sin universidad
se observa una mayor importacion de tecnologia extranjera frente
alaregién atrasada con universidad, que desarrolla una mayor
capacidad de generaciénde tecnologia propia. Ello se debe aque
en este ltimo parque una buena parte de las empresas dispone
de laboratorio de investigacién propio, mds en linea con lo que
sucede en el parque de laregion adelantada, aunque no con tan-
taintensidad comoen éste. En este tltimo caso destacan los flujos
tecnoldgicos procedentes del grupo multinacional al que perte-
necen las empresas.

La mayor capacidad de generacién de tecnologia propia del
parque de laregién atrasada con universidad por parte de PYME
—adiferencia de las del parque de laregion adelantada—esun
rasgo muy importante que se debe valorar por cuanto puede ser
un factor clave en el éxito del desarrollo futuro. En efecto, aunque
lasempresas utilizan diversas combinaciones de procedimientos
paralacreacién de conocimiento técnico, el esfuerzo innovador
endégeno o interno al parque es una modalidad importantisima
para asegurar un buen “rendimiento” tecnolégico, el manteni-
miento de las posiciones competitivas de las empresas y, ende-
finitiva, el cardcter del parque como instrumento de creacidn,
difusiony transferencia de innovaciones al conjunto del sistema
productivo regional.

Respecto a las formas de adquisicion de la tecnologia, pue-
de apreciarse que en los parques de las regiones atrasadas la
importacién de equipos o tecnologia incorporada posee mayor
importancia que latecnologia desincorporada (en formade pa-
tentes y software). Esto puede deberse a lainsuficienciay escasa
disponibilidad de la oferta tecnolégica nacional, a las dificul-
tades que pueden encontrar las empresas en la cooperacién con
otras competidoras en los mismos mercados y a las ganancias
de competitividad derivadas del valor afiadido que se obtiene por
la incorporacién de un activo importado con un nivel técnico
garantizado. En cambio, se observa que la adquisicion de tec-
nologia de las empresas del parque tecnoldgico de la regién
adelantada es fruto de la fuerte relacion con sus clientes o usua-
rios, lo que en buena l6gica pudiera ser el resultado de su ma-
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yor presenciaen los mercados internacionales y la mayor masa
criticay sinergia tecnoldgica existente.

Otra cuestion de interés es la autoevaluacion de las empre-
sas en cuanto al cardcter “puntero” de sus tecnologias, que dado
su cardcter comparado con sus competidores, por tanto subje-
tivo, debe tomarse con la debida cautela. En cualquier caso, no
debe despreciarse la percepcién de algunas empresas de los
parques de lasregiones atrasadas de que sus tecnologias no son
internacionalmente “punteras”, ya que esa situacién de ser real
—todo parece indicar que asi es— puede afectarles negativa-
mente frente a sus competidores extranjeros. Deber4, pues, bus-
carse siempre la excelencia tecnoldgica: aquella que sitda a las
empresas en las mejores condiciones posibles en el marco de la
competencia internacional, dado el cardcter abierto y crecien-
temente globalizado de las economias regionales.

En este punto del andlisis de la tecnologia hay un fenéme-
no de gran trascendencia que se debe tener muy en cuenta en el
caso del parque de laregién atrasada con universidad: el origen
académico o universitario de un buen nimero de sus empresas,
lo que asegura un vinculo estrecho del parque con la universi-
dad y larealizacién de la investigacién bésica sin la cual la in-
vestigacién aplicada no puede prosperar.

En cuanto alos recursos humanos, el tratamiento cabal de los
aspectos de formacién remite necesariamente a una distincioén
entre los casos de los parques de las regiones atrasadas y del de
la regién adelantada, debido a que la estructura empresarial
dominante de PYME en los dos primeros parques condiciona de
manera decisiva las actividades de calificacién del capital hu-
mano, pues se diferencian de las emprendidas por empresas de
mayor tamafio. En efecto, “laformacién enlas empresasrequiere
un minimo de organizacién y de planificacién. La confeccién
de un plan de formacion no es facil y ademds exige recursos. Las
grandes empresas pueden tener un responsable de formacion,
mientras que el responsable del plan de formacién en las PYME
recae siempre en el empresario. Los objetivos y el diagndstico
no suelen estar formalizados, el entorno es mds vivido que es-
tudiado. Las necesidades de formacién se detectan al reconocer
los problemas o bien por lainformacién que llega de los provee-
dores. Finalmente, cuando las acciones de formacion se han lle-
vado a cabo, se prescinde de laevaluacién. En consecuencia, la
formacién estd menos desarrollada en las pequefias empresas que
en las grandes”.*

Hechaestadistincion, se debe subrayar de inmediato que las
empresas de los parques, al insistir en la necesidad de incrementar
elnivel de formacién de su personal y, muy particularmente, de
la formacién continua, ponen de manifiesto algo muy importante
para su futuro: la formacién no es un gasto circunstancial, sino
una inversién que aporta un valor agregado fundamental a las
competencias especificas de laempresa. Ahorabien, a pesar de
la actitud tan favorable de las PYME de los parques haciala for-
macién, ésta puede convertirse en un problema a resolver por

4. F. Sole Parellada y J. Royo Llovet, L’estat de la formacio a
I’empresaa Catalunya, Direccion General d’Industria, Generalitat de
Catalunya, Barcelona, 1995.

un desajuste entre la ofertay lademanda especifica de califica-
cién, por las dificultades inherentes a la identificacién precisa
de las necesidades concretas en este &mbito o simplemente por
la ausenciade prioridades en los tipos de formacién requeridos.

Ademas, todavia puede observarse cierto predominio de las
necesidades de formacién “reactivas” sobre las “proactivas”, es
decir, las empresas son mds sensibles a los problemas concre-
tos, ala falta de conocimiento o de “saber hacer” (necesidad de
formacién “reactiva”) que a la capacitacion del capital huma-
no de la empresa para mejorar la valoracién del entorno (y por
tanto, su vision estratégicay lacalidad de sus decisiones) e incre-
mentar la percepcién de las oportunidades tecnolégicas y la
capacidad de asumir el riesgo, adaptando los procesos y dise-
flos organizativos. Se debera buscar, por tanto, un mayor equili-
brio entre la formacién “proactiva” —para anticiparse y respon-
der a los retos del futuro— y la formacién “reactiva” —para
ofrecer soluciones a las deficiencias actuales.

Respecto al tercer bloque de resultados obtenidos, cabe su-
brayar que la vinculacién de las empresas de los parques de
Boecilloy Orense con el tejido productivo regional se debe a las
especializaciones sectoriales desarrolladas; ala procedencia del
capital, sea nacional o regional més que extranjero; a la aplica-
cion directa en la economia local de sus actividades, y a las in-
tensas relaciones insumo-producto de dmbito regional. Sucede
asf que aquellas empresas presentan fuertes interacciones regio-
nales y nacionales con los proveedores, en contraposicién con
las de Madrid, que mantienen mercados de abastecimiento fun-
damentalmente de &mbito internacional (caracteristica que ha
perduradodesde el inicio de operaciones de este parque). En cam-
bio, no se observan diferencias considerables en las propensiones
exportadoras de los tres parques, pero las proyecciones regio-
nales de las ventas de los de Boecillo y Orense son muy acusa-
das. Al parecer la creacién de un tejido productivoregional nuevo
—donde predominan las pequefias y medianas empresas inno-
vadoras— no s6lo no menoscaba la capacidad exportadora de
la economia, sino que la potencia.

Es de interés subrayar las relaciones de cooperacién en los
parques tecnoldgicos de las regiones atrasadas, frente al predo-
minio de las relaciones de competencia observadas en el parque
delaregion adelantada. Es muy probable que lo subyacente sea
ladiferente estructura productiva de los tres parques: laexisten-
cia en el de la regién adelantada de grandes empresas con ser-
vicios internalizados —de investigacién y desarrollo, formacién
y otros— hace que los requerimientos de las demds sean meno-
res; en cambio las necesidades de insumos complementarios, re-
laciones de subcontratacién y asesoramiento cientifico son desde
luego mayores por parte de las PYME de los parques de las re-
giones atrasadas. Esto no deberd pasar inadvertido en la formu-
lacién de la politica tecnolégica regional.

Respecto al cuarto bloque de resultados sobre las expectati-
vas y los factores de ubicacidn de las empresas, cabe sefialar que
resulta a todas luces sugerente que, en aparente paradoja, las
empresas del parque de laregion atrasada con universidad afir-
men estar satisfechas —respecto a sus expectativas iniciales—
con “lasrelaciones con otras empresas de otros sectores” y, simul-
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tineamente, insatisfechas con el “acceso o uso de nuevas tecno-
logfas™, en la “sinergia con otras empresas” y en la adquisicién
de otros insumos cientificos y tecnolégicos. Esta insatisfaccién
sugiere indirectamente que el parque necesita dotarse todaviade
un mayor nivel tecnolégico y no necesariamente de acercamiento
ala “frontera tecnoldgica”, sino a los recursos de capital técni-
co que las empresas realmente demandan o necesitan.

