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RESUMEN:

Un nuevo contexto econdmico, politico y social, caracterizado por una mayor
complejidad, creciente interdependencia y mayor incertidumbre est4 propiciando la
intensificacion de las relaciones transfronterizas con crecientes actuaciones de
internacionalizacion de las empresas y corporaciones empresariales, y de esta manera,
esta contribuyendo ala progresiva globalizacién de la actividad econémica.

Esta nueva configuracion, ha venido provocando una creciente apertura de las
actuaciones de inversién directa extranjera y de las relaciones comerciales entre las
empresas de Castillay Leon. Pero sobre todo, esta nueva configuracion del mercado esta
precipitando una modificacién notable de las estrategias empresariales que afectan a las
empresas de Castilla y Ledn, entre las que destaca €l incremento de acuerdos
interempresariales.

Teniendo en cuenta las anteriores consideraciones, en el presente trabajo,
gueremos poner de manifiesto como entre las nuevas estrategias para competir en el
mercado, €l establecimiento de alianzas y acuerdos de cooperacién entre las empresas de
Cadtillay Ledn, constituyen una poderosa herramienta para garantizar la supervivenciay
el aumento de competitividad, especialmente para la principal forma de organizacion
empresarial en laregion de Castillay Ledn: la pequefiay mediana empresa.

1.- INTRODUCCION

La creciente globalizacion de la actividad socioeconémica y la
internacionalizacion de los negocios empresariales estdn propiciando una notable
modificacion del entorno econémico, que resulta muy significativo, dada la intensidad y
velocidad con la que se estan produciendo.



Estatransformacién estructural, que estaimplicando una creciente interrelacion e
integracion entre las empresas y los distintos mercados nacionales, tiene sus principales
causas en €l abaratamiento y mayor rapidez de los transportes y de las comunicaciones, en
el acercamiento en las necesidades de los consumidores, el uso extensivo de las
tecnologias de comunicacion e informacion, en la ampliacion de la oferta mundial con la
incorporacién de nuevos paises industridles y en e compromiso liberalizador y
desregulador de los diferentes gobiernos. Provocando crecimientos importantes en el
comercio mundial, en la transferencia internacional de tecnologia y en la circulacion de
capitales y personas entre paises y regiones;, generalizandose, asi, un contexto de
actuacion paralas empresasy |os paises crecientemente competitivo.

Esta nueva configuracién del mercado, que esta acelerando la evolucién de un
entorno ya de por si cambiante, estd exigiendo a todas las empresas |a necesidad de
adaptarse, a fin de aprovechar la evolucion favorable del comercio internacional y de la
circulacion de capitales, pero sobre todo, aprender y prepararse para hacer frente a la
presion creciente que ejercen los competidores, y para mejorar continuamente su
competitividad, buscando ventajas en costes, en productos, en servicios, ademas de
adaptarse a los nuevos y mas flexibles habitos y gustos de compra. (Churruca et al,
1995:30).

Por ello, las empresas estan teniendo que reajustar su estrategia, y dicho regjuste
se ha producido, en numerosas ocasiones, mediante el notable incremento de la
suscripcion de acuerdos de cooperacion entre empresas, sin olvidar el fuerte crecimiento
de fusiones, absorciones y adquisiciones de empresas. Y todo ello como respuesta a la
necesidad de la empresa por reducir la incertidumbre del nuevo entorno, explotando una
habilidad especifica sobre la que reside parala empresa una ventaja competitiva.

