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RESUMEN

En este trabajo se analizan con caracter exploratorio diferentes tipos de alianzas
estratégicas o acuerdos de cooperacion que pueden ser adoptadas por una empresa a la
hora de internacionalizarse. En concreto, se identifica una tipologia de alianzas estratégicas
basada en la nacionalidad de los socios, asi como en el &mbito geogréfico de las
operaciones. Al mismo tiempo se presentan evidencias empiricas respecto de las
caracteristicas distintivas que presenta cada tipo de alianza, relativas a acuerdos de

cooperacion creados por empresas espafolas durante el periodo 1986-1989.
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1. INTRODUCCION

Aunque son varias las razones aducidas para justificar la internacionalizacion de las
empresas, la explicacion mas usual se basa en la posesion por parte de éstas de determinados
activos —el conocimiento y la experiencia ganada en un pais— susceptibles de ser explotados
en otros mercados geograficos con un bajo coste. Podria decirse que la posesion de este tipo
de activos es una condicion necesaria para una expansion internacional con garantias. La razén
por la que la posesién de estos activos conduce a la internacionalizacion es que la venta de los
mismos presenta elevados costes de transaccion, por lo que la forma natural de explotar las
posibilidades de estos activos es mediante la creacion de filiales de plena propiedad: de esta
forma la empresa recoge todos los posibles beneficios de la utilizacion de sus recursos en el
extranjero, sin que exista el riesgo de difusion de sus conocimientos y evitando una
coordinacion innecesaria de sus operaciones con otros socios. Esta interpretacion es la base de
lo que se conoce como teoria de la internalizacién [Buckley y Casson (1976), Teece (1976,

1977), Hennart (1982)].

No obstante, esta explotacion internacional de las capacidades de la empresa requiere
la disposicion de suficientes recursos financieros, conocimiento de las necesidades locales,
acceso a las redes de distribucién y una estructura organizativa que le permita actuar con

rapidez en cada mercado, al tiempo que consigue una eficaz coordinacion de sus actividades
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internacionales. Cuando la empresa no reune todas estas condiciones, necesita cooperar con
alguna otra entidad que aporte estos recursos adicionales. Esta circunstancia explica la
importancia de las estrategias de cooperacion en el &mbito internacional, importancia que ha ido

aumentando a medida que se ha intensificado el proceso de globalizacién de los mercados.

El presente trabajo analiza con caracter exploratorio las diferentes estrategias u
orientaciones hacia la cooperaciébn que puede mantener una empresa a la hora de
internacionalizarse. Nuestro interés estd en aquellas alianzas que se crean para impulsar
proyectos de internacionalizacion activos (Alonso, 1994; Rialp y Rialp, 1996); esto es,
alianzas que tienen como principal objetivo favorecer la penetracion de la empresa en
mercados en los que no cuenta con una buena implantacion. En concreto se presenta una
tipologia de alianzas estratégicas —o acuerdos de cooperacion— basada en la nacionalidad de
los socios, asi como en el &mbito geografico de las operaciones. Al mismo tiempo, se ofrecen
evidencias empiricas referidas a alianzas creadas por empresas espafiolas durante el periodo

1986-1989, respecto de las caracteristicas distintivas que presentan tales alianzas.

El interés del trabajo radica, desde el punto de vista tedrico, en que se presenta una
tipologia de alianzas para la internacionalizacion, en la que cada tipo de alianza identificado
presenta un perfil claramente diferenciado del resto, a la luz de los datos utilizados. Por otro
lado, desde el punto de vista del andlisis del comportamiento de la empresa espafiola, el trabajo
nos muestra evidencias sobre como han utilizado nuestras empresas este tipo de alianzas en
un periodo, 1986-1989, marcado por importantes procesos de apertura y liberalizacion de la
economia espafiola y que, por tanto, ha propiciado muchas alianzas de estas caracteristicas. La
estructura del trabajo es la siguiente: En la seccidon 2 se revisa el papel asignado desde la
literatura sobre internacionalizacién de la empresa y estrategia internacional a las alianzas
estratégicas, identificando dos dimensiones que permiten construir una tipologia de alianzas: la
nacionalidad de los socios y el &mbito geogréfico de las actividades. En la seccion 3 se analizan

las principales caracteristicas distintivas de cada tipo de alianza identificado en la seccion



anterior, contrastando sus diferencias en una muestra alianzas creadas por empresas

espafiolas. Por ultimo, en el epigrafe 4 se sintetizan los principales resultados obtenidos.