La insatisfaccién se concentra también en carencias en la
adquisicién de conocimientos organizativos y cientificos, lo que
noresulta extrafio cuando esas mismas empresas de los parques
de Boecilloy Orense —en fuerte asimetria frente a las del de Ma-
drid, lo que tampoco se debe perder de vista— se quejan de la
calificacién dela mano de obra. Lainsatisfacciény la queja son
del todo coherentes con las previsiones futuras de inversioén en
capital humano por parte de las empresas de los parques de las
regiones atrasadas, que identifican la “formacién profesional”
y la “investigacién aplicada” como los destinos principales de
laacumulacidn de sus activos y coherentes también cuando esas
mismas empresas consideran los problemas relativos alos recur-
sos humanos (técnicoy de direccién) como los mas preocupantes
de caraal futuro. Una muestra contundente es que todavia el mer-
cado de trabajo de las calificaciones de los parques localizados
en las regiones atrasadas, en comparacién con el parque de la
regién adelantada, es excesivamente estrecho e insuficientemen-
te diversificado.

En la perspectiva de los dos parques de las regiones atrasa-
das surge un dato preocupante que oscurece su horizonte tem-
poral: las empresas no identifican con claridad los cambios que
precisan realizar en los proximos afios; esto es, parecen carecer
de una estrategia empresarial de medio plazo capaz de permitir
la adaptacion delas empresas a las modificaciones del mercado.

Otra cuestién —no menor— en la que las empresas se mues-
tran insatisfechas es la relativa a las dificultades que comporta
la obtencion de financiamiento, cuyas fuentes de recursos no
siempre adecuan sus ofertas alas condiciones deriesgo e incer-
tidumbre que caracterizan a las actividades de innovacién tec-
nolégica que son larazén de ser de las empresas de los parques
tecnoldgicos.

Sibienescierto que los motivos de imagen resultan muy atrac-
tivos para la instalacion de las empresas en los parques y dotan
a éstas de cierto prestigio y una relevancia social de 1a que no
disfrutarfan en otros espacios, en el medio plazo las empresas
deberdn demostrar que laimagen corresponde a unarealidad de
empresas tecnolégicamente dindmicas.

Sucederd también que otros factores —Ila buena imagen, el
bajo costo de las instalaciones, la cercania a una universidad o
a una ciudad importante— tampoco serdn suficientes si las
empresas no logran resolver satisfactoriamente sus problemas
técnicos, funcionales, organizativos y comerciales. Ello reque-
rird sin duda, por un lado, direcciones empresariales eficientes
y por tanto una sélida capacidad de gestion de los responsables
de los parques. En el caso del parque de la regién atrasada sin
universidad, en el que alguno o algunos de esos factores no son
suficientemente poderosos (ofertade servicios, proximidad ala
universidad u otros), deberdn compensarse igualmente con una

mayor iniciativaempresarial, unadindmica y eficaz gestién del
parque y una firme voluntad institucional para vencer los obs-
taculos con lucidez, coordinacién y esfuerzo.

ste punto sélo se refiere a las recomendaciones parael par-

que de la regién atrasada con universidad, pues es el que

retine las caracteristicas mas congruentes con las posibili-
dades de desarrollo.

Como objetivo estratégico la prioridad es y debera ser clara:
concentrarse en la promocién de nuevos empresarios que apues-
ten por latecnologia, basarse en el potencial empresarial y cienti-
fico propio de laregion y dirigirla oferta ala satisfaccién de las
necesidades —reales o potenciales— del mercado.” En segun-
do lugar, se tratard de “pescar” en el mercado de laregién ade-
lantada (Madrid, en este caso) para promover la deslocalizacién
empresarial. Este objetivo sélo se alcanzari de modo duradero
y no esporadico si se crean las condiciones idéneas derivadas
del logro del primero, que se considera prioritario.

Desde luego, el parque tecnolégico de Boecillo —dadas las
fuertes interrrelaciones que se acaban de referir— necesita es-
tar en interaccion con otras politicas industriales, de formacién,
financieras y de promocién empresarial que refuercen su papel
y, a su vez, contribuir a dinamizar esas politicas en el marco del
conjunto del desarrollo regional: los canales de financiamiento
amedio plazo—que eviten lanegociacién anual de los objetivos
y los presupuestos— o los programas a largo plazo de mejora de
la gestién empresarial. Y viceversa, dicho parque debe ocupar
un papel bien definido en el modelo global de 1a politica regio-
nal y local para que pueda desempefiar una funcién dinamizadora
y de arrastre en las redes de innovacidn ya creadas (fundamen-
talmente, en las redes de centros tecnolégicos asociados de
Castillay Le6n y los centros de empresas e innovacion).

En este sentido, deberd mantenerse una intercomunicacién
flexible con vinculos organizados y formales entre los distintos
intereses de los diversos actores implicados (administraciones,
universidades o centros de investigacién y empresas) y genera-
dorade unclimade didlogo, consenso y compromiso amedio y
largo plazos, para establecer objetivos claros, precisos, y enun
ndmero limitado de méxima prioridad.

Es evidente también que resulta inexcusable establecer me-
canismos de “interfase” para asegurar la interconexion de las
empresas entre si, las universidades o centros de investigacion,
los consultores especializados, los servicios de formacidn, los
centros de recursos tecnolégicos, los agentes financieros y las
sociedades de capital riesgo. Cada una de estas interacciones
posee caracteristicas especificas y entraiia un grado diferente de

5. J. Del Castillo Hermosa y B. Barroeta Eguiz, “La contribucién
de la innovacién al desarrollo regional”, Economia Industrial, mim.
301, y J.M. Mella Mdrquez, “Parques tecnoldgicos, entorno territo-
rial y politica regional”, en W.AA., Factores de desarrollo en regio-
nes periféricas, Consorcio de la Zona Franca de Vigo, Vigo, 1996.
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dificultad para lograr un proceso de transferencia y difusién
tecnoldgica eficiente. Sin embargo, hay dos interacciones, en
este terreno, especialmente importantes y dificiles:

1) La cooperacion entre universidad e industria, debido tan-
toasus diferentes sistemas de funcionamiento y objetivos cuanto
a la tradicional falta de relaciones institucionales entre ellas,
aunque en el caso del de Boecillo existen relaciones bastante
estrechas con la Universidad de Valladolid que es preciso man-
tener, desarrollar y consolidar. Como muestra la experiencia
propia de otros paises, en este campo de la transferencia y la
difusién de las tecnologias, los parques tecnolégicos y los cen-
tros de empresas e innovacidny las oficinas de transferenciade
investigacion pueden desempeiiar un papel crucial. Cuatro son
los factores que parecen esenciales para conseguir un flujo fluido
de transferencias e interaccién entre los diferentes agentes: a]
remover los obstdculos “mentales” o “culturales” por medio de
la intensificacién de los contactos entre las partes y el conoci-
miento mutuo; b] identificar con precisién las necesidades de
demanda de investigacion de las PYME; c] desarrollar en las
empresas mecanismos de asimilacién, adaptacién y aprendizaje
de los conocimientos procedentes de los centros de investiga-
cién universitarios, y d] disponer de una organizacion de interme-
diacién 4gil y profesionalmente competente.

2) Lasrelaciones entre agentes financieros y los emprende-
dores con proyectos tecnoldgicos innovadores parala puestaen
marcha de un sistema eficaz de financiamiento de lainnovacién
yladifusién de las tecnologias. Habrd que evitar que el criterio
de selectividad (proyectos innovadores) se subordine al crite-
rio de autofinanciamiento empresarial —exigido por la Comi-
si6n Europea—, porque puede redundar en una disminucién del
contenidotecnoldgico de las empresas: buscar un punto de equi-
librio entre ambos quizds fuera lo mis aconsejable.

Los mecanismosde “interfase” requieren laofertay la gestién
eficiente de cuatro tipos de servicios: a] servicios generales de
telecomunicacion, secretariado, restaurante, limpieza, puntos
deencuentro y lugares de reunién; b] los servicios “relacionales”
o sistemas de contacto entre los recursos privados y los colecti-
vos, el asesoramiento y la asistencia técnica, lainformacién sobre
los programas europeos, el acceso a las bases de datos y la co-
ordinacién con otros laboratorios y organismos de investigacion;
c]los servicios aempresas, como la formulacion de estrategias
cooperativas, larealizacién de un plan de mercadeoy laimplan-
tacion de recursos para la mejora de los procesos, los produc-
tosy la gestién de la actividad empresarial, y d] los servicios fi-
nancieros en condiciones de doble riesgo: el derivado de la
incertidumbre inherente a las inversiones de ID y el que surge
delaintroduccién de nuevos procesos y productos en el merca-
do. El primero puede enfrentarse con financiamiento directo del
sector piiblico por medio de contratos de investigacidn, que pos-
teriormente produzcan externalidades de informacién. El segun-
doriesgo se puede acometer conla creacién de alguna sociedad
de capital de riesgo, como las que hay en muchos parques tec-
nolégicos espaiioles.

Desde el puntode vista territorial hay dos obsticulos ala trans-
ferencia que parecen particularmente relevantes. El primero se

refiere a que es preciso partir de necesidades reales de laempresas
para transformar las demandas latentes de tecnologias en deman-
das efectivas; es decir, los instrumentos de estimulo de la de-
manda desempeiian un papel esencial en los procesos de trans-
ferencia en territorios sin tradicién innovadora. El segundo, se
refiere a que s6lo en los Ambitos locales y regionales —descen-
tralizando la politica tecnoldgica, tanto nacional como regio-
nal— es posible operar con eficiencia las politicas de transfe-
rencia, debido a que éstas necesitan acciones de proximidad y
de contacto entre los agentes difusores y receptores.

