Prdcticas empresariales y apertura
economica en México
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n los ultimos afios México emprendié una apertura rapida L AS REDES Y LA MOVILIZACION DE RECURSOS
y completa de su economia. Después de que la politica de
sustitucién de importaciones resulté ineficaz para pro- | examen del papel de esas redes parte de la definicion de

mover el crecimiento suficiente y condujo al pais a un relativo Borchy Huse, quienes las consideran como los “contactos
aislamiento, desde mediados de los ochenta la economia mexilmmmde largo plazo entre personas u organizaciones para obte-
cana registré una apertura progresiva al mundo exterior juptoer informaciones y recursos constructivéd’as diferentes

con procesos de desregulaciony privatizacion. La liberalizacjoretapas del desarrollo de una empresa, en particular las de crea-
de laeconomia hizo que las empresas extranjeras se interesargi®n y crecimiento, dieron lugar a muchas investigaciéries.

por conocer las posibilidades de invertir en México. Aello con-

trlbgyeron el ta}mano del mercado (cerca de 90 millones,de 1. Odd Jarl Borch y Morten Huse, “Informal Strategic Networks
hablt,ames)' asicomo ?l bajo costo de la mano de obra. La ',‘ea'nd the Board of DirectorsEntrepreneurship: Theory and Practice
sencia cada vez mas importante de los hombres de negociQsiorio de 1993, p. 23.

extranjeros ha ejercido cierta influencia en las practicas admi- 2. Para el proceso de organizacion inicial de la empresa, véase
nistrativas de los empresarios mexicanos. El proposito de esteloward Aldrich y Catherine Zimmer, “Entrepreneurship through
articulo es dar a conocer los resultados de una encuestg esocial Networks”, en Donald L. Sexton y Raymond W. Smilor (coor-
ploratoria realizada en la Ciudad de México sobre la evoluciondinadores)The Artand Science of EntrepreneurstBpllinger Pub-

de las practicas empresariales en el entorno de una econpmfighing Company, Cambridge, Ma., 1986, pp. 3-23; Sue Birley, “The
abierta. De manera especifica, se parte del supuesto de la|gr le of Network in the Entrepreneurial Procegsiyrnal of Business

importancia que tiene para el desarrollo de los negocios d enturing nim. 1, 1985, pp. 107-117; Jerome Kratz y William B.
P q P 9 artner, “Properties of Emerging Organizatioms¢ademy of Man-

emprgsarios_mexicanos elusode Ie_\s redes sociales informal%ement Reviewol. 13, nim. 3, 1988, pp. 429-441: Andrea Larson
(familia y amigos), las cuales constituyen una fuente de int Iy Jennifer A. Starr, “A Network Model of Organization Formation”,
locutores y socios privilegiados. En el articulo se examina el Us@ntrepreneurship: Theory and Practidavierno de 1993, pp. 5-15;

de estasredes por parte de los empresarios en el marco de las pfone A. Ostgaard y Sue Birley, “Personal Netwoks and Firms Com-
fundas transformaciones econoémicas y politicas de México petitive Strategy: A Strategic or Coincidental Matchiurnal of
Ademas se recoge la vision de los empresarios sobre sus propi&isiness Venturingol. 9, nim. 4, julio de 1994, pp. 281-305; Jennifer
practicas empresariales. A. S'Farr ylan C. MacMiI_Ia}r_l, “Resourqe Cooptation via SociaI_Con-
tracting: Resource Acquisition Strategies for New Ventu@sategic
Management Journalol. 11, 1990, pp. 79-92. Para la etapa de cre-

* Facultad de Ciencias de la Administracién, Universidad Lava|, C¢imiento, véase Jose Carlos Jarillo, “On Strategic NetwoSsa-
Quebec, Canada. Este articulo es una sintesis de |a tesis de maestrit€9ic Management Journalol. 9, 1988, pp. 31-41; Andrea Larson,
de la autora, quien agradece a Carlos Alba Vega sus sugerencigs y'Network Dyads in Entrepreneurial Settings: a Study of the Govern-
la revision de este articulo. [Publicado originalmente en el namero ance of Exchange Relationship&tministrative Science Quaterly

de septiembre de 1997, pp. 127-137.] nam. 37,1992, pp. 76-104.
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MOVILIZACION DE LOS RECURSOS NECESARIOS PARA EL DESARROLLO DE UNA EMPRESA POR MEDIO DE REDES

Usuario Objetivos de la red
({Como?
Individuo j’ Alcanzar los recursos
necesarios para el
Empresa/ desarrol]o‘('le la
organizacion empresa

Enfoque social

Formas de uso

Enfoque econémico
o

Red formal
Vinculos débiles

o
o
o
o

o
o
o

Red informal

Vinculos fuertes

Confianza

estas dos fases, las redes tienen la misma funcidn: constity
un medio para alcanzar los recursos necesarios para el fun
namientoy crecimiento de laempresa, asi como para obtene
informacionesy los recursos necesarios para el desarrollo g
empresa. Eltérmino recurso es muy amplioy pueden distingu
dos tipos: a] los recursos materiales que hacen posible cor
tuir fisicamente a la empresa, o sea, el capital humano y fin
ciero, la propiedad (inmobilaria, equipo y materias prihgs)
los socios comerciales, y b] los recursos no materiales que
miten a la empresa desarrollar su actividad, esto es, el entc
y el acceso a la informacion critica (véase la figura 1).

Lafigura 1 se divide en tres partes; al centro se encuentr
objetivo de lared, o sea el corazén mismo del estudio, la mg
lizacién de los recursos necesarios para el desarrollo de la
presa; alaizquierda se identifica a los usuarios de lared, e
dividuo y la organizacioén, y en la parte derecha se sitlan
diferentes formas de uso de la red.