2. LAS ALIANZAS EN LA LITERATURA SOBRE ESTRATEGIA INTERNACIONAL

Dentro de la literatura sobre internacionalizacién de la empresa pueden distinguirse
dos grandes orientaciones en el tratamiento que se realiza de los acuerdos de cooperacion
entre empresas como herramienta estratégica: una que considera la realizacion de acuerdos de
cooperacién como una opcidén secundaria para la entrada en un nuevo mercado; y, otra, que
considera los acuerdos de cooperacién como una opcion estable para la organizacion de las

actividades internacionales de la empresa.

La primera orientacion ha sido la que tradicionalmente se ha mantenido dentro de la
literatura sobre internacionalizacion. Dentro de una vision del proceso de expansion
internacional compatible con la teoria de la internalizacién, se asume que la utilizacién de

alianzas tan solo es justificable en dos casos:

a) En caso de existir desconocimiento del mercado (Stopford y Wells, 1972; Hamel et al.,
1989; Hennart, 1991;). En este caso, los recursos especificos de la empresa son
insuficientes para explotar ese mercado, debiendo complementarlos con los de otro socio,
a través de diversas férmulas de cooperacion, aunque la mas utilizada en la practica y

mas citada en la literatura es la de empresa conjunta.

b)  Por factores politicos. Este es el caso de aquellos asentamientos en paises con riesgo
politico elevado, o con gobiernos hostiles a las multinacionales que obliguen o faciliten la
entrada en el pais mediante algin tipo de alianza con un socio local. Este era el
argumento que inicialmente se daba dentro de la literatura sobre estrategia internacional
para justificar las empresas conjuntas (Friedmann y Kalmanoff, 1961; Tomlinson, 1970),

gue posteriomente dio lugar a lo que se conoce como enfoque del poder de negociacion,



integrado, entre otras, por las aportaciones de Fagre y Wells (1982), Lecraw (1984) o

Kobrin (1987).

En ambos casos, una vez que la empresa ha adquirido las capacidades de las que
carecia a través de procesos de aprendizaje organizativo, o cuando desaparecen los
factores politicos adversos, se asume que la empresa abandonard la alianza para competir
con una filial de plena propiedad. También en ambos casos, el ambito de las actividades de
cooperacion se entiende circunscrito a un pais concreto: aquél en el que se precisa un socio
local para obtener el conocimiento especifico del pais o la legitimidad ante los gobiernos. La
cooperacion no se considera que deba exceder del ambito de ese pais, al objeto de no
asumir unos costes de coordinacion innecesarios, en la medida en la que el socio local no

tiene nada que aportar fuera de su pais.

Esta vision de la cooperacion internacional como opcion secundaria ha ido perdiendo
importancia progresivamente para dejar paso a una nueva orientacion hacia la cooperacion
internacional, que empieza a ser considerada como una opcién que va mas alla de una
mera alianza coyuntural para entrar en un nuevo mercado. En efecto, el propio paso del
tiempo ha ido conformando a las alianzas como una forma apropiada de organizacion a
escala global (Dunning, 1995, 470). Un factor importante en este proceso ha sido el de la
globalizacién de los mercados, que al interrelacionar las diversas economias ha evidenciado
la dificultad de integrar la actuacion en los diferentes mercados de forma coherente cuando
se mantienen multiples alianzas con socios locales (Gomes-Caseres, 1989), al tiempo que
ha aumentado la competencia internacional y la necesidad de varias fuentes de ventajas
competitivas (Bartlett y Goshal, 1989). De este modo va surgiendo una segunda vision de la
cooperacion en la estrategia internacional de la empresa, en la que se la considera como
una opcién para competir a escala global que puede llegar a ser la mas apropiada en
determinadas circunstancias. Esta preferencia por la cooperacion se justifica con base en

consideraciones organizativas y de eficiencia, pues:



a) De un lado, aun cuando la empresa disponga internamente de todos los recursos
necesarios para competir a escala global, la conclusién de acuerdos de cooperacion permite
aligerar la pesada carga que suponen los altos costes fijos asociados a la globalizacion y el
cambio tecnolégico —altos costes de I+D, de mantener una imagen de marca, asi como una

red de ventas y canales de distribucion— (Ohmae, 1989; Dunning, 1995).