Por lo demds, es necesario impulsar una mayor calificacién
y adaptacién a las nuevas tecnologias por parte del personal. La
relativa escasez de personal técnico y sobre todo su insuficien-
te diversificacién y especializacién, constituyen un obstdculo
fundamental que deben superar las PYME del parque de Boecillo.
El nivel tecnolégico de las empresas es dindmico —varfaalo
largo del tiempo—y su grado de aprovechamiento y produc-
tividad, asi como su capacidad de atender a las exigencias de
la demanda, dependen de la calidad de los recursos humanos
disponibles en laempresas. Los requerimientos de calificacién
—que deben anticiparse y programarse mediante planes de for-
macién de las empresas— no deben limitarse a la adquisicién
de mayor grado de conocimientos o destreza, sino a un cambio
en un sentido més “proactivo” que “reactivo” en los comporta-
mientos, las actividades y las capacidades para dirigir, coordi-
nar, asumir responsabilidades, tomar iniciativas, crear e inno-
var; en fin, la calificacion de los recursos humanos no se limita
auna formacién especifica, sino que debe ocuparse de unanueva
cultura del trabajo.

Sera menester, asimismo, mejorar y consolidar las redes inter-
nacionales de transferenciay apoyo tecnoldgico para establecer
los vinculos que permitan a las empresas acceder a los programas
de la Unién Europea, favorecer las cooperaciones transregio-
nales entre empresas y laboratorios de investigacién y penetrar
en los mercados globalizados.

Finalmente, habra que tener especial cuidado en asegurar una
direccidn del parque profesionalmente competente, capaz de
asegurar una gestion eficiente de la tecnologia y prestar una
amplia gama de servicios cientificos, formativos, empresaria-
les, financieros y de consultoria. Los agentes del parque deben
caracterizarse por ser enérgicos en el logro delas metas enel corto
plazo, pero asabiendas de que soniniciativas cuyos rendimientos
s6lo son perceptibles en el largo plazo. Por tanto, resulta esen-
ciallaexcelenciay lacalidad de gestién del parque para aumentar
su probabilidad de éxito.

En definitiva, los parques tecnolégicos de las regiones atra-
sadas con universidad pueden ser instrumentos de desarrollo
regional potencialmente poderosos, pero a condicién de que la
complejared de agentes que los sustentan muestren capacidad
de consenso para fijar los objetivos estratégicos, congruencia
y coordinacidn entre las diferentes iniciativas tecnoldégicas e
industriales, flexibilidad y adaptacién a los cambios econémi-
cos y técnicos, y evaluacién periédica de los resultados para
superar las dificultades que entrafia el largo ciclo de maduracién
de todo parque tecnoldgico



Acumulacion de capacidades
societales de innovacion
en las nuevas potencias industriales

El fenomeno técnico puede pretender ser central sélo si se inserta
en un contexto social’y en la historia. No es aislable del juego
planetario complejo de la potencia y de la riqueza

al cual contribuye a dar forma'

esde hace mas de 20 afios el desarrollo econémico e in-

dustrial de las nuevas potencias industriales (NPI) de

América Latina (NPIAL)? y de Asia del Este (NPIAE)® se
diferenciacada vezmds. Mientras que Corea y Taiwan han pro-
seguido con €xito su proceso de industrializacién, Argentina,
Brasil y México han registrado un deterioro y un estancamien-
to. Estacreciente diferenciacién ha sido para quienes sustentan
la“nuevaortodoxia” neocldsicay parasus “herederos” (Banco
Mundial), laocasién para colocar alas economias dindmicas de
Asia en la vitrina de la “nueva economia capitalista liberaliza-
day desreglamentada”.* Esa vitrina, promotora de un cierto
“fundamentalismo de mercado”,’ ha servido asi de referencia
para legitimar la puesta en marcha de politicas neoliberales en
los paises de América Latina. Sin embargo, a mediados de julio

1. Serge Latouche, La mégamachine: raison techno scientifique,
raison économique et mythe du progres, LaDécouverte, Paris, 1995,
243 paginas, p. 20.

2. Argentina, Brasil y México.

3. Corea del Sur y Taiwan.

4. Francois Chesnais, “La crise menace les digues de I’ économie
mondiale”, Le Monde Diplomatique, septiembre de 1998, pp. 24-26.

5.Alice Amsden, “Why Isn’t the Whole World Experimenting with
the East Asian Model to Develop?: Review of the East Asian Miracle”,
World Development, vol. 22, nim. 4, 1994, pp.627-633.

de 1997 esa vitrinaideolégica se rompié en pedazos bajo la pre-
sién de la crisis financiera, aunque en ello influyé el hecho de
que suesqueleto tedrico descansaba en interpretaciones apécri-
fas, ahistéricas y unilaterales de las experiencias asidticas de de-
sarrollo.® Desde entonces se ha pasado de la euforia ala histe-
ria y de la adulacién de los milagros a la denuncia de los mitos.
Diversos “expertos” renegaron de sus interpretaciones teéricas
anteriores y se apresuraron a condenar a las economias asiati-
cas, antes aduladas, tratando al mismo tiempo de trasladar su
admiracién a los paises denominados “emergentes” de Améri-
ca Latina, en el pasado denigrados.

Para escapar de esas interpretaciones altaneras y de mala fe
sobre el fin del modelo asidtico y la emergencia de un nuevo
modelo latinoamericano, en este articulo se examinan los fac-
tores determinantes de la diferenciacién de las dindmicas rea-
les de industrializacién y por consiguiente de las dindmicas de
transformacién técnico-industrial en cadauna de esas cinco NPI.
Asi, se pone en claro la preeminencia del cambio técnico y de
latecnologia tomando en cuenta al mismo tiempo las evoluciones
histéricas y culturales que diferencian el desarrollo de las socie-
dades. En primer término se mostrara que tal diferenciacién de
las dindmicas corresponde a una diferenciacién de las trayec-
torias de alcance’ técnico-industrial de las NPI que cristalizan
en su capacidad parainnovar. Se destaca que éstadepende de la
construccién de capacidades societales de innovacion, sin ol-
vidar el significado de ésta en el seno de las NPI. La acumula-

6. Ibid.
7. El término de “alcance” se utiliza en todo el texto como la tra-
duccién del término inglés catching-up.

* Profesor-investigador del Instituto de Estudios Politicos de Rennes,
Francia <Diaz@Rennes.iep.fr>
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cion de dichas capacidades surge asi como una tarea ineludible
para obtener un alcance tecnoldgico, aunque su naturaleza es
muy diferente entre las economias asidticas y latinoamericanas.

A pesar de que el alcance tecnolégico es histéricamente un ob-
jetivo comtin a las cinco NPI, las dindmicas emprendidas para
lograrlo han sido muy distintas.

El alcance técnico-industrial: un objetivo comiin

En el seno del sistema industrial mundial (SIM) se construye la
evolucién técnico-industrial del orbe.? Las acciones e inter-
acciones delos actores (en particular las empresas y los estados)
que concurren a la definicidn evolutiva del calificativo indus-
trial sirven de referencia-apremio a toda estrategia de industria-
lizacién.® S6lo los actores de los paises donde se elaboré y di-
fundi6inicialmente la “visién occidental y cientifica del progre-
0% han podido mantener un vinculo dindmico estrecho con esta
referencia-apremio evolutiva. De hecho, “la larga dindmica de
laevolucién técnico-industrial mundial™"! se ha traducido en una
concentracioén territorial de los avances productivos y una ex-
cesivaacumulacién de las capacidades tecnoldgicas en los paises
lideres. Asi, hay un poderoso proceso histérico de exclusién
tecnolégica e industrial de las economias en desarrollo.

La comprobacién de ese inexorable aumento de la brecha
técnico-industrial y la percepcién de que “la nocién de atraso
supone que existen posibilidades de alcance”,'? han impulsa-
do a paises como Argentina, Brasil, México, Corea del Sur'® y
Taiwan, en momentos histéricamente diferentes y especificos,
aemprender trayectorias nacionales de industrializacién. Para
esos paises, “el objetivo de industrializacién constituye, as{, de

8. Marc Humbert, “La socio-dynamique industrialisante”, Revue
Tiers Monde, t. XXVII, nim. 107, julio-septiembre de 1986, Presses
Universitaires de France, Paris, pp. 537-554, y Marc Humbert, “Le
concept de systeme industriel mondial”, en Marc Humbert, Inves-
tissement international et dynamique de I’économie mondiale, Econo-
mica, Parfs, 1990, 645 péginas.

9. Marc Humbert y Jean-Louis Perrault, “L’électronique, un enjeu
industriel du nord au sud”, en Marc Humbert, Les stratégies d’indus-
trialisation dans [’ électronique, Ceretim, Rennes, Francia, 1988, 364
paginas, pp. 15-59.

10. F.R. Sagasti, “Conocimiento y desarrollo en América Latina:
ciencia, tecnologia y produccién, quinientos afios despu€s del Encuen-
trocon Europa”, Revista Internacional de Ciencias Sociales,nim. 134,
UNESCO, diciembre de 1992, pp. 615-627.

11.Marc Humbert, L’Europe face aux mutations mondiales, Eco-
nomica, Parfs, 1993, 387 paginas.

12. Marc Humbert, “Conclusion générale: les enseignements tirés
des industrialisations dans 1’électronique”, pp. 331-364, en Marc
Humbert, Les stratégies..., op. cit.

13. De ahora en adelante Corea.

hecho, el reconocimiento de una ausencia de participacion efec-
tiva de un conjunto territorial en el sistema industrial mundial
y apuntaesencialmente a plantear el desafio industrial. Se trata
de romper el aislamiento, el hecho de estar apartado de la din4-
mica histérica mundial.”"* Asi, el objetivo comiin para esos
paises es evitar alejarse atin mas de esa dindmica mediante el
recorrido de una trayectoria de alcance tecnoldgico de la ines-
table frontera tecnoldgica mundial.