Este nuevo contexto, evidentemente, también esta teniendo su impacto en la
Comunidad Auténoma de Castillay Ledn. Y asi, se ha venido produciendo una creciente
apertura de las actuaciones de inversion directa extranjera’ y de las relaciones
comerciales® suscritas por las empresas instaladas en Castilla 'y Ledn. Pero ademés de

1 En la década de los noventa, y segin el Registro de Inversion Extranjera del Ministerio de
Economiay Hacienda, la Comunidad Autonéma supero en varios periodos la cifra de inversion de
10.000 millones de pesetas invertidas en la region por empresas foraneas (En 1990, se invirtieron
12.786,63 millones de pesetasy en 1999, unos 11.934,45 millones de pesetas). De igual manera, las
empresas de laregion estan invirtiendo en otros paises, principal mente comunitarios (por jemplo,
en 1990, se internacionalizé la actividad productiva de empresas de Castilla y Ledn por una
facturacion de 13.901,99 millones de pesetas, circunstancialmente, en 1999, lainversion fue menor,
cifrandose en 5.591,67 millones de pesetas).

2 El crecimiento del comercio exterior de la region ha sido vertiginoso, de acuerdo con las
estadisticas de laJuntade Castillay Ledn (Anuario Estadistico, 2000:251-252). Asi se ha pasado de
unas exportaciones, en 1992, cifradas en 377.422 millones de pesetas, a 1.106.198 millones de



iniciar un camino de internacionalizacién, también estan reconvirtiendo su estrategia,
orientando sus negocios hacia una busqueda de mayor calidad y ahorro en costes, es
decir, de una creciente competitividad y mayor eficiencia.

Cuadro NUm. 1: Globalizacion de la Economiay sus
consecuencias paralaempresa

K ADAPTACION AL \

Globalizacion

Aumento de las relaciones comercialesy dela
inversion directa extranjera.
Acercamiento de los gustos de los

consumidores a nivel mundia
Creciente incertidumbre y  complejidad ENTORNO
internacional . MAYOR
Terciarizacion de la actividad econémica. ConseCuenCias COMPETITIVIDAD
Regionalizacion de la economia mundial. - Innovacion
- . paralaempresa
Incorporacién de nuevos paises a mercado (productos,
internacional tecnologias,
Creciente cooperacion econémica e inter- organizacion, etc.)
empresarial. - Estrategias (ventas,
Globalizacién de los mercados financieros. financiacion,
Desarrollo y reduccion de los costes de localizacion de
transporte y telecomunicaciones. plantas,
Répidaevolucion y transmision de tecnologias aprovisionamientos,
y materiaes. etc.)
Progresiva desregulacion y liberalizacion de
los mercados

Flexibilizacion del mercado de trabgjo y de la
negociacion colectiva.

N J

Ahora bien, este nuevo entorno que se les presenta a las empresas de Castillay
Lebn, es muy exigente, y para poder poner en marcha estas nuevas estrategias, las
empresas de Castillay Leon, presentan ciertas debilidades. Estas deficiencias nosllevan a
observar y garantizar que la via de cooperacion empresarial, con la suscripcion de
alianzas y acuerdos de cooperacion entre las empresas de la Comunidad, asi como con
otras gjenas al mercado regional, constituyen una poderosa herramienta para garantizar
la supervivencia y el aumento de competitividad, especialmente parala principal formade
organizacion empresarial en laregion de Castillay Ledn: la Pequefiay Mediana Empresa
(PYME).

pesetas facturadas en 1998. Paralelamente, |as importaciones también se han incrementado, a pasar
de 415.432 millones de pesetas, en 1992, al 1.101.811 importadas en 1998.



2.- COOPERACION EMPRESARIAL: ACUERDOS Y ALIANZAS ESTRATEGICAS

En la actualidad, hay pocas empresas que cuenten con recursos y habilidades
suficientes para configurar su cadena de valor con independencia de otras empresas, de
forma que la capacidad de cooperar se ha convertido en una condicion para la
competitividad.

Esta constatacién ha provocado que la cooperacion, en la carrera empresarial por
la expansion y rentabilidad, se esté convirtiendo en una estrategia fundamental para
responder adecuadamente a nuevo reto de globalizacién, de acuerdo con las
apreciaciones de Dussauge y Garrette (1991:113). De esta forma, asistimos a un notorio
crecimiento de las alianzas estratégicas, desde |os afios ochenta, como asi apunta Dunning
(1992:250) e indica Faulkner, en relacién con alianzas en marketing e |+D (Faulkner,
1995:11) y Renart (1998:18).

