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RESUMO

O objetivo do artigo é discutir a fragilidade nas redes internacionais de
cooperacdao empresarial. A metodologia baseou-se no realismo critico:
aplicou-se num questionario, em entrevistas, numa sondagem, em visitas
de campo e na observacao sistematica, recuperou-se evidéncia sobre a
criacao, rutura e prolongamento dos vinculos. O método de investigacao
foi qualitativo e a andlise pela triangulacao por especialistas. Os resultados
(171 empresas estudadas durante um periodo de 9 anos) mostram que 81%
mantém vinculos internacionais, apesar de 61% terem estado sujeitas a atos
de oportunismo e ao fracasso; no entanto, 91% procuram novos vinculos.
A principal conclusao é que a competéncia ndo debilita necessariamente
a rede; em muitas ocasioes, fortalece-a: um ato de oportunismo abre a
possibilidade de que os agentes cooperem e uma experiéncia de fracasso
facilita a criacdo de novos vinculos.
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RESUMEN

El objetivo del articulo es discutir la fragilidad en las redes de cooperacion
empresarial internacionales. La metodologia se baso en el realismo critico,
se aplicé un cuestionario, entrevistas, una encuesta, visitas de campo
y la observacion sistematica, se recuperd evidencia sobre la creacion,
rompimiento y prolongacion de los vinculos. El método de investigacion fue
cualitativo y el andlisis por la triangulacion por expertos. Los resultados (171
empresas estudiadas en un periodo de nueve afios) muestran que el 81% de
los empresarios mantiene vinculos internacionales, a pesar de que el 61%
ha enfrentado actos de oportunismo y el fracaso; asimismo, el 90% esta en
la busqueda nuevos vinculos. La principal conclusion es que la competencia
no necesariamente debilita la red; en muchas ocasiones la fortalece: un
acto de oportunismo abre la posibilidad de que los agentes cooperen; y una
experiencia de fracaso facilita la creacion de nuevos vinculos.

PALABRAS CLAVE

Cooperacion. PYME. Competencia. Eurocentros. Coopecos.
ABSTRACT

The aim is to discuss the fragility in the international cooperation networks.
The methodology was based on the critical realism, there were applied
a questionnaire, interviews, a survey, visits of field and the systematic
observation, evidence recovered on the creation, breach and prolongation of
the links. The method was qualitative and the analysis for the triangulation
by experts. The results (171 SME were studied during nine years) show
that 81 % supports international links, in spite of the fact that 61 % has
faced acts of opportunism and the failure; likewise, 90 % are looking for a
new partner. The principal conclusion is that the competition not necessarily
debilitates the co-operation network: an act of opportunism opens the
possibility that the agents cooperate; and an experience of failure facilitates
the creation of new links.
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INTRODUCCION

¢Como explicar la existencia de
empresas con menos de cien empleados,
gque no solo se localizan en entornos
desfavorables sino que también pertenecen
a sectores econdmicos tradicionales, que
actian en varias regiones del mundo?
Definitivamente, su tamano no esta en
congruencia con el compromiso que
han adquirido internacionalmente. Estas
empresas han aprendido a crear vinculos
tanto locales como internacionales. Se
han insertado en redes de cooperacion
empresarial internacionales; pero, estas
empresas ésiempre cooperan? ¢Es viable
la red de cooperacién en un mundo
inmerso en la competencia?

Las empresas, en su busqueda de
mayores beneficios, tienen como uno de
sus objetivos la expansion del mercado.
Esta expansidn se logra bajo la convivencia
de otras empresas que también se
expanden, con lo que se genera un
ambiente competitivo. Esta claro que este
ambiente genera beneficios tanto para
oferentes como para demandantes.

El demandante tiene la posibilidad
de elegir comparando. Dicha eleccién
conduce a que las empresas mejoren sus
productos y/o servicios adecuandolos al
gusto de los clientes. En otras palabras,
un ambiente de competencia es favorable
para la creacién, crecimiento y desarrollo
de empresas. Esta afirmacidn pocas veces
es puesta en tela de juicio. Pareciera ser
que los modelos que tradicionalmente
explican el comportamiento de la empresa
en el sistema capitalista transmiten
de manera implicita la estrategia de
competencia como la Unica alternativa
viable para la supervivencia de la
empresa. Sin embargo, la evidencia

empirica muestra que las empresas no
sblo obtienen ventaja por medio de la
estrategia de competencia, sino también,
la obtienen por medio de la estrategia
de cooperacién. Las empresas aprenden
a establecer estrategias de cooperacion
aun con sus competidores mas cercanos.
Este aprendizaje ha sido, en muchas
ocasiones, provocado por organismos
publicos para fortalecer e internacionalizar
a las empresas de menor dimension. En
otros casos, el aprendizaje se ha dado en
forma espontdnea y como consecuencia
del entorno econdmico y cultural en el
que la empresa se desarrolla. A pesar de
esto, la cooperacién no parece ser una
estrategia viable en este sistema.

La razén es que la mayor parte de
los modelos tedricos que explican el
comportamiento de la empresa en el
mercado relacionan la competencia con
la competitividad (PORTER, 1980), pero
muy dificilmente la relacionan con la
cooperaciéon. Esto conduce a concluir que
las redes de cooperaciéon empresarial
internacionales creadas expresamente
para la internacionalizacién de la PYME
son fragiles.

Para explicar mas a fondo la aparente
fragilidad de la red de cooperacién
empresarial internacional hemos dividido
el trabajo en tres partes. En la primera se
abordan la cooperacion y la competencia,
a fin de analizarles como estrategias
(antagoénicos), como mecanismos
vinculantes y como factores de equilibrio
en una red. En la segunda parte se explica
el papel de los organismos de apoyo en
la creacién y mantenimiento de las redes
para la pyme, especificamente, sobre Al-
Invest y los eurocentros. En la tercera
parte se presentan los resultados sobre
el comportamiento de los vinculos para
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su discusion, a fin de fundamentar las
conclusiones.

DESARROLLO

Competencia y cooperacion en la empresa
capitalista

La légica fundamental del sistema
capitalista se basa en la acumulacién de
capitales. Dicho en otras palabras, las
empresas como unidades econdmicas
correspondientes al actual sistema
econdmico tienen como fin primordial
la busqueda de mayores ganancias.
Las empresas capitalistas se crean y
mantienen con el principal objetivo de
obtener ganancias para con ello lograr
aumentar el capital. Bajo esta vision de
la empresa, pareciera que la estrategia
de competencia es la mas acertada, e
inclusive, nos resulta obvia al pretender
explicar el comportamiento de la empresa
capitalista. Muchos insistirian en que toda
actividad que conlleva “demandar valor?!
y arrebatarlo” fortalece a la empresa y
le permite aumentar sus utilidades. Esta
explicacion esta fundamentada con base
en el Darwinismo econdémico.