b) De otro, al margen de que la empresa dispusiera 0 no de suficientes recursos
como para hacer frente a los costes fijos antes mencionados, la alternativa a la cooperacion,
las fusiones-adquisiciones, no tendria por qué ser mas eficiente. De un lado, las
adquisiciones plantean problemas de integracion debido a diferencias culturales y a que la
empresa adquirida-absorbida puede tener activos adicionales a los que se necesitan
(Hennart y Reddy, 1997). De otro, la estructura organizativa resultante adoleceria de una
rigidez que la impediria obtener la coordinacion y flexibilidad necesaria para competir a nivel
mundial. En cualquier caso, el estilo de direccién centrado en el control y la propiedad al
100% se revela a todas luces ineficaz para el gobierno de una empresa global, ya que —
como sefiala Ohmae (1989, p. 148) — "se puede comprar el capital de una empresa pero no

se puede comprar la inteligencia, el espiritu, la iniciativa o la devocién de su gente".

Por todo ello, se propone como la mejor opcién para competir a escala global la
realizacion de diversos acuerdos de cooperacion con una orientacién a medio y largo plazo
gue permitan a las distintas empresas participantes acceder y coordinar sus actuaciones en
diversos mercados (Ohmae, 1989; Perimutter y Heenan, 1986; Contractor y Lorange, 1988),
opcién ésta que podria dar lugar a un nuevo sistema que algunos han denominado como

capitalismo de alianzas (Gerlach, 1992; Dunning, 1995).

En los dos tipos de orientaciones que acabamos de estudiar se esta asumiendo que
las alianzas de internacionalizacion se realizan con socios extranjeros. No obstante, también
se ha comentado dentro de la literatura sobre estrategia internacional el papel que

desempefian los acuerdos con socios locales, sobre todo en los primeros pasos de la



internacionalizacion (exportaciones). Este es el caso de los acuerdos piggy back —por los
gue una empresa implantada en el exterior pone a disposicion de otra su infraestructura
internacional— y el de los consorcios de exportacién (Welch y Joynt, 1987; Lanzara et al.

1991; Renart, 1992).

Asi pues, una revision de la literatura nos apunta la existencia de diferentes tipos de
alianzas para la cooperacion, deducibles a partir de dos dimensiones clave: el ambito
geografico de la alianza y la nacionalidad de los socios. En la siguiente seccion analizamos

las caracteristicas distintivas que presenta cada uno de los tipos de alianza asi definidos.

3. CARACTERISTICAS DE LAS ALIANZAS REALIZADAS POR EMPRESAS ESPANOLAS PARA

LA INTERNACIONALIZACION EN EL PERIODO 1986-1989

Al objeto de detectar los rasgos distintivos de las alianzas que conforman la tipologia
antes mencionada se ha analizado una muestra de alianzas para la internacionalizacién
suscritas por empresas espafiolas. Para ello, se ha extraido una muestra de acuerdos para
la internacionalizacion de la base de datos elaborada por Garcia Canal (1992). Esta base
fue construida partiendo de las noticias sobre la suscripcion de acuerdos de cooperacion
publicadas en la prensa econdémica espafiola —en concreto, se revisaron los diarios
Expansion y ABC-Diario de Economia, asi como la revista Actualidad Econémica— entre los
afos 1986 y 1989. Dicha base de datos recoge todos los acuerdos (663 en total) en los que
ha participado, al menos, una empresa espafiola y cuya creacion ha aparecido publicada en
la prensa consultada incluyendo un minimo de informacion relevante (forma contractual del
acuerdo, identificacion de los socios o funciones de los socios, entre otras caracteristicas).
Una descripcion global de los principales resultados obtenidos al analizar la base de datos

en su conjunto se encuentra en Garcia Canal (1992).