En esta linea apunta Fernandez Sanchez, al afirmar que esta aumentado la
cooperacion entre empresas y la competencia se estd desplazando de empresas contra
empresas a grupos de empresas compitiendo contra grupos de empresas (Fernandez
Séanchez, 1991:102). Fernandez Sanchez considera que la cooperacion, se entiende como
una nueva forma de competir en el mercado, previo acuerdo entre dos 0 mas empresas,
independientes, que unen o comparten, sin llegar a fusionar, sus capacidades y recursos,
estableciéndose un cierto grado de relacion entre ellas, para incrementar mutuamente sus
ventajas competitivas (Fernandez Sanchez, 1991:101).

Esta creciente cooperacion por tanto, es una férmula organizativa mediante la
cual dos 0 mas empresas sin perder su personalidad juridica establecen, voluntaria y
reciprocamente, la decision de compartir algin recurso y conocimiento de tipo
tecnol dgico, comercial o financiero con el fin de desarrollar alguna estrategia que redunde
en ventajas competitivas para los cooperantes. Y solamente habra verdadera alianza si las
empresas que participan en ella mantienen sus érganos de gobierno independientes y con
capacidad auténoma de decision.

El notable crecimiento de estos acuerdos de cooperacién, que, segin Faulkner,
esta intimamente ligado ala globalizacion de los mercados y de latecnologiasy que tiene
en esta forma de competir como una ayuda notable para los socios (Faulkner, 1995:11),
también tiene otras razones que |o han impul sado:

Las ventajas que esta estrategia empresarial frente a otras formas de
crecimiento empresarial (inversion directa, comercio, participaciones y
adquisiciones). Como indica Renart (1998:18) las alianzas estratégicas
entre empresas estarian a medio camino entre la pura transaccion de
mercado y la fusion o la adquisicion de una empresa por otra Y



constituyen, por tanto, una alternativa a la expansion directa, a la toma de
propiedad, que evita parte de los costes de la primera opcién y las rigideces
delasegunda.
- Menor riesgo
Menores recursos y capacidades comprometidas, a aportar una baja
inversion de capital.
Se ganaflexibilidad y especializacién sin necesidad de ceder soberania,

y en consecuencia, se reducen costes de transaccién (Fernandez,
1993:188).

La obtencion de un tamanio adecuado3 que facilite las relaciones con
proveedores, y garantice un mayor crédito social alafirma, proporcionando
un acceso mas fluido ala Administracion, y en definitiva, como credencial
con la que resulta més facil iniciar contactos y llevar a buen término
negociaciones.

El mantenimiento del control y la autoridad sobre actividades bésicas en el
desarrollo del negocio empresarial se esta garantizando porque la
tradicional desinternacionalizacion de actividades empresariales se han
visto reemplazadas, no por transacciones en los mercados, sino por
acuerdos controlados de cooperacién inter-empresas, en linea con las
apreciaciones de Dunning (1995:20).

Las ventajas implicitas a la propia suscripcion de los acuerdos de
cooperacion, relacionados con:;
- Conseguir economias de escalay aprendizaje,
Aprovechar los conocimientos y capacidades de l0s socios,
Reducir €l riesgo al compartir grandes inversiones de capital o en 1+D
(por ejemplo para las firmas que crezcan en competencia, un ciclo de
producto corto y una fuerte obsol escenciatecnol égica).
Ayudar a entrar y a compartir cuota en un mercado nuevo. Asi como a
recuperar una posicion perdida en los mercados, y ello hasido el motivo
de que los sectores con un ato contenido tecnoldgico hayan
concentrado el mayor crecimiento de las alianzas.