Cooperacion y competencia como
estrategias

Si, “la empresa mas fuerte es la que
sobrevive”. Haciendo una analogia en
relaciéon con el reino animal, se genera
una imagen de la empresa en constante
lucha solitaria contra los demas agentes
en el mercado. Esta es la cara del sistema
mas evidente y que constantemente se
interpreta como Unica explicacion a la
existencia de la empresa. Esto no siempre
ocurre asi. La explicacion en las lineas

anteriores es incompleta. La estrategia
de competencia no es la Unica via para
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la empresa capitalista. No es la uUnica
alternativa para sobrevivir en el mercado.
Tampoco es el Unico medio que permite
aumentar las ganancias.

Existe la alternativa de actuar bajo la
estrategia de cooperacion: “crear valor
juntos y compartirlo”. Dicha estrategia
se da con la misma espontaneidad que
la estrategia de competencia. También
permite que la empresa sea mas fuerte
a fin de sobrevivir. También es una via
para la acumulacion de capital. Ambas
estrategias permiten el equilibrio en
el sistema y son ventajosas para las
empresas, particularmente, para las de
menor dimensidon. Todo depende de la
capacidad del estratega (empresario o
responsable de la generacién de vinculos)
para reconocer cuando y como alternar
entre ambas.

Si bien es cierto que en el nivel
estrategia la cooperacion y la competencia
son excluyentes por su antagonismo,
también es cierto que como mecanismos
vinculantes son complementarias.

El hecho de que las empresas decidan
crear vinculos entre ellas no significa
que hayan abandonado su posicidén
de competencia, es muy probable que
sostengan dicha estrategia a pesar de ir
juntas al mercado. Esto uUltimo se explica
muy bien con la teoria de juegos. El
concepto estrategia fue incorporado en
el afio 1947 en el campo econdmico vy
académico por Newman y Morgenstern
(1964) con la teoria de los juegos.

Las empresas se vinculan bajo dos
estrategias: cooperar (crear valor juntos y
compartirlo) o competir (demandar valor
y arrebatarlo). Si bien no las usan de
forma simultanea en la misma relacion. El
empresario establece un vinculo usando
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la estrategia de cooperacién y con otra
empresa diferente, establece el segundo
vinculo con la estrategia de competencia.
En este caso hablamos de dos relaciones
simultdneas con distintas estrategias; o
bien, en un periodo mantiene una relacion
bajo la estrategia de cooperacion y en
otro distinto se actla bajo la estrategia
de competencia, refiriéndonos con ello
a dos momentos distintos. Pero équé se
entiende por estrategia?

En forma muy general entendemos
como estrategia

“desarrollar una amplia férmula de
cémo la empresa va a competir, cuales
deben ser sus objetivos y qué politicas
seran necesarias para alcanzar tales
objetivos” (PORTER, 1980).

Dicha definicion asocia la estrategia
Unicamente con el concepto de competencia
y la accion independiente de la empresa.
El autor define estrategia desde la
perspectiva individual y su participacion
en un mercado. La empresa actua sola;
por tanto, esta compitiendo porque actda
sola, si actila acompanada entonces
esta cooperando. Esta ultima conclusion
es errénea.

Tanto la teoria de juegos como la
evidencia muestran que existe otra
version: la estrategia también implica
desarrollar una féormula de como la
empresa colabora, la empresa actia
acompaifada. Esto conduce a analizar
si cabe la posibilidad de que la empresa
colabore bajo la estrategia de competencia.

Mintzberg (1987) ofrece una definicidn
mas acertada al enfoque requerido para
explicar la estrategia de competencia
dentro de los vinculos, entendiéndose
la estrategia como “una accion colectiva

orientada en una direccién comun para
alcanzar metas previamente establecidas”.

Esta direccion puede ser para competir
o bien para cooperar hacia el interior de
un vinculo empresarial.

La estrategia de competencia lleva
implicita el objetivo de demandar valor
y “arrebatarlo”. Bajo esta estrategia la
empresa toma la posicién que mayor
ventaja le da sobre los demas, siguiendo
la idea de que los demas persiguen su
propia ventaja. Dicha ventaja se alcanza
en detrimento de los demas agentes,
ahorrando esfuerzos y costos en la
creacién de valor. La empresa se vincula
con la finalidad de arrebatar el mayor
valor posible que dicha relaciéon pueda
brindarle.

Es obvio que esta estrategia -
competencia - es mas atractiva porque
permite al empresario beneficiarse
a corto plazo. Beneficio que parece
mayor al obtenido bajo la estrategia de
cooperacién. Esta ultima exige tiempo y
un mayor esfuerzo para la creacién de
valor.

Cuando un empresario vincula su
empresa bajo la estrategia de competencia
considera a la otra empresa como la
fuente del valor inmediato, aun cuando a
largo plazo resulte en pérdidas o en ganar
menos. Lo ultimo que se considera bajo la
estrategia de competencia es compartir.
En muchas ocasiones, el mismo escenario
econdmico o de mercado estimula a la
competencia, castigando a quien decide
cooperar, o viceversa. Hecho que conduce
a la alternancia entre ambas estrategias.

Obsérvese que el objetivo de
la estrategia de cooperacidon no es
simplemente entregar a un tercero el
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valor que la empresa previamente creo,
como en un acto de solidaridad o de
buena voluntad. Méas bien, se refiere al
convencimiento de que actuando unidos
se puede crear algo que para ambas
partes no existia y que al ser creado por
el esfuerzo mutuo se espera compartirlo.
Se refiere al convencimiento de que se
gana mas valor en conjunto que de forma
individual. Existe un interés individual, un
beneficio econdmico en dicha relacién.

No es la idea de crear de forma
aislada y posteriormente poner el
valor a la disposicion de los demas,
confundiendo la estrategia de cooperacién
con cooperativismo. La cooperacién
y el cooperativismo son diferentes. El
segundo incluye el principio de solidaridad
(RICHER; ALZURU, 2004) como acto de
buena voluntad ante una situacién dificil
para uno de los involucrados, mientras
que el primero lo excluye. La cooperacion
se ejerce entre individuos altamente
egoistas. La cooperacion surge entre
egoistas no sometidos a una autoridad
central (AXELROD, 1986).

A manera de resumen, el empresario
selecciona ante cada situacion la
estrategia que le parece mas conveniente:
cooperar o competir. Si se vincula con
varios empresarios, con algunos compite
mientras que con otros coopera, o
bien, durante un periodo compite y en
otro momento se inclina por cooperar,
alternando entre ambas estrategias
dentro de los vinculos empresariales.
En sentido temporal, en relacién con
la posicion tomada por el empresario
dentro del vinculo, las dos estrategias
no coexisten, mas bien son excluyentes.

TANIA GONZALEZ

Cooperacion y competencia como
mecanismos vinculantes

Los empresarios no siempre coinciden
en sus estrategias: mientras que uno de
los empresarios involucrados coopera el
otro posiblemente compita. Esto nos lleva
a aclarar la diferencia entre estrategia y
mecanismo. El mecanismo bajo el cual
se encuentra el vinculo es determinado
por el conjunto de estrategias que los
involucrados usan. Esto es lo que aporta
la teoria de juegos al analisis de los
vinculos empresariales. Mediante la teoria
de juegos se hace una abstracciéon de
las decisiones tomadas por cada jugador
(en este caso, cada empresario) a fin de
explicar el mecanismo dentro del vinculo.
Dicha abstraccién se basa en las dos
alternativas: coopero (no delato a mi
compafiero) o compito (delato).