Latrayectoria de alcance tecnol6gico depende de la natura-
leza de las sociodindmicas iniciadas y desarrolladas en el seno
de un sistema societal nacional. En efecto, cadauno de esos cinco
paises inici6 su trayectoria en un momento especifico, confor-
me a una concepcion particular del significado del “calificati-
vo” industrial y mediante 1a movilizacién de componentes y
dindmicas diferentes. Asi, aun si esos paises constituyen desde
los afios setenta el “niicleo duro” de las NPI, las secuencias adop-
tadas, distancias recorridas, direcciones y “ventanas de oportu-
nidades” han sido especificas a cada uno de ellos. A largo pla-
zo, lanaturaleza de la conciliacién entre la voluntad del alcance
técnico-industrial y su concrecién ha sido, por consiguiente,
diferente en cada NPI.

Las trayectorias de alcance: una posible medida

omo lo sefiala Humbert, “todos los territorios, todas las na-
ciones, son atraidas por la trayectoria mundial y por las
trayectorias de los paises que les son préximos™.!% Asf, la
trayectoria técnico-industrial mundial evolutiva guia los proce-
sos de las transformaciones industriales territoriales necesar:~<
para lograr el alcance. De hecho, cuando el vector director ..,
de la trayectoria técnico-industrial de un pais sigue aproxima-
damente la misma direccién que el vector director ., de la tra-
yectoria técnico-industrial mundial, el producto scalar (k;) en-
tre los dos vectores es igual a la unidad (véase el esquema). Si
se considera “de cierta manera, [...] que el grado de industriali-
zaciény por consiguiente la potencia econémicarelativaes pro-
porcional al producto scalar del vector del componente societal
con el de la 16gica técnico-industrial mundial”,'® se puede de-
cir que el grado de industrializacién o de competividad de ese
territorio nacional es perfecto. En consecuencia, se trata de un
pais tecnolégicamente Iider. De manera inversa, cuando el vector
director (¢,) de latrayectoria tecnolégica de uno de los paises tien-
de a ser perpendicular al de la trayectoria tecnolégica mundial,
su producto scalar (k,) tiende a ser nulo. En este caso, el terri-
torio estd en una situacién de total desenganche técnico-indus-
trial y posee un nivel muy débil de industrializacién.
Las trayectorias técnico-industriales de las cinco NPI se si-
tian entre esos dos casos extremos debido al arranque de sus

14. Marc Humbert, “La socio-dynamique...”, op. cit., p. 142.

15. Marc Humbert, “The Globalisation of Technology as a Challen-
ge for National Innovation System”, Conferencia de I’EAEPE, Cha-
llenge to Institutional and Evolutionary Theory: Growth, Uncertainty
and Change, Copenhague, 28-30 de octubre de 1994.

16. Marc Humbert, Investissement..., op. cit., p. 57.
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Fuente: Marc Humbert, “The Globalisation of Technology as a Challenge for National
Innovation System”, Conferencia de ’EAEPE, Challenge to Institucional and Evolu-
tionary Theory: Growth, Uncertainty and Change, Copenhague, 28-30 de octubre de
1994, p 25.

procesos de industrializacién. De hecho, el producto scalarentre
el vector director de su trayectoria técnico-industrial y el de la
trayectoria tecnolégicamundial debe tender haciala unidad. Por
eso la posicidn del vector director (7)) de su trayectoria técnico-
industrial es intermedia entre aquéllas de los territorios nacio-
nales tecnolégicamente lideres (7)) y las de los territorios nacio-
nales no industrializados (r;). (Véase el esquema.)
Conelfinde ubicar concretamente las trayectorias de las NPI
y de compararlas, se emple6 una medida del producto entre el
vector director de latrayectoriatecnolégica de cadaNPI y aquél
dela trayectoria tecnolégica mundial. Asi, se calculé un indice
de “distancia angular”, 8,,,del vector director de cadaNPIen 1970
y 1990. Para cada uno de esos dos momentos se proyectaron
dentro del plan conceptual propuesto por Humbert (véase el
esquema) los valores de 0,de cada una de las cinco NPI Asi fue
posible ubicar y trazar su trayectoria respecto ala técnico-indus-
trial mundial. Dado que a cada afio de referencia corresponde
un diferente vector director de la trayectoria tecnolégica mun-
dial, la percepcidn de las trayectorias de alcance técnico-indus-
trial de las NPI se efectda en relacién con un blanco mévil.
Que la trayectoria técnico-industrial de cada NPI se sitiie en
una posiciénintermedia, diferente segtin el periodo, entre la li-
neade 45°y latrayectoria técnico-industrial mundial, indica la
importancia de sus procesos de alcance, asf como su cardcter
inestable y atin inconcluso. Sin embargo, esta fuerte caracteris-
tica comun a las cinco NPI no borra las diferencias en las posi-
ciones de sus trayectorias y suevolucién diferenciada en el curso
del tiempo. Es indiscutible que se produce un vuelco rapido de
las posicionesrelativasiniciales (véanse las graficas 1 y 2). Asfi,
desde hace 20 afios las trayectorias técnico-industriales de las
NPIAE se acercaban a la mundial mientras que las de las NPIAL
sealejaban. Ademas, es tal el desenganche técnico-industrial de
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A. Argentina; B, Brasil; M. México; C. Corea; T. Taiwan

1. Representada por las de Alemania, Estados Unidos, Francia, el Reino Unido y
Japon.

Fuente: Pablo Diaz A., Une analyse explicative du différentiel de performances
économiques entre I’Amérique Latine et I’ Asie de I’Est, tesis de doctorado, Univer-
sidad de Rennes 1, Francia, 1998.

estas tltimas durante la década de los ochenta, que a principios
de los noventa se sitian a una distancia superior a la de 1970.

De hecho, las trayectorias técnico-industriales de las NPIAE
pueden caracterizarse como trayectorias de alcance técnico-
industrial durable, aunque inconcluso, dela frontera tecnolégica
mundial (long-distance catching up); las de las NPIAL pueden
ser caracterizadas como trayectorias de alcance técnico-indus-
trial truncado (truncated catching up).

Las diniamicas de aprendizaje

Lasdiferentes trayectorias técnico-industriales de las NPIrefle-
jan un control societal diferenciado de “la doble exigencia de
evolucion estructural”, es decir, el inicio de transformaciones
técnico-industriales territoriales que corresponden adindmicas
de alcance de un punto de mira mévil. Esto significa que el al-
cance técnico-industrial no puede reducirse a “copiar una estruc-
tura productiva, la de tal o cual pais, pues lo que hay que repro-
ducir—y de manera nueva— no es ‘laindustria’ sinola ‘indus-
trializacion’, es decir, la generacion de un aparato industrial en
contacto directo y estrecho con el sistema industrial mundial”.”

Asi, si bien las NPIAL han logrado construir un aparato de pro-
duccién industrial territorial, no han podido hacer nacer diné-
micas durables de alcance del blanco evolutivo mundial. Al con-

17.Marc Humbert y Jean-Louis Perrault, “L’électronique...”, op.
cit., p. 57.
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1. Representada por la de Alemania. Estados Unidos, Francia, el Reino Unido y
Japén.

Fuente: Pablo Diaz A., Une analyse explicative du différentiel de performances
économiques entre l’Amérique Latine et I’Asie de I'Est, tesis de doctorado,
Universidad de Rennes 1, Francia, 1998.

trario, en el caso de las NPIAE, las constantes transformaciones
técnico-industriales territoriales de su aparato productivo han
correspondido a dindmicas de alcance de un punto de mira en
movimiento.

La capacidad de mantenerse en contacto estrecho y dindmi-
cocon el significado evolutivo del calificativo “industrial” exige
un sistema societal nacional capaz de modificar rdpidamente la
direccion de su trayectoria técnico-industrial frente a los ince-
santes cambios de direccién de la trayectoriamundial. La capa-
cidad para dicho cambio depende del tiempo en el cual el siste-
ma societal reacciona frente a los cambios de direccién de la
trayectoria técnico-industrial mundial.

Ahorabien, desde hace unos 30 afios el impulso de los cam-
bios de direccién ha provenido principalmente de un funciona-
miento de las economias industrializadas cada vez mas “fundado
enel conocimiento”,'® esdecir, dependiendo de manera crecien-
te de la produccidn, la distribucién y del empleo de conocimien-
tos y de la informacién. Se trata de un régimen particular de la
economia, en el cual las posiciones relativas de los individuos,
las empresas y las economias nacionales reflejan mas estricta-
mente que en el pasado sus capacidades para innovar."”” Es la
raz6n por la cual la capacidad de reaccién del sistema societal
de una NPI frente a los cambios de la trayectoria tecnoldgica

18. OCDE, Science, Technology and Industry Outlook, Paris, 1996.

19. D. Foray y B.A. Lundvall, “Une introduction a I’économie
fondée sur la connaissance”, en B. Guilhon et al., Economie de la
connaissance et organisations: entreprises, territoires, réseaux,
L’Harmattan, Paris, 1997, 482 paginas, pp. 16-38.

mundial ha sido y esta condicionada por su capacidad de inno-
var, Es esta capacidad la que parece estar en el centro de la dife-
renciacion de la trayectoria técnico-industrial.

Enuna NPIlainnovaciénresponde a un proceso de aprendizaje
de las tecnologias importadas, condicionado por las caracteris-
ticas mismas del conocimiento tecnolégico.