3 Estamos en un contexto en el quelas empresa buscan su tamafio ideal, y asi |as grandes compafiias
europeas estan duplicando sus inversiones para crecer y hacer frente a la nueva economia (en la
primera mitad del afio 2000, las fusiones y adquisiciones de empresas europeas movieron 117
billones de pesetas, entre las que podemos citar la incorporacion de Lycos a Terra networks y la
adquisicion del Banco Bradesco de Investimiento de Brasil por Telefonica, las adquisiciones por
parte de BSCH de varias compafiias americanas de comunicaciones —Patagon.com, Metlife
Incorporated, Grupo financiero Meridional de Brasil, etc.).



Ampliar los conocimientos sobre el acceso alos mercadosy alas redes
dedistribucién

Aprovechar otras sinergias (capacidades, racionalizar produccién).
Ademas entre las empresas se pueden repartir |os altos costes de 1+D,
para ganar acceso a nuevas tecnologias, ademés de obtener beneficios
reciprocos del uso de activos complementarios.

Soslayar barreras al comercio o alainversion y asegurarse contratos de
gobiernos extranjeros através del favor de firmaslocales

Estas alianzas o acuerdos de cooperacion que pueden suscribir las empresas entre
ellas, pueden considerarse desde diferentes opticas, adaptandose a las necesidades y
capacidades de las firmas que suscriben |os mismos:

Segun campo de aplicacion :

a)

b)

c)

Los acuerdos orientados a marketing (como las actividades de
comercializacion y servicio posventa).

Los acuerdos orientados a facilitar la producciéon, los cuales se
identifican con los acuerdos proveedor-cliente-subcontratista, y que
tienden a facilitar la fabricacion conjunta o la construccion de nuevas
plantas.

Los acuerdos orientados a la investigacion (con el objetivo de generar
tecnologias aplicables).

d) Acuerdos que favorecen lasfinanzas, introduciendo apoyos entre banca-

e)

industria o entre empresas.
Los acuerdos relativos al personal laboral, como por eemplo el
intercambio de empleados.

Segln su naturaleza se subdividen en:

a)

b)

c)

acuerdos de cooperacion vertical (suscritos entre empresas no
competidoras en una actividad de la cadena de valor, y normalmente
basada en la relacién comprador-vendedor, a menudo de carécter
informal, surgiendo como parte de las relaciones continuadas entre
empresas);

acuerdos de cooperacion horizontal (realizado entre empresas rivales en
el mercado )

acuerdos de cooperacion complementaria horizontal (edizada por
empresas gue no son rivales en el mercado, que tratan de comercializar
conjuntamente sus productos complementarios).

Segln lacongruencia de objetivos y la complementariedad de los recursos
(Duran, 1990:176), y considerando diferentes férmulas que acercan a las
empresas y comprometen mayor riesgo respecto a la pérdida de identidad y
conocimientos de laempresa.



a- Las franquicias y las licencias. En las franquicias y las licencias se
transfieren internacionalmente bienes y conocimientos o capacidades
gerenciales de laempresa.
al. LasFranquicias constituyen un acuerdo por €l que una empresa

(la franquiciadora) cede a otra (el franquiciado) el derecho a
explotar una marca, conocimientos técnicos, sistemas de
direccién, formacion de personal, promocion, venta en exclusiva,
gue goza de un determinado prestigio, a cambio de una
determinadas condiciones y de una contraprestacion financiera.
a2. La Licencia representa una actividad residual segin Welch
(1981,xi)* y se concreta en una venta en el mercado de productos
intermedios o de activos de la corporacién, o derechos de uso.

b-  Contrato de Direcciéon: A través de un contrato de direccion, una empresa
multinacional gestiona las operaciones dia a dia, y en algunos casos se
responsabiliza de la planificacion alargo plazo y de lafijacion de objetivos
de unaempresaen un mercado extranjero.