Las situaciones en las que cada empresa
toma una posicién diferente definen los
mecanismos. En otras palabras, toda
vez que cada miembro en el acto de
vincularse ha decidido actuar bajo una
estrategia contribuye a definir, en sentido
abstracto, el mecanismo bajo el cual
interactluan. Este mecanismo resulta
de mezclar las diferentes estrategias,
en otras palabras: écdmo se vinculan?
écompiten o cooperan?

Si bien pareciera un modelo sumamente
simplista, para el estudio de los vinculos
de cooperacion la teoria de juegos es
conveniente. La teoria de juegos sirve
para aclarar la diferencia entre mecanismo
y estrategia. La estrategia se centra en
la intencidon del empresario y en cémo
dicha intencion afecta su conducta ante
su posible colaborador. EIl mecanismo
describe la manera en que las acciones
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derivadas de la estrategia se entremezclan
en una relacion. Esta mezcla de acciones
conduce a dos resultados: se crea
valor dentro del vinculo y se comparte
(cooperacion) o se demanda el valor y se
arrebata (competencia).

Dado que las estrategias quedan
en el orden de las intenciones, estas
se pueden explicar mediante modelos
l6gicos (teoria de juegos). En relacion
con la recuperacién de evidencia a fin de
contrastar la realidad con la teoria sobre
vinculos empresariales, es dificil, sino
imposible determinar si el empresario
coopera o compite. En este Ultimo caso
es mas preciso estudiar los mecanismos.

El mecanismo queda al descubierto toda
vez que los empresarios han actuado, en
otras palabras, el mecanismo se observa
ante los conflictos y los resultados de la
colaboracién. El mecanismo se evidencia
por los actos, hechos y resultados. Para
explicar esto se presentan los juegos no
cooperativo, de repeticidn y cooperativo.

Si los jugadores se comunican entre
ellos y negocian los resultados se trata
de juegos cooperativos. En los juegos
cooperativos la problematica se concentra
en el analisis de las posibles coaliciones
y su estabilidad. En los juegos sin
transferencia de utilidad, (también
lamados juegos no cooperativos) los
jugadores no pueden llegar a acuerdos
previos (EMVI, 2009).

El juego no cooperativo es denominado
asi porqgue no implica la transferencia
de pago en el mismo. Este se juega una
sola vez y permite identificar el tipo de
estrategia que el empresario selecciona.
El juego del cual se parte es el dilema del
prisionero (AXELROD, 1984).

En este juego existen dos hombres
que son capturados por robo pero no

se tienen pruebas de ello. Si ambos
prisioneros no confiesan entonces sdlo
tendran dos afos de prisidon por delitos
menores. Si alguno de ellos confiesa se
convierte en testigo, se da una pena de
diez afios al que esta implicado en el robo,
premiando al confesor con la reduccién de
la pena a la mitad. Este ejemplo muestra
cémo las circunstancias promueven la
conducta oportunista, estimulando a
los prisioneros a competir con la idea
de que la contraparte cooperara (véase
el CUADRO 1). En otras palabras, en
circunstancias en las que las reglas son
impuestas, mediante estas ultima se
puede establecer el mecanismo dentro
del vinculo.

Dicho de otra forma, existen situaciones
en las que los factores externos favorecen
la posicion de competencia. Esto
también se da en sentido contrario,
hay circunstancias que favorecen la
cooperacion. Adicional a esto, la capacidad
del individuo para identificar dichas
circunstancias y tomar la posicion mas
conveniente es determinante. En este
punto es en el que se muestra gran parte
de la complejidad en el estudio sobre los
factores que favorecen la cooperacion o la
desfavorecen: el vacio existente entre las
circunstancias reales y las que percibe el
empresario cuando toma la decision entre
cooperar y competir.

Esto se muestra en el dilema del
prisionero. El tipo de escenario estimula
a competir antes que a cooperar. Si
el prisionero traiciona mientras que el
otro conserva la lealtad, la traicion sera
premiada con un solo afo de carcel. La
situacién probablemente induzca a los dos
prisioneros a traicionarse. Si se traslapa al
mundo de la empresa, permite entender
porqué a veces es conveniente colaborar
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bajo la estrategia de competencia antes
que actuar sélo; o mejor aun, por qué
a veces se abandona la estrategia de
competencia y se adopta la cooperacién
dentro del vinculo.

Al igual que en el dilema del prisionero,
el empresario puede sentirse tentado a
promover la cooperacién en la fase de
negociacion del vinculo a fin de garantizar
la lealtad de la contraparte. Entre la
negociacion y la puesta en marcha el
empresario podria cambiar de estrategia.

TANIA GONZALEZ

Al traicionar (competir) mientras que
el otro es leal (coopera), toda vez que
la negociacidon ha concluido y el vinculo
ha sido creado, parece reportar mayores
beneficios que cooperando. Por supuesto,
al igual que en el Dilema, existe la
posibilidad de que ambas partes tomen
la posicion de competencia dentro del
vinculo, en detrimento de la ganancia
para ambos porque en vez de un afo o
dos pasaran cinco afos en prision.

CUADRO 1 - Dilema del prisionero
Matriz de pagos con base en los aiios de carcel

Lealtad
Traicion

Preso X

Preso Y

Lealtad Traicion
2/2 10/1
1/10 5/5

Fuente: EMVI, 2009.

Un juego repetido permite el aprendizaje
y la oportunidad de permanecer en
la misma estrategia o cambiarla. La
repeticion del juego promueve que los
jugadores aumenten en experiencia,
reflexionen sobre la misma y aprendan,

modificando de vez en vez sus estrategias.
Conforme al dilema del prisionero (juego
no cooperativo), Lax y Sebenius (1991)
proponen el dilema del negociador (juego
cooperativo).

CUADRO 2
Dilema del negociador
Matriz del mecanismo con base en la estrategia individual

Colaborador Y
Coopera Compite
Colaborador  Coopera  Cooperacion Competencia
X Compite  Competencia Competencia

Fuente: Elaboracion propia con base en Lax y Sebenius (1991).
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En este dilema, los empresarios se
enfrenta a tres situaciones: la primera,
una parte coopera pero la otra compite,
lo que conduce a una situacién eficiente
pero no equitativa; la segunda, ambos
empresarios cooperan determinandose
una situacién eficiente y equitativa; y
en la tercera, ambas partes compiten
por lo que no puede darse un vinculo
bajo el mecanismo de cooperacién, aun
existiendo una situacion eficiente.

En estas tres situaciones eficientes
existe la posibilidad de crear un acuerdo
o contrato, a fin de expresar por escrito
la forma en que se vincularan, aunque
so6lo en una de las situaciones realmente
se estd estableciendo un vinculo bajo el
mecanismo de cooperacidn. La existencia
de un acuerdo no trae aparejada la
garantia de que las partes involucradas
cooperen, aun cuando el escrito exprese
el principio de cooperacion.