La innovacién: proceso de aprendizaje
de las tecnologias importadas

Ciertos paises intentaron elaborar y proseguir estrategias “au-
ténomas” de industrializacioén conel fin de cerrar la brechatec-
nolégica e industrial con las naciones industrializadas. La his-
toria de laindustrializacién muestra, sin embargo, que esos paises
han sido conducidos finalmente a un “reaprendizaje de lo ya
aprendido en los paises mds avanzados varios afios antes, mas
que a[desarrollar] una capacidad paraconstruir a partir de labase
internacional existente de saber y de experiencia”.?® Por dltimo,
estos paises se han enfrentado a un crecimiento de su atraso tec-
nolégico y a una paraddjica acentuacién de su dependencia
tecnoldgica, dejando sin sentido el anhelo de la independen-
cia tecnoldgica nacional.

Asi, para una NPI nunca ha tenido valor social producir €l
mismo conocimiento varias veces,?! apesar de que “la via [haya
sido siempre] estrecha entre la duplicacién excesiva y la re-
dundancianecesaria”.?* Sus trayectorias de alcance técnico-in-
dustrial se inscriben asien el “paradigma de la industrializacién
tardia”,** pues la innovacién consiste antes que todo en reali-
zar el aprendizaje de las tecnologias escogidas en las industrias
mundiales. Esos procesos de aprendizaje permiten a las NPI trans-
formar sus procesos productivos, iniciar sus cambios estructu-
rales industriales necesarios y elevar su ingreso por habitante.
El potencial cientifico y tecnolégico que logra construir una NPI
s6lo puede serle propio en su construccion, pero no en su con-
tenido.**

20. D. Ernst y D.O’Connor, Concurrence dans [’industrie de
I"électronique: I’expérience des Nouvelles Economies Industrielles,
OCDE, Paris, 1992, 325 péginas.

21.P.Dasguptay P. Stoneman, Economic Policy and Technologi-
cal Performance, Center for Economic Policy Research, Cambridge
University Press, Cambridge, 1987, 243 pdginas.

22.D. Foray, “Production et distribution des connaissances dans
les nouveaux systemes d’innovation: le role des droits de propriéiés
intellectuelle”, STI Revue, nim. 14, OCDE, Paris, 1994, pp. 128-161.

23. A. Amsden y T. Hikino, “Staying Behind, Stumbling Back,
Sneaking Up, Soaring Ahead: Late Industrialization in Historical
Perspective”, en W.J. Baumol et al., Convergence of Productivity:
Cross-National Studies and Historical Evidence, 1994, pp. 285-315.

24.Marc Humbert, The Globalisation of Technology as a Challen-
ge for Industry and Society, Working Paper, Ceretim, Rennes, Fran-
cia, junio de 1992, 11 paginas.
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La innovacion: proceso condicionado
por la naturaleza de la tecnologia

Para una NPI plantear el desafio del alcance tecnol6gico por
aprendizaje podria consistir sélo en dar constancia de su atraso
tecnoldgico, para enseguida tener acceso facilmente a las tec-
nologias mundiales, haciendo el aprendizaje de manera casi
automatica. Tal seria el caso silarealidad del alcance se confor-
mara a la hipétesis simplificada del catching-up (de 1a conver-
gencia), segun la cual una situacién de atraso relativo confiere
una ventaja a la NPI para un alcance futuro rdpido. En efecto,
tendria la posibilidad de asimilar de modo casi automaético los
spillovers tecnoldgicos internacionales (beneficios del cambio
tecnoldgico) y por consiguiente aumentar muy rapidamente su
productividad, permitiéndole aproximarse a los paises situados
cercade lafrontera.

Sin embargo, esta hipétesis, que s6lo pone el acento en la
diseminacién automética de la tecnologia como la principal ra-
z6n paraesperar un proceso de alcance de los paises, supone de
modo implicito que al conocimiento tecnolégico se le reduzca
en gran medida a una informacién tecnolégica libremente dis-
ponibley sin costo paralos paises tecnolégicamente atrasados.?
Ahorabien, “encadatecnologiahay elementos de conocimiento
tdcitoy especifico que no son y que no pueden transcribirse como
manuales de ingenieriay no pueden, por consiguiente, difundirse
enteramente como informacién publica. [En efecto], las activi-
dades innovadoras son en diferentes grados acumulativas, lo-
calizadas y especificas alaempresa.”

De hecho, “la innovacién tecnolégica [...] esta ligada a la
historia y presenta caracteristicas de proceso irreversible. En
particular, son estas caracteristicas (path dependency, reper-
cusion de las trayectorias pasadas en las posibilidades y con-
diciones futuras) las que limitan la transferibilidad de nuevos
conocimientos tecnolégicos”.”” El conocimiento tecnolégico es
asf dificil de expresar fuera del marco de la produccién en que
sellevaacabo.” Asi, este conocimiento no puede considerarse
como un conjunto de normas y de especificaciones codificadas
porcompleto, ficilmente transferibles, aplicables de manera ins-
tantdnea y homogénea por todas las empresas de los paises.

Por otra parte, “el proceso de generacién de conocimientos
cientificos y tecnoldgicos es integrativo, [es decir que] mientras
mads se inventa, se hace mds facil inventar atin més”.* Los be-

25.B. Verspagen, “A New Empirical Approach to Catching Up or
Falling Behind”, Structural Change and Economic Dynamics, vol. 2,
nim. 2, 1991, pp. 359-380.

26. G. Dosi, “Sources, Procedures, and Microeconomic Effects
of Innovation”, Journal of Economic Literature, vol. XXVI. septiembre
de 1988, pp. 1120-1171.

27. P. Cohendet et al., “Apprentissage technologique, réseaux
économiques et appropriabilité des innovations”, en D. Foray y C.
Freeman, Technologie et richesse des nations, Economica, Paris, 1992.

28.D. Foray, op. cit., p. 170.

29. P.A. David y D. Foray, “Distribution et expansion de la base
de connaissances scientifiques et technologiques”, STI Revue, nim.
16, OCDE, Paris, 1996, pp. 13-73.

neficios del cambio tecnolégico (spillovers tecnolégicos), aun-
que se difunden por todo el mundo, se reparten en primera ins-
tancia entre los agentes de las naciones lideres en tecnologia.*
Es asi como persisten diferencias en este campo entre las em-
presas y los paises.’!

Por consiguiente, “la vieja idea de una tendencia inevitable
haciala convergencia, ligada a la difusién mundial de la tecno-
logia, se haremplazado por una comprensién mucho mas clara
de la desigualdad en el desarrollo y de las inmensas dificulta-
des y de los costos ligados al desarrollo, a laimportanciay ala
asimilacién de nuevas tecnologias”.*> Superar el desafio del
paradigma de la industrializacién tardia, es decir, ser capaz de
explotar y adoptar los resultados de la investigacion cientifica
y tecnoldgica de la frontera mundial, no es un trabajo facil, pa-
sivoy suficiente. Laclave reside en los esfuerzos que realizael
pais que funciona por debajo de la frontera tecnolégica mundial
para construir y desarrollar capacidades societales de innova-
cién que le permitan actuar de manera eficaz sobre los sistemas
técnico-econémicos.

os pioneros del enfoque del catching-up®® siempre lo han

considerado como una potencialidad que tenia la posibili-

dad de norealizarse. Desde su punto de vista, el procesode
alcance nunca ha sido automaético, sino que es un proceso que
exige esfuerzos significativos y nuevas instituciones. Los pai-
ses “atrasados” deben crear “nuevos instrumentos institucio-
nales™* para realizar un alcance efectivo. Ohkawa y Rosovsky
ya hacen uso de la nocién de “capacidades sociales” (social
capability) paradesignar al conjunto de los factores que contri-
buyen a la capacidad de un pais para importar o iniciar progre-
sos tecnolégicos y organizativos indispensables del alcance.?
Sonestas “capacidades sociales” las que permiten, segin Abra-
movitz, vincular el potencial de alcance y surealizacién efecti-
va.* En esa perspectiva se inscribe la nocién de capacidades
societales de innovacién.

30.E.S. Reinert, “Catching-up from Behind. A Third World Pers-
pective on First World History™, enJ. Fagerberg et al., The Dynamics
of Technology, Trade and Growth, Aldershot, Inglaterra, 1994, 231
paginas.

31. M. Cimoli y G. Dosi, “De los paradigmas tecnolégicos a los
sistemas nacionales de produccién e innovacion”, Comercio Exterior,
México, vol. 44, nim. 8, agosto de 1994, pp. 669-682.

32.C.Freeman, “Changement technologique et économie mondia-
le”, Futuribles, abril de 1994, pp. 25-48.

33.Como por ejemplo A. Gerschenkron, Economic Backwardness
in Historical Perspective, Cambridge, The Bellknap Press, 1962.

34.1bid., p. 7.