C-  Proyectos de llave en mano: Un proyecto llave en mano consiste en un
acuerdo contractual que obliga al contratista internacional aresponder de la
instalacion y puesta en funcionamiento de una fébrica, que pasaria por
elaborar los disefios y proyectos de ingenieria basicos, €l proporcionar
tecnologia y asistencia técnica especializada, suministro de maquinaria,
construccion de la planta, instalacion de talleres, y la puesta en marcha de
todas las instal aciones hasta la fase de entrada en servicio.

d-  Subcontratacion de actividades comerciales o técnicas, que se producen
entre empresas que comparten actividades complementarias, encargando
una a la otralarealizacion de determinados servicios o actividades, tanto
comerciales (comercializacion de productos, investigacién de mercados,
redes de ventas, comunicacion, servicios post-venta, etc.) como técnicos
(1+D, aprovisionamiento, fabricacion, almacenamiento y transporte, etc.).
Los principales acuerdos se pueden materializar mediante la
subcontratacién de un agente, un distribuidor, un concesionario, servicios
de marketing, franquicia técnica o de distribucién, licencia de marcas,
servicios post-venta o asistencia técnica, contrato de transferencia de
tecnologia, etc.

e-  Consorcios. L0s consorcios se corresponden con un acuerdo contractual
entre dos o més empresas y organismos publicos, que sin llegar a constituir

4 Welch trato de cuantificar los costes de licenciar comparandolo con lainversion directa extranjera
y ademas capturd la importancia y magnitud de los costes de transaccion. Welch establecio,
basandose en el andlisis de compafiias australianas que habian establecido licencias en el extranjero,
que las principales motivaciones de éstas se correspondian con las dificultades de exportar y de
establecer unainversion directa.



Alto

Bao

una empresa con personalidad juridica independiente, compartiran el coste
de la inversion, los riesgos y los beneficios. Pueden desarrollar
conjuntamente tanto actividades técnicas (central de compras, fabricacién
comun, desarrollo comin de programas de 1+D), como comerciales
(distribuidores o agentes cruzados, consorcio comercia de distribucion) o
total.

Alianzas Estratégicas. Estas alianzas estratégicas presuponen un modo
particular de relacion inter-organizacional en la que los socios realizan
inversiones substanciales mediante un esfuerzo colaborador y una
orientaciéon comun (Faulkner, 1995:7). Unos de las principales
manifestaciones de |as alianzas, se produce a través de las “joint venture”,
utilizadas especialmente para expandirse hacia nuevos mercados. Harrigan
las define como un acuerdo entre socios para crear una nueva entidad, un
“hijo” que inicie una nueva actividad productiva econémica (Harrigan, Rd
1993:138).

Otros. asistencia y contratos de fabricacién, acuerdos de co-produccion,
redes, etc.

Cuadro Num. 1: Compromiso de organizacion y propension a la alianza en
congruencia con objetivos, complementariedad de recursos y riesgo de
empresa.

Consorciosy alianzasestratégicas

Acuerdos
cooperativos |+D

Acuerdos de coproduccién y
licencia
Acuerdoscontractuales
Acuerdos de proveedores o

abastecimiento alargo plazo

Licencia Franquicia

Individual

PROPENSION A LA ALIANZA
Alto
Congruencia de los Objetivos >

Complementariedad de los Recursos >

Riesgo de la Empresa

Fuente: Lado, A y Kedia, B (1992)



Estas ventajas de las alianzas y otros acuerdos de cooperacion, han posibilitado
que se haya producido un notable incremento en el nUmero de alianzas formalizadas entre
empresa (Renart, 1998:18).

Al adoptar una estrategia de cooperacién los socios deben de especializarse
internamente en las actividades estratégicas para su negocio, externalizando lo que no
considera estrictamente estratégico en el sentido de generacién de valor y que si lo sera
paraotro colaborador.

3.- LASEMPRESAS EN CASTILLA Y LEON Y LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS

El tejido empresarial de Castillay Ledn esta caracterizado por la atomizacion y
la reducida dimension de sus elementos, resultando las PYMESS, las formas juridicas y
operativas predominantes en el mapa regional. Asi, la importancia de las empresas con
menos de 200 trabajadores (Pymes) en la configuracién del tejido industrial supone el
99'9% de las empresas operativas en Castilla y Ledn, dando trabajo al 75% de los
asalariados en laregion (véase gréfico nim. 1).