Notese que en las tres situaciones
las empresas se vinculan y llevan a cabo
actividades compartidas: colaboran; sin
embargo, sélo en una de ellas se obtiene
el mecanismo de cooperacién.

Por tanto, los vinculos bajo el
mecanismo de cooperaciéon no sélo se
basan en la eficiencia desde el punto de
vista personal sino que también se basan
en soluciones que el empresario percibe
mas equitativas para las dos partes. Los
empresarios pudieran, en determinadas
circunstancias, promover dentro del
vinculo la cooperacion como mejor
alternativa a la competencia, instando a
la contraparte a crear valor y compartirlo
en vez de arrebatarlo.

Lax y Sebenius (2007) aplican los

principios de la teoria de juegos en la
realidad. Asesoran a las empresas en las

negociaciones que preceden a la creacion
de vinculos. Al hacer un analisis de la
evidencia que ellos recogen sobre sus
consultorias se observa que en la vida
real, mas alla del juego cooperativo,
el negociador aumenta en experiencia.
No existiendo limites a su aprendizaje.
Asi, la experiencia deriva en nuevo
conocimiento. El conocimiento adquirido
conduce a que el empresario desarrolle
la capacidad para cambiar el escenario
(las circunstancias), no sélo las reglas del
juego (LAX; SEBENIUS, 2007).

El empresario aprende que no siempre
se gana mas compitiendo, en ocasiones es
lo contrario, existe la posibilidad de ganar
mas cooperando, por lo que se sentird
estimulado a mantener la estrategia de
cooperaciéon bajo ciertas circunstancias.

Los empresarios estan dispuestos
a cooperar cuando se convencen de
gue los beneficios econdmicos a largo
plazo por cooperar son mayores a
los que se obtienen en el corto plazo
por competir. Con ello no se quiere
decir que la cooperacidon sea la mejor
y Unica via para los empresarios que
pretenden vincularse. Mas bien, se quiere
sefalar que en ciertas ocasiones, bajo
determinadas circunstancias, cooperar es
una mejor alternativa antes que competir.
Esto ultimo implica para el empresario
decidir entre cooperar o competir en la
creacion, mantenimiento o terminacion
de un vinculo. Esta decision la toma en
el nivel estrategia.

Toda vez que el empresario actla en
funcién de la estrategia y sus acciones se
combinan con las de los otros involucrados
en el vinculo, quienes han elegido
su propia estrategia, se obtiene el
mecanismo del vinculo. Es un mecanismo
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de cooperacién sélo cuando todos los
involucrados se encuentran actuando
con base en la creacién de valor para
compartirlo. De acuerdo con la légica
es mas dificil obtener el mecanismo de
cooperacién antes que el de competencia;
sin embargo, la realidad demuestra que
ambos mecanismos se obtienen con la
misma facilidad, toda vez que el sistema
capitalista influye en la presencia de
ambas estrategias.

Cooperacion y competencia como elementos
de equilibrio en una red

Los empresarios crean, mantienen y
rompen vinculos en forma constante con
otros empresarios. En otras palabras,
una empresa establece varios vinculos
simultaneamente, representandose dicha
simultaneidad mediante redes. En forma
de red se representan los vinculos que las
empresas establecen con competidores,
proveedores, clientes, y otros mas. En
estas redes se identifican n vinculos.
Cada vinculo bajo diferente mecanismo,
partiendo en cada uno de ellos de la
estrategia elegida por el empresario. En
el nivel redes existen vinculos con el
mecanismo de competencia y vinculos
con el mecanismo de cooperacidén, siendo
esta la situacién en la que coexisten la
cooperacién y la competencia.

En una red coexisten los mecanismos
de cooperacidon y competencia mientras
que en el nivel estrategia no coexisten.

Nalebuff y Brandenburger (2005) usan
una red de empresas basada en el modelo
de Porter para explicar que las empresas
se vinculan para cumplir con sus objetivos.
Los autores abordan la coexistencia de
la competencia y la cooperacion como
mecanismos. La red se conforma tanto
por vinculos bajo el mecanismo de
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competencia como por vinculos bajo el
mecanismo de cooperacion.

Nalebuff y Brandenburger (2005)
presentan un cuadro del juego de negocios
para explorar las funciones de los cuatro
tipos de jugadores (clientes, proveedores,
competidores y complementarios) y las
interdependencias entre unos y otros. Esto
lo hacen para explicar como un jugador
representa multiples papeles cuando
cuenta con mas de un vinculo (NALEBUFF;
BRANDENBURGER, 2005). El jugador
(representante de la empresa) se vincula
con otros jugadores adoptando con cada
uno de ellos diferentes estrategias: con
algunos coopera y con otros compite pero
no compite y coopera al mismo tiempo
con un solo jugador.

En el eje horizontal se encuentran los
competidores y los complementarios de la
empresa, definiendo a cada uno de ellos
con base en la demanda de la siguiente
forma:

Un jugador es un complementario si
los clientes valoran mas el producto
de usted cuando tienen el producto de
otro jugador que cuando soélo tienen el
producto de usted [...]. Un jugador es
su competidor si los clientes valoran
el producto de usted menos cuando
tienen el producto de otro jugador
que cuando sélo tienen el de usted
(NALEBUFF; BRANDENBURGER, 2005).

Y por el lado de la oferta, “Un jugador
es un complementario si es mas atractivo
para un proveedor suministrarle recursos
a usted cuando también se los suministra
al otro jugador que cuando sdlo se los
suministra a usted.” Y también: “Un
jugador es un competidor si es menos
atractivo para un proveedor suministrarle
recursos a usted cuando también se
los suministra al otro jugador que
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cuando solo se los suministra a usted.”
(NALEBUFF; BRANDENBURGER, 2005)

El empresario toma una alternativa,
compite o coopera, de acuerdo al tipo de
jugador con el que se vincula. Los autores
(NALEBUFF; BRANDENBURGER, 2005)
lo ejemplifican usando el caso del doctor
Jekill y Mr. Hyde, personajes que no se
dan en forma simultanea, a pesar de ser
dos personalidades en un solo individuo.

En ocasiones, el personaje se convierte
en Mr. Hyde y el trato, por tanto, es
diferente al que recibe y ofrece al ser
el doctor Jekill. En este ejemplo vemos
gue hay una diferencia en tiempo y en
circunstancias. Esto mismo ocurre con
los competidores, en quienes los autores
se enfocan.

En determinadas circunstancias el
empresario se vincula con su competidor
bajo la estrategia de cooperacién. Vinculo,
que al no ser permanente, termina con la
probabilidad de que en otra ocasién las
circunstancias conduzcan a establecer un
nuevo vinculo con el mismo empresario,
pero no necesariamente bajo la misma
estrategia.