Como nuestro interés estaba en aquellas alianzas que contribuian a una
internacionalizacion activa de la empresa espafiola, hemos seleccionado de la citada base

de datos aquellos acuerdos en los que, con base en la informacién aparecida en la prensa,



el socio o socios esparfioles entraban en mercados en los que no contaba hasta el momento
con una implantacion adecuada. De este modo, se han detectado un total de 187 alianzas.
Aunque en todas ellas, el socio-s espafol-es busca expandirse internacionalmente; la
motivacion del resto de socios no tiene por qué coincidir. Antes de pasar al estudio de la
tipologia antes presentada, examinaremos las caracteristicas generales de la muestra en su

conjunto.

3.1. RESULTADOS GENERALES

A lo largo de los cuatro afios estudiados se observa una tendencia creciente en el
establecimiento de alianzas para la internacionalizacién por parte de empresas espafiolas,
con un mayor incremento en los afios 1988 y 1989. Por otro lado, la inmensa mayoria de los
acuerdos de la muestra han sido suscritos por socios de distintos paises —alianzas
internacionales. En concreto, el 92,5% de las alianzas estdn formadas por socios de
distintos paises, si bien dentro de ellas predominan las suscritas con socios de Europa
Occidental. Se trata de un resultado esperable en la medida en que la eleccién de un socio
ya implantado en los mercados de destino permite una mayor eficacia y posibilidades de

aprendizaje.

Del andlisis de la muestra analizada se detecta que la internacionalizacion de las
empresas espafiolas a través de alianzas se materializa principalmente en la creacién de
empresas conjuntas o joint ventures —39%— y en acuerdos contractuales —26,2%—,
siendo la opcién menos frecuente los acuerdos cliente-proveedor (15,5%). Al examinar la
relacién de las empresas conjuntas con otras variables, se ha observado que son la forma
contractual con mayor nimero de socios y con mayor propension a realizar actividades que

comprendan varias areas funcionales.



Respecto a las tendencias sectoriales, se han realizado alianzas en una gran
variedad de sectores, si bien el mayor nimero de ellas tuvo lugar en el sector servicios

financieros, seguido del agroalimentario y energia y agua®.

Por otro lado, la comercializacion es, l6gicamente, la actividad predominante en las
alianzas examinadas, dado que en todos estos acuerdos al menos uno de los socios busca
llegar a nuevos clientes. No obstante, la mayoria de las veces esta actividad se
complementa con otras, pues existe un claro predominio de alianzas que realizan una

actividad multiple —produccion y comercializacion, fundamentalmente—.

Por lo que se refiere al &mbito de actuacion de las alianzas, méas de la mitad de ellas
realizan actividades en mas de un pais —en concreto, el 58,3%—. No obstante, Europa
Occidental aparece como la zona geografica predominante, toda vez que el 38% de las
alianzas realizan actividades en Espafia y en paises de Europa Occidental y el 15,5% dirige

sus actividades a algun pais europeo exclusivamente.

En cuanto al nimero de socios participantes, su media es 2,5. No obstante, existe un
claro predominio de alianzas formadas por dos socios exclusivamente —en concreto el

85%—.

3.2. ALIANZAS INTERNACIONALES QUE REALIZAN ACTIVIDADES EN UN SOLO PAIS

Existe un alto predominio de alianzas internacionales en la muestra analizada.
Dentro de ellas, el 41% tiene su ambito geogréafico de actuaciéon circunscrito a un sélo pais.
Como comentamos anteriormente, este tipo de alianzas estan relacionadas con la
orientacion que considera a las alianzas como una opcion secundaria para la entrada en un

nuevo mercado. Para analizar las caracteristicas distintivas de cada tipo de alianza, hemos

! Para el andlisis de esta variable se ha utilizado la clasificacion sectorial de Ghemawat, Porter y
Rawlinson (1986). A ella se le han introducido dos modificaciones: Por un lado se refunden las
categorias “otros productos eléctricos” y “otros productos electronicos”. Por otro, se afiade la
categoria “servicios de apoyo a la industria (software informatico)”.



realizado diversas tablas de contingencia? con respecto a las principales variables incluidas
en la base de datos —tablas 1 a 4—; al mismo tiempo hemos calculado el nimero medio de
socios —tabla 5—. Del estudio de las mismas, se observa que las principales caracteristicas
distintivas de las alianzas internacionales que realizan actividades en un sélo pais son las

siguientes:

1. Existe una mayor propensién a la creacion de empresas conjuntas, frente a los

acuerdos contractuales y las participaciones minoritarias —véase tabla 1—.