Tejido industrial de Castillay Ledn (1/1/1998)

De 200 2499 pe 20 a 49 asalariados De 100 a 199
De 10 a 19 asalariados ~ asalariados 1% De 50 a 99 asalariad
2% 0%

asalariados
0%

Mas de 500
asalariados
0%

De 6 a 9 asalariados

3%
De 3 a 5 asalariados
8%

De 1 a 2 asalariados Sin asalariados

26% 60%

Grafico Num. 1:
Fuente: Anuario Estadistico de Castilla y Leon, 1999. Junta de Castilla y Ledn.

5 Entendemos por Pymes las sociedades sin asalariados y las micro empresas (que contratan entre
unoy 50 trabajadores, asi como las que tienen menos de 200 trabajadores asalariados. En cualquier
caso, los dos primeros grupos son los de mayor peso, representando cercadel 99% de las Pymes.



El tejido empresarial de Castilla y Leon adolece de algunas caracteristicas que
garanticen su supervivencia. En conjunto, podemos establecer que se nos presenta una
falta de vertebracién regional, carente de grandes empresas lideres en los sectores, y
arededor de | as cual es giren negocios complementarios y anexos. Asimismo se encuentra
muy fragmentada, con una determinante presencia de Pymes. Este exceso de atomizacién,
se manifiesta en que el 59% del total de empresas regionales no tengan ningun asal ariado
(véasetablanum. 1).

La presencia predominante de Pymes no presupone necesariamente una
configuracion industrial ineficaz, pues es una caracteristica compartida por otros
mercados de la Unién Europea®, y por el mercado espariol en su conjunto” pero si su
excesivo fraccionamiento y las debilidades que caracterizan, especificamente, ala mayor
parte de las Pymes de Castillay Ledn.

Asi, las Pymes de Castillay Leon suelen ser de tamafio reducido y vinculadas a
una propiedad familiar que ejerce una direccion poco profesionalizada, carente de
planificacion, y que suelen defender su posicién en el mercado con estrategias
excesivamente conservadoras. Asimismo, invierten escasamente en la formacién de su
personal empleado, y se caracterizan por una ubicacion periférica dentro del mercado
espafiol y comunitario. Ademas de las mayores dificultades para acceder a las vias de
financiacion, y por tanto alas posibilidades de crecer, presentan unas estructuras bastante
obsoletas, e inadecuadamente estructuradas al estar concentradas en unas pocas
actividades (predominio del comercio y |la hosteleria como se puede observar en la tabla
nim. 1) y espacios (tridngulo Valladolid-Burgos-Palencia). Todo €llo, redunda en un
comportamiento en el mercado demasiado reactivo y en una vision de negocio centrada
en las acciones operativas a corto plazo, reduciendo las posibilidades de los
planteamientos estratégicos.

6 Las Pymes representan el 99.9% de los once millones y medio de empresas europeas las que
tienen menos de 500 empleadosy las que dan empleo amés del 70% de |apoblacién.

7 El 99'8% de las empresas operativas en Espafia tienen menos de 250 trabajadores. Estas Pymes
dan trabajo al 64% delos asalariados, generan el 64% de las ventas, el 41% delas exportacionesy el
47,4 de las importaciones.



Tabla num. 1: Tejido Empresarial de Castilla y Le6n: Predominio de PYMES
(1/1/1998)
Sectores Cifras Totales en Castilla y Ledn (num. Porcentajes
Empresas)
Total Sin Dela200 | Méasde | PYMES |Méasde200
asalariados | asalariados 200

Extraccion- 297 71 223 3| 98.99% 1.01%
Energética
Industria 12298 5088 7182 28| 99.77% 0.23%
Construccién 19915 9448 10460 7| 99.99% 0.04%
Comercio 46007 27693 18309 5| 99.99% 0.01%
Hosteleria 18453 11244 7209 0 100% 0%
Transportesy 12500 8744 3753 3| 99.99% 0.02%
Comunicaciones
Intermediacion 53 9 37 7| 86.79% 13.21%
financiera
Activ. Auxiliares 2147 1534 613 0 100% 0%
aint. financiera
Inmobiliaria 2221 1292 929 0 100% 0%
Educaciony 6596 3749 2842 5| 99.99% 0.08%
Sanidad
Otros 22418 15386 7018 14| 99.99% 0.06%
Total 142905 84258 58575 72| 99.99% 0.05%

Fuente: Elaboracion propia seglin Anuario Estadistico de Castillay Lebn, 1999.