Nalebuff y Brandenburger (2005)
explican la facilidad con la que, en
ocasiones, las empresas colaboran con
sus clientes y proveedores, a la vez que
resulta dificil mirar al competidor y verle
como un posible colaborador. Aun mas,
ver a dicho competidor como alguien
con quien se puede vincular bajo el
mecanismo de cooperacion.

En otras palabras Mr Hyde se convierte
en el doctor Jekill. Quien competia
toma la posicion de cooperacidon. Es a
esta transformacién a la que Nalebuff y
Brandenburger (2005) denominan co-
opetition o coo-petencia: cooperar con
aquellos con los que se competia. En

otras palabras, un cambio de estrategia,
paso de la competencia a la cooperacion.
Un cambio de estrategia no implica
la preservacion de las dos de manera
simultanea en el jugador. Este abandona
una estrategia dentro del vinculo para
tomar la contrapuesta.

Cambiar de estrategia pudiera conducir
a cambios en el mecanismo con el que
las empresas estan vinculadas: se pasa
de la cooperacion a la competencia o
a la inversa. Lo que si es cierto es que
dentro de la red existen vinculos bajo el
mecanismo de cooperacién y vinculos
bajo el mecanismo de competencia.

Nalebuff y Brandenburger orientan su
trabajo hacia redes locales y se centran
mas en la alternancia entre estrategias.
Lo interesante es ¢Qué conduce a que la
PYME inicie vinculos con agentes de otras
localidades? ¢Como son estos vinculos
gue conforman las redes de cooperacién
empresarial internacionales?

Los organismos de apoyo y sus principales
funciones en relaciéon con las redes de
cooperacion empresarial internacionales

Las PYME se vinculan con sus
competidores cercanos, creando redes
locales y descubriendo que los vinculos
provocan sinergias que tal vez no
esperaban. El periodo de aprendizaje local
se traslapa con intentos por establecer
vinculos con empresas extranjeras. Este
traslaparse se debe a que los organismos
publicos, en su mayoria con el apoyo
de la Unién Europea (UE), llevan acabo
acciones para que dichas empresas se
vinculen con otras regiones tales como
Asia, Africa y Europa.

El programa Al-Invest fue creado por
la UE 15 afios atrds, justo cuando las
politicas de liberalizacién del comercio
empezaban a facilitar la expansion del
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comercio internacional. La fase piloto
(1994-1995) permitio la formacion de
la red de instituciones colaboradoras
(eurocentros) y su vinculacién con las
europeas. En la primera fase (1996-
2000) se expande geograficamente la
red de colaboradores en América Latina,
permitiendo en forma paralela, las
vinculaciones entre empresas de ambas
regiones que dan forma a una red de
cooperacion empresarial internacional.
En la segunda fase (2000-2004) se logra
un trabajo comun entre las instituciones
de ambos continentes, al mismo tiempo
en que las PYME participantes en el
programa se involucran en vinculos
internacionales que, en algunos casos,
exceden geograficamente a la UE. La
tercera fase fue un periodo en el que se
logré complementar el programa Al-Invest
con otros programas derivados de la
cooperacion entre ambas regiones: Unidn
Europea y América Latina. Adicionalmente,
se buscd que los eurocentros trabajaran
de forma auténoma con el fin de alcanzar
una mayor eficiencia en el apoyo a la
PYME.

Las relaciones comerciales entre
la UE y Latinoamérica reflejan el
crecimiento experimentado: en 1995,
las exportaciones de Latinoamérica a
la UE ascendieron a 32.000 millones de
euros, cifra que en 2007 se elevdé a 71.000
millones de euros, es decir, un aumento
del 122%. En el marco de las relaciones
comerciales entre la UE y Latinoamérica,
en el ano 2004 se lanzd el programa Al-
Invest en su tercera fase con el objetivo
de ayudar a las PYME a abordar los nuevos
retos surgidos con la globalizacion. La
estrategia para lograrlo implicd: ampliar
el abanico de actividades financiadas
relacionadas con la internacionalizacion
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de las PYME (incluida la capacitacién
y la asistencia técnica), y potenciar la
capacidad institucional de las asociaciones
empresariales participantes para asi
mejorar los servicios de asistencia que
ofrecen a las PYME. Ademas, la Comision
Europea traspaso la gestion diaria del
programa a los propios beneficiarios
(EUROCHAMBRES, 2009).

La formula ya ha dado frutos: con el
programa finalizado en su tercera fase, las
metas se han alcanzado y sobrepasado y
algunos objetivos, como el fortalecimiento
de la cooperacion econdmica entre Europa
y Latinoamérica, se han cumplido con
claridad. En estos ultimos cuatro afios, en
el marco de Al-Invest se han puesto en
marcha mas de 550 proyectos? en los que
han participado mas de 41.000 PYME? y
mas de 2.000 asociaciones empresariales
(EUROCHAMBRES, 2009).

El programa conté con un presupuesto
total de 53 millones de euros (cofinanciado
al 80% por la Comisidon Europea). Con
estos fondos se presté apoyo a mas
de 550 proyectos destinados a reforzar
la cooperacion UE-Latinoamérica en
areas estratégicas para el desarrollo
de las PYME: encuentros sectoriales en
ferias, visitas de estudios sectoriales,
formacidén especifica para facilitar la
internacionalizacién, busqueda de socios
en la UE, asistencia técnica, intercambio
de personal de asociaciones industriales,
actividades conjuntas entre camaras de la
UE y Latinoamérica, y un amplio espectro
de iniciativas de formacidon y creacion
de capacidades para organizaciones
representativas latinoamericanas

A pesar de estos éxitos, la tercera
fase del programa no logré el equilibrio
en cuanto a participacidon geografica.
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Los paises menos desarrollados de
Latinoamérica, mas en concreto de
Ameérica Central y de la Comunidad
Andina, no se han beneficiado tanto del
programa como otros paises. Al-Invest
en su cuarta fase aborda directamente
estas deficiencias, ademas de responder
a ciertas nuevas prioridades politicas
establecidas en el Reglamento (CE)
1905/20062 (EUROCHAMBRES, 2009).

El programa busca que las camaras
empresariales, las instituciones
financieras y los mismos empresarios se
conviertan en protagonistas de la red.
Dicho protagonismo, complementado
con la relativa autonomia, ha conducido
a que el comportamiento en los
intercambios dentro de la red sea similar
al comportamiento de los intercambios
fuera de la misma (GONZALEZ, 2003)

Esto ultimo es ventajoso porque, al
seguir la red la légica del sistema, se
garantiza la permanencia a largo plazo del
programa, maximizando los resultados
con respecto a los recursos otorgados.
Recuerde que la cooperacion, aun aquella
que se da entre empresas, implica “crear
valor (juntos) para compartirlo”, no
implica: “obsequiar el valor a fin de que
un tercero saque ventaja en detrimento
de la contraparte”. Si se mira desde esta
perspectiva a la red que se ha creado, su
dindmica se caracterizara por dirigirse
a aquellas regiones y sectores mas
rentables de ambas regiones. Sélo un
esfuerzo complementario podria corregir
el comportamiento de la red y dirigirla a
los paises mas pobres de América Latina
y a los sectores mas vulnerables. Este
esfuerzo tendria que ser constante y
descansar sobre los organismos publicos
antes que en el sector empresarial, porque

la misma dindmica de la red, toda vez
gue dicho esfuerzo se retire, conducira
nuevamente a las regiones y sectores de
mayor interés para el mercado.