35. K. Ohkaway H. Rosovsky, Japanese Economic Growth, Stan-
ford University Press, 1973, p. 212.

36. M. Abramovitz, “Catching Up, Forging Ahead and Falling
Behind”, Journal of Economic History, vol. 46, nim. 66, 1986, pp. 385-
406.
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capacidades societales de innovacién

Las capacidades societales de innovacién: una nocién
que necesita definirse

Como la tecnologia posee caracteristicas universales, en todo
momento y en cada campo de produccién existente o potencial
hay una “tecnologia de frontera”. Se puede considerar que hay
una innovacién desde que se desencadena un proceso que per-
mite avanzar una nueva etapa hacia esa frontera.*” En esta pers-
pectiva, “lainnovacién es un proceso mediante el cual una tec-
nologia utilizada se transforma en una nueva tecnologia o en
algunos casos un proceso por medio del cual se crea una nueva
tecnologia que permite iniciar un nuevo procedimiento que con-
duce a un nuevo producto (que remplaza ono al antiguo)”.* La
innovacion es asi un proceso que permite a un colectivo societal
dado mejorar o superar su situacién tecnoldgica inicial, ya sea
tratando de desplazar la frontera tecnolégica mundial o bien di-
rigiéndose hacia esa frontera.

Launiversalidad de una tecnologia implica que no puede ser
especifica a unanacién en particular; por el contrario, su selec-
cién, apropiacién, control, adaptacién, mejoramiento e incluso
participacién en su creacién son fundamentalmente procesos
societales. Siestos procesos societales de absorcion, adopcién
y creacidn tecnoldgicas permiten franquear nuevas etapas ha-
ciala frontera tecnolégica mundial, se trata entonces de proce-
sos societales de innovacién.*® Son tales, por consiguiente, to-
dos los procesos de aprendizaje tecnolégico que permiten a una
NPI reducir de manera dindmica la distancia que separa su tra-
yectoria técnico-industrial de la que se sigue en escala mundial.
Como sefiala Humbert,*® estos procesos contribuyen al objeti-
vo esencial de todo colectivo: su perennidad.

Las capacidades societales de innovacién (CSI) de un pais
corresponden a las miltiples aptitudes, competencias y capacida-
des parainiciar, desplegar y alimentar estos procesos societales
de innovacién con el fin de dirigirse hacia la frontera técnico-
industrial mundial o contribuir a desplazarla. En otros términos,
“las CSI estdn constituidas por las caracteristicas que colocan a
un colectivo societal en situacién de poder permitir, suscitar,
generar e incluso controlar procesos de innovacién al interior

de él mismo”.4!

Caracteristicas de las capacidades societales
de innovacion

Las CSIestdn por esencia “incorporadas en las personas e insti-
tuciones y exigen estructuras e interacciones entre varios tipos

37.Marc Humbert, “Globalization and Innovation”, en Innovation
and Industrial Strategy in Germany and the New Europe, WZB, Ber-
lin, 8 y 9 de julio de 1995, 36 paginas.

38.1bid., p. 6.

39.1bid., pp. 23-24.

40. Marc Humbert, “Essai de caractérisation comparative et dyna-
mique des capacités sociétales d’innovation dans un environnment
globalisé”, mimeo., CREREG, Rennes, Francia, 1997, 7 paginas.

41. Ibid., p. 3.

deinformaciény de agentes ptblicos/privados, locales/extran-
jeros”.** En consecuencia, para una NPI desarrollar y acumular
CSI consiste antes que todo en crear y emprender competencias
einstituciones. Los productos, los bienes de capital y las fabri-
cas “llave enmano” pueden adquirirse con facilidad, pero no asi
las CSI que los han concebido. Estas deben construirse en la so-
ciedad receptora.®® De hecho, “nadie puede innovar {es decir,
crear y acumular CSI] al margen de sus tradiciones”.* Por eso,
“en numerosas ocasiones en la historia mundial la hibridacion
y los procesos de ensayo y error adaptativos que dependen de
entornos sociales han transformado de manera inevitable las
tendencias miméticas en el mismo nimero de configuraciones
nacionales diferenciadas”.* El caracter idiosincrasico de las CSI
estd asi presente de manera inevitable.

Ademds, las condiciones que favorecen colectivamente la
produccién y ladifusién del saber y de la innovacién en un mismo
medio socioeconémico, es decir, la puesta en marcha de un dis-
positivo cognoscitivo externo, especifico, son producto de una
larga construccién, voluntaria e involuntaria, en el curso de la
historia, que surgen de las acciones e interacciones de los indivi-
duos, las empresas y el Estado.** De hecho, como producto de una
larga construccion, el desarrollo de CSI posee un caracter acumu-
lativo. “Esta propiedad implica principalmente una cierta persis-
tenciade lainfluencia de las condicionesiniciales y de los aconte-
cimientos que han intervenido tempranamente en el pasado (las
primeras elecciones realizadas) en el movimiento del sistema.”?’
Esto significa que la aptitud de una NPI para controlar el cambio
tecnolégico es funcién directa de las CSI ya acumuladas en el
pasado.

aacumulacién de CSIreposa antes que todo en una eleccién

explicita, deliberada del control tecnolégico, que en ningiin

caso puede ser afectado s6lo por el juego de las fuerzas del
mercado.

42.C.Dahlman y R. Nelson, “Social Absortion Capability, Natio-
nal Innovation Systems and Economic Development”, The Twentieth
Anniversary Symposium on Economic and Social Capability, Korea
Development Institute, Setl, Corea del Sur, 1-3 de juliode 1991, 65
péginas.

43. Marc Humbert, The Globalisation..., op. cit.,p. 5.

44.CEPAL, Educaciony conocimiento: eje de la transformacion
productiva con equidad, CEPAL, Naciones Unidas, Santiago, Chile,
1992, 269 paginas.

45. B. Bellon et al., “Du débat sur la convergence a 1I’économie
deladiversité”,en B. Bellon et al., Convergence et diversité al’heure
de la mondialisation, Economica, Par{s, 1997, 290 paginas.

46. B. Bellon, “Avantages construits et dynamiques d’appren-
tissage”, en B. Bellon et al., op. cit. p. 90.

47.D. Foray, “Introduction générale”, en D. Foray y C. Freeman,

op. cit., pp. 1-38.
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El dominio tecnolégico: una eleccién societal
deliberada

Frente al imperativo del “paradigma de la industrializacién
tardia”, una NPI debe importar tecnologias para tener la posibili-
dad de existir, pero simultineamente debe ser capaz de absorber-
las, de controlarlas y de mejorarlas, para perdurar. “En otros tér-
minos, la tecnologia se transfiere y se adquiere, pero su control
se conquista y se construye.”*® De hecho, el factor determinan-
te en ladecisidn de importar tecnologias no es tanto el tipo de me-
canismos adoptado (compra de nuevos bienes de capital, copia,
reingenieria, inversion extranjera directa, acuerdos de licencia,
etcétera) como laeleccidn societal de la construccién y delaacu-
mulacién de CSI que permita alcanzar un dominio tecnolégico.

Laeleccién explicita de acumulacién de CSIsupone, sinem-
bargo, no sélo detenerse en los procesos de aprendizaje que de-
penden en gran medida o totalmente de la experiencia (learning
by doing, learning by using) y en gran parte del tiempo de pro-
teccién acordado alas industrias nacientes y del volumen de su
produccién acumulada. En efecto, estos procesos de aprendizaje
“pasivos” ode acumulacién “automdtica™® dan lugar a CSIque
serdn estructuralmente acotadas.®

Estas relaciones localizadas y estructuralmente acotadas “en
el seno de un drea circunscrita, seran eficaces para innovaciones
incrementales para la difusién de procedimientos desarrollados
en otras partes, pero dificilmente serin capaces de dar nacimiento
alaconcepcién de productos enteramente nuevos™.’' Ahorabien,
siunaNPItiene como principal objetivo a largo plazo alcanzar la
frontera tecnolégica mundial, debe acumular CSI que le permi-
tan concebir en el futuro nuevos productos o procedimientos.

Es asi como esto exige un aprendizaje deliberado u “orien-
tado por la accién” a fin de “controlar 1a esencia de 1o que se
hace, de intentar nuevas cosas, de mantenerse al corriente de los
desarrollos realizados en todo el mundo, de acumular compe-
tencias adicionales y de acrecentar las competencias para res-
ponder anuevas dificultades y oportunidades”.>® Se trata asi de
acumular CSI “portadoras de cambios”.%*

48. A. Boutat, Les transferts internationaux de technologie, Pre-
sses Universitaires de Lyon, Francia, 1991, 270 paginas.

49.M. Bell, “Learning and the Accumulation of Industrial Techno-
logical Capacity in Developing Countries”, en M. Frasman y K. King,
Technological Capability in the Third World, 1984, pp. 187-209.

50.J. Mayer, “Learning Sequences and Structural Diversification
in Developing Countries”, The Journal of Development Studies, vol.
33, nim. 2, diciembre de 1996, pp. 210-229.

51. Marc Humbert, The globalisation..., op. cit., p. 19.

52. B.A. Lundvall, “Introduction”, pp. 1-19, en B.A. Lundvall,
National Systems of Innovation: Towards a Theory of Innovation and
Interactive Learning, Pinter Publishers, Londres, 342 paginas.

53. C. Dahlman, B. Ross-Larson y L.E. Wesyphal, “Managing
Technological Development: Lessons from the Newly Industrializing
Countries”, World Development, vol. 15, nim. 6, Pergamon Press,
Oxford, junio de 1987, pp. 759-775.

54. M. Belly K. Pavitt, “Accumulating Technological Capability
in Developing Countries”, The World Bank Economic Review, Was-
hington, 1992, pp. 257-281.

La acumulacién de CSI: una inversion constante
y planificada

El desarrollo y la acumulacién de CSI “portadoras de cambios”
enningiin caso son procesos automaticos inherentes al libre fun-
cionamiento de las leyes del mercado.>® Porel contrario, setrata
de procesos “arriesgados e imprevisibles que amenudo deben ser
también aprendidos”.*® “Esto precisa de significativos recursos
y de instituciones econémicas complejas que permitan el acceso
a los complejos procesos de aprendizaje necesarios al alcance
tecnol6gico”.>” Exigen, asi, importantes inversiones en esfuerzos
y entiempo, tanto en el caso de las empresas como en el del Estado.