No obstante, el nuevo contexto y la presion competitiva externa genera fuerzas
gue las obligan a regjustar estas caracteristicas tradicionales. Y en esta coyuntura, €l
aprovechamiento de un mayor grado de colaboracién entre empresas de dimensiones
reducidas locales 0 con otras ajenas a la region pueden servir de via para aprovechar
oportunidades y alcanzar |os beneficios de una escala mayor sin necesidad de integracion,
asi como enfrentar la competencia en todos |os ambitos.

Ahorabien, en la suscripcién de estos acuerdos de colaboracién se generan unos
costes de colaboracién, béasicamente costes de transaccion, y un apreciable coste de
oportunidad, ligado a la asuncién de persona de la empresa de nuevas funciones y
actividades que incrementa su carga de trabajo, a riesgo de perjudicar la operativa
cotidiana.

Estos costes ligados a establecimiento de alianzas es una de las razones
fundamentales que justifica que las empresas pequefias tienen una propensién menor a
entrar en alianzas estratégicas que las grandes (Trigo y Drudis, 1999:17).



Ahora bien, observando esta coyuntura, la ayuda que pueden proporcionar los
programas de la Administracion pueden ser relevantes para mantener los costes de
transaccion en un nivel tolerable que facilite la operacion (Trigo y Drudis, 1999:79). Y
estos se pueden canalizar via subvencion de gastos de consultoria, ayuda en la busgueda
de aliados, facilidades para concertar acciones conjuntas, edicion de guias practicas por
parte del IMPI, y en general cobertura de lo que estd al amparo de los programas de
politicaindustrial.

En el caso de Castillay Ledn, se han puesto de manifiesto iniciativas especificas
para la coordinacion de actividades auspiciadas mediante algunas instituciones juridicas
colectivas como las Camaras de Comercio (BC-Network, Euroventanilla, etc.), la Junta de
Cadtillay Lebdn que en el dltimo afio, y gecutado por la Agencia de Desarrollo Regional,
habia preparado un dossier especifico de apoyo a las Pymes, estructurando mdltiples
ayudas en cuatro programas diferenciados (programa de competitividad®, el programa de
desarrollo tecnol 6gico® el programa de creacion de empresasy de internacionalizacion™®,
que se apoya en los Centros Europeos de Empresas e Innovacién de Castilla'y Ledn
(CEl), y algunas empresas publicas y participadas que garantizan el buen desarrollo de los
proyectos empresariales ( con la creacion de las Sociedades de capital riesgo que prestan
asesoramiento técnico y de gestion, SODICAL, con el fomento de actuaciones en
mercados externos, EXCAL, actividades sectoriales ligadas al sector turistico, SOTUR,
con la creacién de Sociedades de Garantia Reciproca, IBERAVAL y con laprestacion de

8 Mediante el programa de Competitividad se pretende la mejora de la calidad de vida, atraves de
un proceso de modernizacion y diversificacion industrial y econdmica que permita generar riqueza
aprovechando las amplias potencialidades endogenas (Ade, 1999:11). Para ello se han establecido
seis lineas especificas de actuacion: subvenciones parainversiones de Pymes, incentivos regionales
a la inversion, incentivos a artesanos y talleres artesanos, diagnésticos empresariales, calidad y
competitividad, ayudas para la realizacion de inversiones destinadas a la mejora de la
competitividad del sector comercial y alacreaciony consolidacién de franquicias, Plan Futures|l y
sefializacion turistica.