La cuarta fase del programa Al-Invest
apoya los procesos de consolidacion
e internacionalizacién de las PYME
latinoamericanas, incidiendo sobre las
politicas de apoyo promovidas por
los organismos/entidades/autoridades
publicas y privadas, locales, nacionales o
internacionales que las representan y las
apoyan (CE, 2008).

En esta nueva fase, Al-Invest combina
de manera flexible instrumentos y
actividades, estructura la accidn a partir
de un analisis atento de las necesidades
de las PYME y de sus territorios de
referencia; promoviendo, en lo que se
refiere a politicas e instrumentos de apoyo,
procesos de aprendizaje reciproco entre
entidades y organismos de América latina
y de la UE cuya vocacion institucional es
apoyar a las PYME (CE, 2008).

Dichos procesos son inducidos gracias
a la obligacion de presentar solicitudes
de subvencidn que cubren el territorio
de diferentes paises, a la creacion de
redes a nivel regional entre entidades
u organismos de apoyo a las PYME;
a la construcciéon de relaciones con
organismos europeos de apoyo a las PYME
(CE, 2008).

El programa se ejecuta a través de tres
subvenciones otorgadas a conjuntos de
entidades pertenecientes a tres grupos
distintos de paises de América Latina,
a los que pueden asociarse entidades
de los paises de la UE. La Comision
confia las actividades horizontales de
acompafiamiento del programa, estudio,
formacion y animacion (CE, 2008). Las
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subvenciones son otorgadas sobre la base
de los siguientes criterios de distribucion
(CE, 2008):

1. Argentina, Brasil, Uruguay, Paraguay,
Venezuela y Chile: hasta 15 millones de
euros para una Unica propuesta que cubre
el territorio de los paises que forman parte
de Mercosur y de Chile.

2. México, Panama, Cuba y paises del
SIECA (Sistema de Integracion Econdmica
Centroamericana: Costa Rica, El Salvador,
Guatemala, Honduras, Nicaragua): hasta
14 millones de euros para una Unica
propuesta que cubre el territorio de los
paises que forman parte del SIECA asi
como los territorios de México, Panama
y Cuba.

3. Comunidad Andina (Bolivia,
Colombia, Ecuador, Peru): hasta 11
millones de euros para una Unica propuesta
que cubra el territorio de los paises que
forman parte de la Comunidad Andina.

Esta fase inicié en 2009, priorizando
la integracion regional y subregional;
ademas, gracias a una ampliacién de la
definicidn de internacionalizacion utilizada
hasta ahora, con el fin de potenciar
la competitividad internacional de las
PYME de Latinoamérica se financia una
gama inmensa de instrumentos: desde
la asistencia en el disefio y la fabricacion
de productos hasta el establecimiento
de sistemas y normas de calidad, al
asesoramiento sobre los mercados de la
UE o a la informacidn sobre la legislacién
de la UE, entre otros, todo ello con el fin
ultimo de ayudar a las PYME a aprovechar
las oportunidades que les brinda un
comercio cada vez mas liberalizado y una
economia internacional cada vez mas
integrada (EUROCHAMBRES, 2009)
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Entre los apoyos que actualmente
brindan los eurocentros a las empresas
estan: estudio de mercado; misiones
empresariales (participacién en ferias en
Europa y rondas de negocios); encuentros
tecnoldgicos y asistencia técnica.

Las rondas de negocios son sélo para
las empresas que estan en condiciones de
poder hacer sus primeros negocios en la
UE; que ya estan realizando operaciones
de comercio exterior con Europa y/o
otras regiones y necesitan apoyo para su
expansion o desarrollo en las relaciones
comerciales; y que en cualquiera de
los casos anteriores, necesitan del
apoyo de una actividad integral para
su consolidacion en sus relaciones
comerciales con la UE (AL-INVEST, 2004).

METODOLOGIA

El enfoque de la presente investigaciéon
se fundamenta en el realismo critico que
postula la existencia de una realidad objetiva
posible de ser conocida e independiente
de la mente del investigador. El realismo
critico admite que las percepciones y
conocimiento juegan un papel importante
para la aproximacion a la realidad. Esta
caracteristica permite la exploracion
sistémica de un tema mediante la
apreciacién de varias perspectivas de un
mismo fendmeno u objeto de estudio.

Phillips y Burbules (2000) definieron
esta caracteristica como la consideracién
de varias ‘observaciones validas de un
mismo fendmeno’. El realismo critico
favorece un pluralismo metodoldgico que
permite el uso de métodos de recopilacion
de datos cuantitativos, cualitativos y
el uso de ambos (ACKROYD, 2002).
El investigador es quien selecciona el
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método de investigacién que resulte mas
adecuado para el proyecto a desarrollar.
Ademas, la epistemologia del realismo
critico sugiere que la investigacion
cualitativa ‘captura’ la textura de las
experiencias de un fenédmeno, permitiendo
la descripcion y explicacion de los eventos
y las experiencias (WILLIG, 2001). Esta
ventaja permite profundizar y ganar
mas contexto en el fendmeno de estudio
en comparacion a una aproximacion
numeérica.

La explicaciéon de las causas de un
evento considera las relaciones entre
factores, en este caso, que el empresario
considere a los vinculos empresariales un
recurso estratégico. Recurso mediante
el cual genera ventaja competitiva. La
ontologia detras del realismo critico
consiste en que una secuencia de hechos se
conecta de alguna manera, generalmente
mediante relaciones causales, por lo que
es posible comprender tales eventos a
través de la induccion (DOWNWARD;
FINCH; RAMSAY, 2002; DOWNWARD;
MEARMAN, 2007).

Para los investigadores, la proximidad
del estudio de casos con las situaciones de
la vida real y su gran riqueza de detalles
son importantes para el desarrollo de una
vision matizada de la realidad, incluida
la vision de que la conducta humana no
se puede entender simplemente como
el conjunto de actos regidos por reglas.
Vision que se encuentra en los niveles
mas bajos del proceso de aprendizaje y
en gran parte de la teoria (FLYVBJERG,
2004).

Las visitas de campo fueron
esenciales para el analisis de los vinculos
multiempresa y el analisis de los casos de
éxito. Yacuzzi (2005) recomienda tomar
una posicion cercana para el estudio de

caso. El investigador parte de que existe
una realidad externa, compleja, que
puede ser conocida por la observaciény la
triangulacion (la observacién es falible);
ademas, el realismo supone la posibilidad
de evaluar el conocimiento con medidas
de fiabilidad y validez, algo que no es tan
evidente en el constructivismo y la teoria
critica.