2. Con relacion a la nacionalidad de los socios, la inmensa mayoria de estas alianzas se
establecen con socios de los antiguos paises de economia planificada. En general, se
tienden a adoptar con paises lejanos cultural, geogréfica y politicamente, como se

aprecia en la tabla 2.

3. Taly como se aprecia en la tabla 3, existe una predisposicién a adoptar este tipo de

acuerdos en sectores como el agroalimentario y textil, cuero, confeccion y calzado,.

4. En cuanto al campo de aplicacion, en estas alianzas existe una menor tendencia a la
realizacidon de actividades comerciales exclusivamente —como muestra la tabla 4—,
tendiéndose por el contrario a la realizacién de actividades productivas junto con las

comerciales (acuerdos de actividad multiple).

5. El nimero medio de socios es de 2,4 —tabla 5—. Si bien la mayoria de estas alianzas
tienen dos socios —en concreto el 78,9%—, la proporcion es inferior a la de aquéllas

cuyo &mbito de actuacion abarca varios paises.

% En la tabla se recoge el resultado del test de la chi-cudrado, asi como los residuos ajustados de
Haberman (1978), pues, al tener mas de dos categorias una de las variables, el estadistico chi-
cuadrado presenta ciertas limitaciones para resumir toda la informaciéon que presentan las tablas de
contingencia, maxime todo cuando se quiere analizar la incidencia de determinadas categorias de la
variable independiente sobre la dependiente. Los residuos ajustados, que siguen una distribucién que
se aproxima a la normal, permiten identificar aquellas parejas de categorias en las que las diferencias
entre frecuencias observadas y esperadas son significativas.
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Se trata por tanto, de alianzas en las que se presta atencion diferenciada a un sélo
pais en el que es dificil introducirse por razones geograficas, culturales y/o politicas. Para

ello se tiende a crear empresas conjuntas de produccion y distribucién con socios locales.

3.3. ALIANZAS INTERNACIONALES QUE REALIZAN ACTIVIDADES EN VARIOS PAISES

Tal y como se ha comentado con anterioridad, cuando se utilizan las alianzas como
una opcion organizativa para hacer frente a los retos de los mercados globales, su ambito
de actuacién suele abarcar varios paises. A continuacion se examinan las caracteristicas de

este tipo de alianzas en la muestra analizada.

1. En este tipo de alianzas se aprecia una menor tendencia a crear empresas conjuntas,
frente a otro tipo de alianzas mas flexibles como los acuerdos contractuales y

participaciones accionariales minoritarias —tabla 1—.

2. Las actividades de la mayor parte de estos acuerdos se realizan en Espafa y el pais o
paises de origen de los socios. Por lo tanto, se observa que en este tipo de alianzas
los socios tienden a facilitarse reciprocamente la entrada en sus respectivos

mercados: buena parte de ellos son intercambios de redes de distribucion.

3. La mayoria de estas alianzas internacionales cuyas actividades se llevan a cabo en
varios paises se establecen con socios europeos —el 71,6%—. Asi mismo, en la tabla
2 se aprecia una menor tendencia al empleo de socios de los antiguos paises de

economia planificada.

4, Hay una elevada propension a realizar este tipo de acuerdos en el sector de servicios

financieros —véase la tabla 3—.

5. Se trata del tipo de alianza en la que existe una mayor predisposicion a realizar

acuerdos comerciales, tal y como se observa en la tabla 4.
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6.

Su nimero medio de socios es 2,07 —tabla 5—, por lo que en estas alianzas existe un

claro predominio del empleo de dos socios Unicamente —95,5%—.

Asi pues este tipo de alianzas se realiza con paises geograficamente proximos, se

materializa en mayor medida con acuerdos contractuales y participaciones minoritarias y en

general tienen como finalidad la apertura reciproca de sus mercados.

3.4. ALIANZAS DOMESTICAS

Son muy pocas las alianzas de la muestra formadas por socios espafioles

exclusivamente —en concreto el 7,5%—. Al estudiar su relacion con las distintas variables

analizadas, se observan para ellas los siguientes rasgos distintivos:

1.