Las inversiones deben ser constantes, pues si “la capacidad
para asimilar la tecnologia industrial parece ser sorprenden-
temente dificil de adquirir [también] puede ser muy facil que se
olvide”.”® En efecto, como el almacenamiento y la memoriza-
ciénde los saberes tdcitos son condicionados por larenovacién
-—de una generacién a otra— de las personas que posean esos
conocimientos, bastaria con que se interrumpiera una sola ge-
neracién para perder un gran nimero de procedimientos y sim-
plemente olvidar “cémo se hace”.* Si el “olvido creativo”®
participa en la acumulacién constantemente renovadade las CSI,
es preciso actuar de manera que el componente creacion preva-
lezca sobre el componente olvido y asi minimizar el riesgo de
falta de inventiva y por tanto de desindustrializacion.

Por consiguiente, las inversiones deben ser planificadas y
deliberadas, al contrario de lo que sugieren Grossman y Helpman
cuando afirman que “el aprendizaje requiere una atribucién de
recursos y de inversiones que respondan a los estimulos del
mercado”.®! En efecto, estas inversiones se enfrentan a nume-
rosas y profundas fallas de mercado (cuando existe) que son
especificas a cadaindustriay alas estrategias adoptadas por las
empresas. El acceso alainformacién, la presencia de mercados
financieros, laformacién del capital humano, el accesoalatec-
nologia extranjera, el desarrollo de los servicios y de las infra-
estructuras tecnolégicas y el refuerzo de las relaciones entre las
empresas, sufren de fallas que no puede resolver el mercado
abandonado a sus propias fuerzas y automatismos.

55. P. Patel y K. Pavitt, “Nature et importance économique des
systémes nationaux d’innovation”, ST/ Revue, nim. 14, OCDE, Paris,
1994, pp. 9-35.

56.8S.Lall, “The East Asian Miracle: Does the Bell Toll for Indus-
trial Strategy 77, World Development, vol. 22, nim. 4, 1994, pp. 645-
654.

57.D. Ernsty D.O’Connor, op. cit., pp. 288-289.

58.J.B. De Long, “Productivity Growth, Convergence, and Wel-
fare: Comment”, The American Economic Review, vol. 78, nim. 5,
diciembre de 1988, pp. 1138-1154.

59.D. Foray y B.A. Lundvall, op. cit., p. 26.

60. B.A. Lundvall, op. cit.

61.G.M. Grossman y E. Helpman, Innovation and Growth. Tech-
nological Competitionin the Global Economy, MIT Press, Cambridge
Mass., 1991.

62. S. Lall, “Policies for Building Technological Capabilities:
Lessons from Asian Experience”, Asian Development Review,vol. 11,
ndm. 2, Asian Development Bank, Manila, Filipinas, 1993, pp. 72-103.
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Asia del Este

Tipo de interaccién con el funcionamiento
del sistema industrial mundial
Dinamica tecnolégica como un:

técnico-industriales

y deliberadas

Aprendizaje tecnolégico
Tipo de apredizaje efectuado Activo
Empresas industriales aprendices caracterizadas

por:
Exigencia de gradacién de niveles

de complejidad tecnoldgica
Construccién de capacidades societales

de innovacién fundadas en:

Constante

tecnoldgicos propios
Acumulacién de capacidades socictales
de innovacién concebidas como:

El alcance técnico-industrial ha sido:
inconcluso

Juego pragmadtico de las interdependencias

Producto de decisiones societales planificadas

Un comportamiento de imitacién creativa

Una combinacién sistematica y evolutiva
de importaciones de tecnologias y esfuerzos

Una anticipacién de los desafios y
discontinuidades tecnolégicas futuras

Precoz y correctamente apuntado, y permanece

América Latina

Juego ciego de las interdependencias técnico-
industriales

Subproducto de un sector manufacturero
protegido

Orientado por la accién y una visién tecnolégica  Orientado por las estructuras y una miopia

tecnolégica

Pasivo

Un comportamiento adaptativo tecnoldgicamente
tardio

Variable

La ausencia de una combinacién sistematica
y eficaz entre las tecnologias importadas
y los escasos esfuerzos tecnolégicos propios
Una respuesta a los desequilibrios
macroecondémicos de la industrializacion
por sustitucién de importaciones
Tardia e incorrectamente apuntado y permanece
truncado

Por esta razén es necesario que el Estado, en interaccion es-
trecha con las empresas, elabore politicas cientificas, tecnoldgicas
e industriales que permitan superar las fallas y alcanzar un dina-
mismo técnico-industrial. Estas politicas en ningiin caso pueden
reducirse a la proteccion comercial o a una simple politica de
promociénde exportaciones que histéricamente rara vez han sido
condiciones suficientes en los casos exitosos de industrializacion.

La adquisicién y la acumulacion de las CSI “portadoras de
cambios” deben ser objeto de inversiones y de politicas de de-
sarrollo prioritarias, explicitas y especificas. En efecto, sélo
la acumulacién de las CSI “orientadas por la accién” permi-
tirdn no sélo un auténtico control de las tecnologias industria-
les extranjeras, sino también la creacién de cambios tecnolégi-
cos propios que permitan a las empresas (0 paises) incorporarse
mas pronto alos ciclos sucesivos de lainnovacién. En este punto
reside una de las principales diferencias entre las NPIAL y las
NPIAE.

Los tipos de perfiles nacionales de aprendizaje y de innovacién
de las NPI siguen afectando su alcance técnico-industrial.

Los procesos de aprendizaje y de innovacién:
dos perfiles estilizados

Las tres NPIAL, al privilegiar la industrializacién por sustitucién
de importaciones (ISI) y considerar a laindustrializacién orien-
tada hacia las exportaciones (IOE) mds bien como un residuo
captador de divisas, construyeron un aparato de producciénin-
dustrial territorial sin confrontacién con el sistema industrial

mundial (SIM), con frecuencia basado en una dptica de desarrollo
autocentrado. Su industrializacién se inscribi6 por largo tiem-
po en un universo protegido y relativamente estatico, en una
especie de juego ciego y amenudo ideolégico, que amalgama-
ba independencia politica y tecnoldgica.

Las dos NPIAE, por su parte, concibieron su industrializacién
de tal modo que el aparato de produccién industrial territorial,
progresivamente construido, estuviera en contacto directo y per-
manente con el SIMy en armonia con sus evoluciones. La elec-
cién precoz de una orientacién hacia la IOE y su combinacién
funcional con la ISI muestran que las NPIAE no trataron de pro-
tegerse ciegamente del SIM, sino que por el contrario trataron
de interactuar con su funcionamento. Por ende, muy rdpidamente
participaron en el “juego de las interdependencias™® tecnolé-
gicas, industriales y comerciales. De hecho, adoptaron de inme-
diato lal6gica de la “competencia sistémica®* que caracteriza
el funcionamiento de laindustria mundial. Estas dos estrategias
histéricas de industrializacién condujeron a dos tipos estilizados
de perfiles nacionales de aprendizaje y de innovacién fundados
en el conocimiento cientifico y tecnolégico (véase el cuadro).
Las NPIAL parecen asi haber sufrido de “miopiatecnolégica”;®
los actores de su desarrollo, aquejados de un “sindrome defen-
sivo y rentista”,® deliberadamente no buscaron colocarse cer-
ca de la frontera internacional de la mejor prictica técnico-in-

63. Marc Humbert, Le poids économique de I'Asie, Coloquio Fran-
cia-Taiwan, organizado por la Association de Politique Etrangeére de
la Sorbonne et]’Institut des Relations Internationales de I’ Université
Nationale Chengchi-Taipei, 1 de marzo de 1994, 10 p4ginas.

64. Ibid.

65. P. Patel y K. Pavitt, op. cit., p. 26.

66.J. Katz, “Lasustitucién de importaciones y después. Reflexio-
nes sobre la reestructuracion industrial de la Republica de Argenti-
na”, Divisién de Desarrollo Productivo y Empresarial, CEPAL, San-
tiago, Chile, 1993, 19 pdginas.
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Coeficiente
de alcance
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1. Con base en los trabajos de L. Soete y B. Verspagen, “Technology and Growth: the Complex Dynamics of Catching-up, Falling Behind and Taking Over”, en Szirmai et al.,
Explaining Economic Growth: Essay in Honour of Angus Maddison, 1993, p. 116, es posible definir este coeficiente de alcance por :

CR, =

f i
Y - Y,

donde Y corresponde a los esfuerzos relativos de ID (gastos en ID/PIB), ¢ representa los afios, i representa las NP1y findica la frontera mundial. Esta frontera de innovacién mundial
es aproximada por el promedio aritmético simple de los esfuerzos relativos de ID de Alemania, Estados Unidos, Francia, Japén y Reino Unido. Este coeficiente de alcance (CA)
en los esfuerzos de ID da un valor promedio de 1a distancia, en porcentajes de las NPI frente a la frontera mundial. Sila evolucién del CA se concreta por una tendencia decreciente
(creciente) significa que los esfuerzos relativos de ID de la NP1 se acercan (se alejan) de los efectuados por los paises tecnoldgicamente lideres.