Los casos son importantes para los
propios procesos de aprendizaje del
investigador en el desarrollo de las
técnicas necesarias para investigar. Si
los investigadores quieren desarrollar
sus propias capacidades hasta un
nivel alto, entonces la experiencia
concreta y dependiente del contexto
es para ellos tan importante como lo
es para los profesionales aprender sus
técnicas especificas. Se pueden obtener
experiencias concretas por medio de la
proximidad continuada con la realidad
estudiada y de la retroalimentacién de
quienes estan siendo estudiados. La
distancia grande con el objeto de estudio
y la falta de retroalimentacidon conduce
con facilidad a un proceso de aprendizaje
sin sentido que en la investigacién puede
conducir a callejones sin salida, donde el
resultado y la utilidad de la investigacidn
son inciertos y no probados. Como
método de investigacion, el estudio de
casos puede ser un remedio eficaz contra
esta tendencia (FLYVBJERG, 2004).

Cuando el objetivo es lograr la mayor
cantidad posible de informacidon sobre
un determinado problema o fendmeno,
un caso representativo o una muestra
aleatoria puede no ser la estrategia mas
apropiada. Ello se debe a que el tipico caso
o0 el caso medio suele no proporcionar
la mejor ni la mayor informacién. Los
casos atipicos o extremos suelen revelar
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mas informacién porque activan mas
actores y mas mecanismos basicos en
la situacion que se estudia. Ademas,
desde una perspectiva tanto orientada
a la comprensién como a la accion,
suele ser mas importante clarificar las
causas profundas de un determinado
problema y sus consecuencias que
describir los sintomas del problema vy
la frecuencia con la que éstos ocurren.
Las muestras aleatorias que acentuan
la representatividad raramente podran
producir este tipo de conocimiento; es
mas apropiado seleccionar algunos casos
por su validez (FLYVBJERG, 2004). Esta es
la razén por la cual en el presente proyecto
se decanté por integrar una base general
para identificar los casos atipicos en
término al proceso de internacionalizacion
clasico (gradualista) y que al mismo
tiempo fuesen criticos bajo la mirada de
Al-Invest. En otras palabras, localizar
a empresas de menor dimension que
tuvieran presencia en varias regiones del
mundo por medio de redes de cooperacion
empresarial internacionales.

RESULTADOS Y DISCUSION

En paralelo a los resultados alcanzados
por el programa Al-Invest, se desarrollaron
tres proyectos de investigacion
cualitativa que, a su vez, complementan
las investigaciones cuantitativas de
la Comisidon Europea. Estos proyectos
analizan el comportamiento de los
vinculos establecidos por empresas
mexicanas participantes en por lo menos
un encuentro del programa Al-Invest.

El seguimiento por casi nueve
afios a un grupo de 171 empresas de
los sectores de negocios: ambiental,
automotriz y agroindustrial ha mostrado
el funcionamiento de la red de cooperacién
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empresarial internacional, la alternancia
entre las estrategias de cooperacion y
competencia, el mecanismo del vinculo;
asi como el apoyo otorgado por los
eurocentros. El resultado mas importante
es que la PYME aumentd su competitividad
y, por tanto, se han localizado empresas
de menor dimension que establecieron
vinculos con otras regiones, no sélo de
Europa, sino también de Asia, Africa
y América Latina. Algunas operan
simultdneamente en cuatro continentes.

A partir de un grupo inicial de 520
empresas mexicanas que asistieron a un
encuentro empresarial organizado por la
UE en el marco de Al-Invest, se recuperoé
la evidencia. Mediante diversas técnicas
de observacion se obtuvo informacion
sobre la negociacién de los empresarios
durante el encuentro Al Partenariat 2003;
se aplicd una encuesta exploratoria en
2004 para conocer la creacidn de vinculos
empresariales, se aplicd un cuestionario
en 2008 (171 empresas) para identificar
la creacién, mantenimiento y ruptura
de los vinculos, se hicieron visitas
de campo a las empresas durante el
periodo 2006-2010 a fin de confirmar
que participan en varias regiones;
se aplico un segundo cuestionario
en el 2010 (171 empresas) para dar
continuidad al monitoreo de los vinculos.
Complementario a esto se impartieron
tres talleres empresariales (asistieron
empresas de telecomunicaciones,
empacadoras de aguacate, de tequila,
de macadamia y de café organico) con el
fin de analizar la cooperacién en el nivel
estrategia. Al momento de preparar este
articulo el proyecto ha entrado en una
nueva fase de extensidn (16 encuentros,
seis sectores de negocios, empresas de
Latinoamérica y Espafa) y profundizacién
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(anédlisis de factores que intervienen en
la internacionalizacién, en la articulacién
local, la RSE y la competitividad). Para
efectos del manuscrito sélo se presentan

los resultados alcanzados hasta marzo de
2011, pertinentes al tema de discusién:
fragilidad de las redes de cooperacién
empresarial internacionales.

TABLA 1 - Resultados del cuestionario relacionados con la creacion, mantenimiento y
ruptura de vinculos empresariales por sector de negocios

Sector Mantiene vinculos Han experimentado Estan dispuestos a
con empresas de el fracaso dentro de establecer nuevos
otras regiones un vinculo vinculos
Numero de Porcentaje Numero de Porcentaje Numero de Porcentaje
respuestas respuestas respuestas
afirmativas afirmativas afirmativas
Automotriz 30 91% 22 67% 30 91%
33 empresas
Telecomunicaciones 30 81% 27 73% 35 95%
37 empresas
Medio ambiente 25 71% 15 43% 28 83%
35 empresas
Agroindustrial 51 77% 39 59% 59 89%
66 empresas
Total : 171 136 80% 103 61% 152 90%

Fuente: Elaboracién propia con base en los resultados el proyecto IN308008,
DGAPA, UNAM. Actualizados a marzo de 2011.

Entre los principales resultados se
encuentran:

e Los colaboradores implicados en
los vinculos participan simultdneamente
en varias redes internacionales;
adicionalmente, aprenden a crear valor en
cada fase del vinculo. En otras palabras,
aprende a maximizar el valor durante
la creacién, desarrollo, prolongacion, e
inclusive, durante el rompimiento de un
vinculo empresarial.

o El escenario econémico adverso
para estas empresas fue detonador para
la creacion de vinculos, tanto locales como
internacionales. Muchas de las empresas
se vincularon con la expectativa de
internacionalizarse para sobrevivir; otras
mas se vincularon con los competidores
locales para hacer frente a las empresas
extranjeras que se instalaron como
consecuencia de la apertura comercial
de México.
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o Estos colaboradores, son activos
en varias regiones del mundo (Asia,
Africa, Europa y América) en paralelo a
una mayor adhesién a su localidad de
origen, fortaleciendo aquellos vinculos
locales que son generadores de ventaja
competitiva.

e Las experiencias de fracaso, los
actos de oportunismo y los conflictos
dentro de los vinculos condujeron a que
las empresas crearan nuevos vinculos y
fortalecieran los ya existentes.

o Estos empresarios encontraron
el camino para establecer un proceso
permanente de negociacion (mediante el
uso de las tecnologias de informacién vy
comunicacién), no limitando esta etapa
al encuentro empresarial, mas bien,
viviéndola dia con dia en los vinculos con
mayor antigiedad.

e No hay un limite en el tiempo,
ni evidencia en los estudios realizados
que permita sefialar el momento en
que el colaborador inicia las actividades
basicas para involucrarse en un vinculo
internacional, de ahi que el papel de los
eurocentros y coopecos para inducir esto
sea determinante.

e Muchos de los empresarios que
estan creando entramados fuera de Al-
Invest, sélo han asistido a un par de
encuentros; si bien, existen casos de
empresas asiduas a los mismos.