La forma contractual adoptada por estas alianzas domésticas, tal y como se observa
en la tabla 1, es la de empresa conjunta (85,7%): Se trata de consorcios de
exportacion en su mayor parte, gue han sido creados por empresas del mismo sector

para comercializar sus productos.

Estas alianzas domésticas son las Unicas que reciben ayuda financiera publica en la
muestra analizada. En concreto, el 35.7% de ellas reciben este tipo de ayuda. A este
respecto cabe sefialar la existencia de diversos programas de apoyo a los consorcios

de exportacién, como los desarrollados por el ICEX®.

La distribuciéon sectorial de estas alianzas es similar a la de las alianzas

internacionales que realizan actividades en un sélo pais —véase tabla 3—.

La actividad predominante es la de comercializacién, pues la inmensa mayoria de
estas alianzas domésticas —en concreto el 71,4%— se dedica en exclusiva a ella. El
resto, como muestra la tabla 4, realizan actividades pertenecientes a mas de un area

funcional.

® Para mas detalle, véase Castro y Moneu (1993).
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Tal y como indica la tabla 5, su nimero medio de socios es muy elevado —6,5—.

No existe una tendencia en cuanto a la localizaciébn geogréfica de las actividades
objeto del acuerdo, pues la mitad de las alianzas realizan sus actividades en un sélo

pais —normalmente europeo—, y la otra mitad en varios paises.

En resumen, la inmensa mayoria de las alianzas domésticas son consorcios de

exportacion realizados por varias empresas para iniciar su andadura internacional, o bien

para introducirse en mercados de dificil acceso.

4. CONCLUSIONES

En este trabajo se ha establecido una tipologia de alianzas estratégicas para la

internacionalizacion, analizando las caracteristicas distintivas de las mismas a través de una

muestra de acuerdos suscritos por empresas espafiolas. Combinando nuestro analisis

tedrico con los resultados de nuestro estudio empirico, podemos presentar la siguiente

tipologia de alianzas para la internacionalizacién (resumida en la tabla 6):

1.

Alianzas internacionales que realizan sus actividades en un Unico pais. Se trata de
alianzas en las que se presta atencion diferenciada a un sdlo pais en el que es dificil
introducirse por razones geograficas, culturales y/o politicas. Para ello se tiende a

crear empresas conjuntas de produccion y distribucion con socios locales.

Alianzas internacionales que realizan sus actividades en varios paises. Este tipo de
alianzas se realiza con paises geograficamente préximos, se materializa en mayor
medida con acuerdos contractuales y participaciones minoritarias y en general tienen

como finalidad la apertura reciproca de sus mercados.

Alianzas domésticas. En su inmensa mayoria son consorcios de exportacién
realizados por varias empresas del mismo sector para iniciar su andadura

internacional, o bien para introducirse en mercados de dificil acceso.
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TABLA 1. Distribucion por forma contractual*

Alianzas Alianzas Alianzas
X . o Total
Internacionales Internacionales Domésticas
un pais varios paises
Acuer. Cliente-Proveedor 51.7% 44.8% 3.5% 29
(1.7) (-1.1) (-0.9)
Participaciones Acc. Minoritarias 22.2% 77.8% 0% 36
(-2.2) (3.1) (-1.9)
Acuer. Contractuales 10.2% 87.8% 2% 49
(-4.7) (5.4) (-1.7)
Empresas Conjuntas 58.9% 24.7% 16.4% 73
4.7 (-6.6) (3.7)
Total 38% 54.5% 7.5% 187

Chi Cuadrado: 61.18036 (6 g. I.) (p<0.00001)

*, El valor entre paréntesis junto a los porcentajes de cada celda se corresponde con el residuo
ajustado.
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TABLA 2. Distribucion de las alianzas internacionales por nacionalidad de los socios *

Aliar!zas Alian_zas Total
Internacionales Internacionales
un pais varios paises
. 24.0% 76.0%
E I
uropa Occidenta (-5.1) (5.1) 96
26.7% 73.3%
EEUU (-1.2) (1.2) 15
. 44.4% 55.6%
Japon 0.2) (-0.2) 9
Antiguos Paises Eco. Planificada 8(65'2? 1(358:/)" 29
63.6% 36.4%
R M 22
esto Mundo 2.3) (-2.3)
. 50.0% 50.0%
Mixt 2
xia 0.3) (-0.3)
Total 41% 59% 173