9 Segun €l dossier sobre Ayudas a las Pymes, y considerando la importancia de la innovacion
tecnologica paraalcanzar |os objetivos de aumento de productividad y lamejoradelacalidad, se ha
presentando este programa, que sirve de continuacion del PTR, yainiciado en 1997 y 1998 (Ade,
1999:51). Y contiene ayudas de apoyo a la realizacion de actuaciones de innovacion y desarrollo
tecnol 6gico en empresas, a la adaptacion profesional de los trabajadores en materia de tecnologia,
ciencia e investigacion, a la formacion préctica de titulados en empresas con capacidad
investigadora y centros tecnol égicos integrados en la Red de Centros Tecnol égicos Asociados de
Castillay Ledn, inversiones en infraestructura tecnol 6gica, etc.

10 Con €l programa de internacionalizacion Se persigue el aumento de la base exportadora de
Castillay Ledn, y la consolidacion de la posicion en los mercados exteriores de las empresas con
unaciertaexperienciainternaciona (Ade, 1999:91). Y con € programa de creacion de empresas se
pretende cuatro objetivos: promover el espiritu emprearial en la Comunidad, proporcionar
informacién y coordinacion de todas | as acciones emprendidas por |os potenciales emprendedores,
financiar los proyectos de creacion de empresas, y fomentar la formacion, asesorar y tutorizar la
creaciOn de nuevos proyectos empresarial es.



los servicios necesarios para la creacién y desarrollo de empresas con actividades
innovadoras, CEICAL.

De igual manera, las sociedades regionales pueden acceder a los programas de
ayuda estatal, dependientes del ICO, IMPI e ICEX, asi como a nivel comunitarios que
tienen el fin de favorecer la insercion de las Pequefias y Medianas Empresas (PYME) en
ladindmicadel gran mercado sin fronteras. Con estas ayudas se hatratado de que superen
la complejidad de las condiciones administrativas y legales, a dominar mejor las nuevas
tecnologiasy aintegrar lainnovacién, adesarrollar un talante estratégico y a acceder alos
métodos de gestién mas modernos (STRIDE - reforzar la capacidad de innovacion y
desarrollo tecnoldgico en las regiones con retraso o decadencia industrial-, PRISMA —
mejorar las infraestructuras de certificacion y de ensayo, y los servicios alas empresas de
las regiones con retraso en su desarrollo-, TELEMATIQUE — promover la utilizacion
servicios avanzados de telecomunicaciones en |as regiones con retraso-).Ademas de otras
ayuda para estimular los contactos entre pequefias y medianas empresas de la Union
Europea (programa INTERPRI SE)

4.- CONCLUSIONES

Este contexto de internacionalizacion de los negocios empresariades y
globalizacion de la economia, esta modificando los canones de comportamiento de las
empresas que producen y comercializan sus bienes en el mercado comunitario de la
Union Europeay en sus mercados regionales. Esta transformacion esta condicionando la
adopcion de nuevas estrategias de actuacion para sobrevivir en este contexto mas
competitivo.

Pero este nuevo entorno, ademas de ser mas agresivo y con una competencia
creciente, estd desarrollando una nueva forma de competir, en cooperacion. Esta
colaboracion procompetitiva, exige ajustes, pero sobre todo incorpora notables ventajas a
las empresas que suscriben dichos acuerdos. Especialmente a las pequefias y medianas
empresas, por facilitarlas entrar a nuevos mercados, obtener tecnologia de Ultima
generacion, compartir experiencias y personal cualificado, compartir redes de
comercializacion y distribucion, etc., y todo ello con menores costes y riesgos que
tendrian otras opciones de crecimiento y expansion, e incluso de reestructuracion.

Estas ventajas inherentes a la suscripcion de acuerdos de cooperacion y alianzas
estratégicas es extrapolable para las empresas de Castillay Ledn, cuyo tejido empresarial
adolece de ser suficientemente competitivo para enfrentar las nuevas condiciones del
mercado, y excesivamente fragmentado.
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