Fuente: Pablo Diaz A.. Une analvse explicative du différentiel de performances économique entre I’Amérique Latine et I'Asie de I’Est, tesis de doctorado. Universidad de Rennes

1., Francia, 1998, p. 269.

dustrial y menos auin intentaron modificarla.”” En consecuen-
cia, consideraron las inversiones destinadas a las actividades
tecnolégicas como cualesquiera otras de tipo cldsico. Porel con-
trario, las NPIAE parecen haber sido dotadas de una “vision tec-
nolégica”.® En efecto, los esfuerzos destinados al cambio tec-
noldgico siempre han sidouna actividad ofensiva guiada poruna
verdadera estrategia de largo plazo.® Los actores del desarro-
llo tecnolégico han invertido de manera explicita en las activi-
dades tecnoldgicas “generadoras de cambios”.

Estos perfiles diferenciados se concretaron por esfuerzos tec-
nolégicos deliberados ignalmente diferenciados que pueden eva-
luarse por laintensidad de los esfuerzos nacionales realizados en

67. H. Nochteff, Constraints on the Transition to a Dynamic
Economic System in Latin America. An Aproach to Some Socioeco-
nomic Conditionants for Development: the Argentine Case, Serie de
Documentos e Informes de Investigacion, Flacso, diciembre de1993,
Buenos Aires, 62 paginas.

68. P. Patel y K. Pavitt, op. cit., p. 26.

69. M. Bell, B. Ross-Larsony L.E. Westphal, “Assessing the Per-
formance of Infant Industries”, Journal of Development Economics,
vol. 16, ndm. 1-2, septiembre-octubre de 1984, pp. 101-128.

ID7 (véase la grafica 3). En efecto, como el indicador de ID “re-
fleja particularmente la intensidad de las actividades esenciales
a las tltimas fases del alcance y de la industrializacidn, es ade-
cuado paramedir laconvergencia, yaque apenas seria posible para
un pais que no ha efectuado progresos medidos por medio de este
indicador dar alcance a los paises mds avanzados de la OCDE”.”!

Elefecto de estos dos perfiles estilizados de aprendizaje y de
innovacion de las NPI es inevitable en las posibilidades y con-
diciones futuras de una continuacién de sus procesos de alcan-
ce técnico-industrial (path dependency). De hecho, conforme
acadauno de esos perfiles, los esfuerzos y la prioridad acorda-

70. Es obvio que este indicador de ID es imperfecto porque refle-
jasdloun tipo de esfuerzo insumo del proceso de innovacién y existe
una variedad de actividades y de servicios cientificos y tecnolégicos
que interactdan con los esfuerzos de ID véase C. Freeman, The Eco-
nomics of Industrial Innovation, Pinter Publishers, Londres, 1982.

71. C. Freemany C. Hagedoorn, “Convergence and Divergence
in Internationalization of Technology”, en J. Hagedoorn, Technical
Change and the World Economy: convergence and divergence in
Technological Strategies, Edward Elgar, Aldershot, 1995, 237 pagi-
nas, pp.- 34-57.
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capacidades societales de innovacién

dos paralaformaciény laacumulacién de CSIson y estardn mas
o menos orientados hacia el porvenir, mas o menos iluminados
porel pasado y, por ende, constituirin mas o menos una apues-
ta societal arriesgada sobre el futuro.

El porvenir del alcance técnico-industrial de las NPI:
dos apuestas societales

Desde fines de los afios setenta en Argentina, a mediados de los
ochenta en México y a principios de los noventa en Brasil, se
emprendieron profundos procesos para transformar los funda-
mentos histéricos de las trayectorias de industrializacién.” Tales
cambios podrian haber constituido una oportunidad parael sur-
gimiento de unanueva percepciény un nuevo entendimiento de
los desafios del aprendizaje tecnolégico, aunque no fue el caso.
Enefecto, desde entonces, los diferentes gobiernos de las NPIAL
fundan sus acciones en los principios doctrinarios de la libera-
lizacién econémica, de ladesregulaciény de la privatizaciénde
la actividad productiva, asf como en la confianza en la “mano
invisible” del mercado para obtener un ritmo de modernizacién
y de cambio tecnolégico mds rdpido.” De hecho, enla actuali-
dad los temas de la industrializacién y del cambio tecnolégico,
que habianrecibido poca atencién durante 1aISI, parecen haber
desaparecido de manera definitiva de las agendas de los acto-
res del desarrollo econémico de las NPIAL. Estos paises, orgu-
llosos de su estatus de economias emergentes, consideran que
lacreaciény laacumulacién de CSIse podrian inducir conlasim-
ple aunque intensa insercion en la economia mundial y con el
mantenimiento de la estabilidad macroeconémica.” “Lacarrera
hacia la insercién en el mercado mundial sustituyé totalmente
ala critica del orden internacional”” como motor de sus pro-
cesos de alcance técnico-industrial. Como en el caso de Argen-
tina, “en la sociedad civil [de cada una de las NPIAL] y en par-
ticular en los sectores productivos, no hay conciencia de lo
importante que puede llegar a ser la contribucién de la ciencia
y de la tecnologia al desarrollo econémico y social del pafs”.’s

Las NPIAL que no han sido capaces hasta ahora de iniciarel ag-
giornamento (adaptacién al progreso, a la evolucién del mun-
doactual) imprescindible para superar su comportamiento his-
térico de pasividad y de pusilanimidad tecnolégica, hacen una
apuesta societal fundada en el mercado.

72.).Katz, Reformas estructurales y comportamiento tecnolégi-
co: reflexiones en torno a las fuentes y naturaleza del cambio tecno-
logico en América Latina en los noventa, Serie Reformas Econémi-
cas, nim. 13, febrero de 1999, CEPAL, Santiago, Chile, 46 piginas.

73.].M. Benavente, “Nuevos problemas y oportunidades para el
desarrolloindustrial de América Latina”, Desarrollo Productivo, nim.
3, CEPAL, Santiago, Chile, 1997, 46 pdginas.

74. H. Nochteft, op. cit., 1993.

75.8S. Cordelier, Lafin du tiers monde ?, Les Dossiers de I’Btat du
Monde, Editions la Découverte, Paris, 1996, 181 p4ginas.

76. D. Chudnovsky, “Politicas de ciencia y tecnologia y el siste-
ma nacional de innovaciénen la Argentina”, Revistade la CEPAL, nim.
67, CEPAL, Santiago, Chile, 1999, pp. 153-171.

Las NPIAE tempranamente optaron de maneradeliberada por
el aprendizaje tecnolégico para iniciar y cumplir su estrategia
de cerrar la brecha técnico-industrial en el largo plazo. De este
modo, en la primera mitad de los afios noventa esas economias
lograron ingresar a una “fase de post-catching-up”” que sin em-
bargo necesita de manera mucho mds intensa que en el pasado
de la acumulacién de CSIbasadas en sus propios esfuerzos tec-
nolégicos™ y, por ende, en esfuerzos financieros crecientes. La
crisis asidticade 1997 irrumpe en un momento en que las NPIAE
tenian que manejar esa victoria de esa etapa técni¢o-industrial.
Esas economias deberan superar nuevos desafios para proseguir
su proceso orientado a dar alcance a los paises lideres en el uso
delastecnologias mas complejas, asi como desarrollar sus pro-
pios esfuerzos tecnolégicos para quedar en contacto dinamico
estrecho con las transformaciones tecnoldgicas mundiales. Tam-
bién serd necesario modificar las relaciones societales entre los
actores del desarrollo (empresa, Estado, instituciones, etcéte-
ra) para obtener entidades financieras mas transparentes, corregir
un marco juridico inadaptado, luchar contra la corrupcién y
definir un nuevo contrato social.

Si bien es una tarea bastante dificil para las NPIAE, también
es ciertoque es completamente factible alaluz de la historia téc-
nico-industrial de esas economias, la cual revela un excepcio-
nal dominio societal del cambio tecnolégico. Asi, 1a apuesta
societal del dominio del cambio tecnolégico no sélo es un fac-
tor de definicién y orientacién de las opciones y de las posibili-
dades de su industrializacion, sino que, sin duda, sigue siendo
un factor de resistenciaala crisis financiera y econdmica actual.

n ningiin caso es posible esbozar un modelo tinico y repro-

ducible a partir de la experiencia del alcance técnico-

industrial de las NPIAE sin correr el riesgo que sea rapida-
mente obsoleto por su cardcter estdtico. Sin embargo, laleccién
que puede extraerse de esos paises se refiere al dinamismo y a
la reactividad de su trayectoria técnico-industrial frente a los
cambios permanentes de la trayectoria técnico-industrial mun-
dial. Esta capacidad de reaccion de las NPIAE se ha fundado y
lo sigue siendo en la actualidad en el dominio societal del cam-
bio tecnoldgico. De hecho, 1a crisis actual puede ser conside-
rada como un perfodo de adaptacién de su trayectoria técnico-
industrial a los cambios rdpidos y complejos de la trayectoria
técnico-industrial del mundo. A pesar de esas dificultades, las
NPIAE siguen optando por innovar. Frente alos veloces y cons-
tantes desplazamientos de la trayectoria tecnolégica mundial,
detenerse en esos propositos significaria de manera automati-
ca yrapida perder los frutos de 1os esfuerzos pasados y acentuar
ineluctablemente su atraso

77. B. Verspagen, op. cit.

78.P. Diaz A., Une analyse explicative du différentiel de perfor-
mances économiques entre [’ Amérique Latine et I’Asie de I’Est, tesis
de doctorado, Universidad de Rennes1, Francia, 1998, 436 paginas.