La evidencia muestra la importancia de
la vision del empresario para reconocer
cuando competir y cuando cooperar al
establecer vinculos con otras empresas;
pero también, esta misma evidencia
nos muestra que los esfuerzos de
los eurocentros y coopecos han sido
fundamentales. Si se eliminaran las
ferias empresariales, los encuentros,
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las misiones, los talleres y las asesorias
se disminuye la posibilidad de que la
pyme participe en redes de cooperacion
empresarial internacionales, mas no
elimina de la existencia a dichas redes.

A pesar de los conflictos internos
los vinculos prevalecen porque los
empresarios estan convencidos de
que obtienen ventajas del mismo. Las
experiencias locales en relaciéon con el
surgimiento de los vinculos, fracaso de
los mismos, rupturas y conflictos dan
pie a la creacion de nuevos vinculos y
a la prolongacion de los mismos. Las
experiencias que en un momento pudieran
calificarse como negativas se convierten
en la fortaleza de los vinculos y con ello de
la red local porque el empresario aprende
de ellas y gradualmente se convierte en
un experto en la vinculacion empresarial.

Los empresarios que han respondido
favorablemente a la apertura comercial y
la provocacion de redes internacionales,
se sorprenden a si mismos participando
en diversas regiones del mundo, creando
vinculos simultaneos. De tal forma que
el ambiente de competencia propio del
sistema capitalista es el mismo que insta e
induce al empresario a cooperar. La légica
del sistema no inhibe la cooperacion,
de hecho la fomenta entre los agentes
econdmicos altamente egoistas, quienes
esperan volver a encontrarse para
obtener mayores ganancias a largo plazo.
Aunque esto pareciera contradictorio
resulta tal y como Saenz y Cabanelas
(1996) lo expresan en el titulo de su libro:
las empresas cooperan para “competir
con éxito”. Esto concuerda con lo que
Axelrod demuestra con base en el dilema
del prisionero. El individuo altamente
egoista es aquel que coopera.
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FRAGILIDADE NAS REDES INTERNACIONAIS DE COOPERACAO EMPRESARIAL

CONCLUSIONES Y PRINCIPALES
APORTACIONES

La existencia de mercados concertados
dentro de un mercado altamente
competitivo no es la excepcion, ni tampoco
se puede calificar a dicho fendmeno como
una singularidad propia de las redes de
cooperaciéon empresarial internacionales.
De hecho, las empresas de mayor tamano;
particularmente las trasnacionales, crean
un ambiente de mercado concertado
entre sus diferentes filiales, creando redes
internacionales que bajo otros términos,
eliminando los limites en el tiempo y
la distancia, bien pudieran calificarse
como simples entramados internos. En
otras palabras, hablamos de vinculos
que la empresa crea para con la misma
empresa, vinculos inter-empresariales
cuya existencia se da por la acumulacién
de capital y por la canalizacién de este a
otras regiones via la inversién extranjera
directa (IED). El reto estriba en la
pequeifia y mediana empresa que actla en
zonas econdmicamente pobres y que se
encuentra en sectores (agroalimentario,
por citar un ejemplo) con grandes barreras
a la internacionalizacion. Estas empresas
que han logrado internacionalizarse
a través de las redes orientan en la
respuesta a la pregunta éson fragiles
las redes de cooperacion empresarial
internacionales? La evidencia demuestra
que sbélo hasta cierto grado. Recuerde
que estas redes en un primer momento
fueron provocadas por la Unién Europea.

Las empresas participantes en Al-
Invest han mostrado su capacidad para
crear nuevos entramados internacionales
fuera del programa, para establecer un
proceso de negociacién mas alla de la
mesa colocada por los eurocentros, para

encontrar nuevos socios antes, durante
y después de los encuentros, entre
otros hechos. Estos hechos no han sido
tutelados por Al-Invest.

Si el empresario estd convencido de
gue cooperando ganara mas en términos
de mercado y econdmicos entonces los
conflictos que surjan dentro del vinculo
no seran la causa del rompimiento: los
conflictos se resolveran estrechando
mas el vinculo en lugar de disolverlo. En
relacion con los actos de oportunismo,
estos abriran la puerta a la creacion
de nuevos vinculos. De esta forma,
oportunismo y fracaso son la clave para
responder que las redes de cooperacion
empresarial internacionales tienen su
fortaleza en estos ultimos, en lugar de
que sean su debilidad.

Esta es la principal contribucién al hacer
el analisis cualitativo de 171 empresas
que participan en Al-Invest. Esto arroja
resultados que no aparece en los reportes
oficiales del programa: la forma en que
estas empresas enfrentan el fracaso y el
conflicto fortalece las redes de cooperacién
empresarial internacionales. Redes
mediante las cuales, las PYME de sectores
econdmicos poco competitivos como el
agropecuario y de zonas econdmicamente
pobres, logran participar en distintas
regiones del mundo. El presente trabajo
tuvo a bien enfocarse a estas PYME y no a
la Empresa Multinacional, ni a los grandes
corporativos que actuan globalmente.

Ante el grado de madurez de estas
redes, se considera que sin las instituciones
de apoyo, estas redes dificilmente
sobrevivirian en la forma en que
las conocemos, definitivamente
sufririan transformaciones pero
no desaparecerian. Muchos de los
entramados se disolverian surgiendo
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nuevos porque la experiencia y el
aprendizaje obtenidos por el sector
PYME hasta el momento no se borran
junto con el programa. Adicionalmente,
estas empresas han entrado en su propia
dindmica, fomentada por el entorno
econdmico y el uso de las tecnologias de
informacién y comunicacion.

Los resultados de la investigacion
resultan positivos tanto para el programa
como para la red de cooperacidon

TANIA GONZALEZ

son los pilares que sostienen las redes,
gracias a las actividades que ofrecen
a los empresarios se acorta el camino
del aprendizaje, provocando redes y
facilitando la internacionalizacion de las
empresas de menor dimensién. AlUn
queda un recorrido muy largo para lograr
gue las redes de cooperacion empresarial
internacionales creadas por la UE alcancen
su autonomia, tarea que dependerad
en sobremanera del aprendizaje del

empresarial internacional. Los eurocentros

NOTAS

!'En el presente analisis se usa el término valor en sentido econémico.

empresario.

2 455 eventos empresariales para las PYME, y 104 actividades de desarrollo de capacidades para las organizaciones

empresariales (Eurochambres, 2009).

3 41.358 empresas participaron a los eventos empresariales, efectuando un total de 60.515 contactos positivos.

(Eurochambres, 2009).
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