Chi Cuadrado: 42.05826 (5 g. .) (p<0.00001)

*, El valor entre paréntesis junto a los porcentajes de cada celda se corresponde con el residuo
ajustado.
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TABLA 3. Tendencias sectoriales*

Sector Alianzas Alianzas Alianzas Total
Internacionales Internacionales Domeésticas
un pais varios paises

Agroalimentario 59.3% 22.2% 18.5% 27
(2.5) (-3.6) (2.4)

Metales y minerales 0% 100% 0% 1
(-0.8) (0.9) (-0.3)
. 35.7% 57.1% 7.1%

Energia y agua (-0.2) 0.2) (-0.1) 14
- 0% 100% 0%
Construccion (-1.9) (2.3) (-0.7) 6

. . 69.2% 7.7% 23.1%
Textiles, cuero, confeccién y calzado 2.4) (-3.5) 2.2) 13
42.9% 28.6% 28.6%
Papel y madera (0.3) (-1.4) 2.2) 7
_— 75% 25% 0%
Quimica (1.5) (-12) (-0.6) 4
Otros productos eléctricos y 66.7% 33.3% 0% 9
electronicos (1.8) (-1.3) (-0.9)
. 50% 50% 0%
Automocion (0.4) (-0.1) (-0.4) 2
oo 12.5% 75% 12.5%
Otra maquinaria (-1.5) (1.2) (0.6) 8
. . 46.2% 53.8% 0%
Otros productos industriales (0.6) (:0.1) (-1.1) 13
33.3% 66.7% 0%
Transportes (-0.3) 0.7) (-0.9) 9
s . 28.6% 71.4% 0%
Comunicacion y publicidad (-0.5) (0.9) (-0.8) 7
o 100% 0% 0%
Distribucion (1.8) (-1.6) (-0.4) 2
T . 19.2% 80.8% 0%
Servicios Financieros (-3.3) (4.5) (-2.4) 52
- 37.5% 50% 12.5%
Servicios (0.0) (-0.3) (0.6) 8
- 20% 60% 20%
Software Informatico (-0.8) 0.2) (1.1) 5
Total 38% 54.5% 7.5% 187

Chi Cuadrado: 68.30306 (32 g. I.) (p<0.00019)

*, El valor entre paréntesis junto a los porcentajes de cada celda se corresponde con el residuo

ajustado.
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TABLA 4. Distribucién por campo de aplicacion*

Alianzas Alianzas Alianzas
X . . Total
Internacionales Internacionales = Domeésticas
un pais varios paises
- 57.1% 42.9% 0%
D lloT I 7
esarrollo Tecnologico (11) (:0.6) (:0.8)
. 72.7% 27.3% 0%
Produccién (2.4) (-1.9) (-1.0) 11
e, 19.4% 64.5% 16.1%
| 2
Comercializacién (-3.7) (1.9) (3.2) 6
- P 43.9% 52.3% 3.8%
Actividad Mdltiple (1.9) (:0.7) (-2.3) 107
Total 38% 54.5% 7.5% 187

Chi Cuadrado: 23.27794 (6 g. I.) (p<0.0071)

*, El valor entre paréntesis junto a los porcentajes de cada celda se corresponde con el residuo
ajustado.
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TABLA 5. Numero medio de socios

N° Casos N° Medio de Desviacion
socios Tipica
Alianzas Internacionales un pais 71 2.4085 1.0362
Alianzas Internacionales varios 102 2.0784 0.4380
paises
Alianzas Domésticas 14 6.5000 9.9286
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TABLA 6.- Tipologia de alianzas para la internacionalizacion

Ambito geografico

Un s6lo pais Varios paises

Nacionalidad de los socios

EMPRESAS CONJUNTAS | ALIANZAS GLOBALES DE
Internacionales| CON SOCIO LOCAL | COMPLEMENTARIEDAD

Domésticos )
CONSORCIOS DE EXPORTACION

21