Los enfoques econdmico y social

Una primera distincion de la literatura en el enfoque de las
des seguln su uso es el econdmico, el cual favorece una per
cion racional de la actitud del empresario. Para tal fin emp
la teoria de los costos de transaccion de Willianisdonde la

red es unavia para abatir los costos de transaccidn en el mg¢
do mediante la seleccidn de los recursos mas baratos; la
ventaja es que no toma en cuenta las influencias sociales ¢
empresario. El enfoque social, por su parte, privilegia los c¢
tactos personales como herramienta principal para obtene
recursos deseados. En este modelo se presupone que las

3. Jerome Kratz y William B. Gartnep. cit, p. 431.
4. Oliver Williamson,The Economic Institutions of Capitalism
The Free Press, Nueva York, 1975.

lyeticiones econdmicas se construyen sobre relaciones sociales y

ciestan influidas por los vinculos personales resultantes. En este

rlamarco los individuos y las empresas invierten tiempo y esfuer-

le [aos en transacciones sociales que pueden brindarles provecho

irsg ganancias; el empresario asegura el acceso a los recursos que

1stinecesita por medio de su red social. Se considera que unarela-

aneion es til y eficaz cuando existen vinculos personales, repu-
tacién y una relacion de confianza.

per-

DrNO
Redes formal e informal

a el

vi-El enfoque social ofrece al empresario varias posibilidades de

emsso de su red. En la literatura se mencionan diferentes actores a

inguienes los empresarios pueden recurrir: las redes formalesy las

lasnformales. Las primeras, segun Birley, se componen de los
bancos, las agencias locales o nacionales, asi como las camaras
y otras representaciones oficiafeka red informal se refiere
atodaslasrelaciones personales del empresario, principalmente
la familia, los amigos y los contactos de negocios. Diversos
autores sostienen que en el proceso de creacién de una empresa

redos contactos informales desempefan un papel fundamental y

cepon la primera fuente de ayuda del empresario.

ea

2rc®inculos fuertes y débiles

des-

2n &k red informal se puede clasificar segun laintensidad de la re-
bn-lacion que lavincula con el empresario. Granovetter diferencia

' loks vinculos fuertes que caracterizan las relaciones con amigos
indttimos y los vinculos débiles constituidos por los conocidos.

5. Sue Birleypp. cit, p. 109.
6. lbid., p. 109; Andrea Larson y Jennifer A. Sta, cit, p. 7.

7. Mark Granovetter, “The Strength of Weak Ties, a Network
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n la literatura se mencionan diferentes actores a quienes los
empresarios pueden recurrir: las redes formales y las informales. Las
primeras, segun Birley, se componen de los bancos, los organismos
locales o nacionales, asi como las cdmaras y otras representaciones
oficiales. La red informal se refiere a todas las relaciones personales del
empresario, principalmente la familia, los amigos y los contactos

de negocios

Cada uno de ellos tiene ventajas distintas; los débiles, que|soimportantes los favores solicitad8sDe la misma manera, Starr

mas amplios y dan acceso al exterior del grupo, son primordiay MacMillan clasificaron las relaciones de un empresario en
les para obtener lainformaciony, aunque forman unared tejidantensidad decreciente: amistad, afinidad, gratitud, confianza
de manera estrecha (cada uno se conoce en la red), conservgmbligacion!! Esta escala se ha establecido segun la forma-
cierto aislamiento. Los vinculos fuertes permiten el acceso a otraBdad del reconocimiento de la existencia de una deuda social
redes estrechas, lo que hace posible obtener informacion externantre los dos lados, asi como del costo de la conservacién de tal
Aldrich y Zimmer aplicaron esta teoria al entorno empresarjal vinculo. Al parecer la fuerza del vinculo permite obtener los re-

y dedujeron que el empresario debe posicionarse al centro de urtairsos deseados de manera mas segura: los parientes cercanos
red para asi conectarse a diferentes fuentes de infornfakién| puedenayudar mas sise les necesita; estan disponibles con mayor
empresario avivara sus vinculos débiles principalmente pardacilidad.

obtener informacidn, pero también para atraer a cliéntes.
vinculos fuertes también tienen ventajas especificas. Mas cer-

ca de la situacion mexicana, en el caso chileno, Lomnitz estat a confianza

blecié un vinculo entre la distancia social y el nivel de favpr

esperado: cuanto mas débil es la distancia social, pueden ser méis elemento primordial que ayuda a explicar la eficacia de una
red eslanocién de confianza, la cual explica el éxito relativo de
T R, onPeer ascenyNanLin st | (2150 OISO el et aeaianddelosy ey,
ture and Network Analysi$Sage Beverly Hills, 1982, pp. 105-130; . . ) ,

Gary Hamilton y Kao Cheng-Shu, “The Institutional Foundations of destacan tr_es niveles qe confianza: a] la basada en e! célculo,
Chinese Business: The Familly Firm in Taiwa@gmparative Social | donde el miedo al castigo es mas fuerte que el atractivo de la
Researchvol. 12, 1990, pp. 135-151. Los autores hacen una distincionfecompensa; b] la basada en el conocimiento, donde el que se
similar en Asia (el caso de los chinos de Taiwan). Hablafrdeilos tenga de la contraparte permite anticipar actitudes, y c] la ba-
igualesque caracterizan las relaciones entre amigos,wribeilos sada enlaidentificacién, enla cual el desarrollo de la compren-

desigualepara las relaciones padre/hijo o empleado/empleador..  sjon mutua hace posible que cada uno pueda actuar de manera
8. Howard Aldrich y Catherine Zimmaeaup. cit.,p. 85.

9. Laubicacion de nuevas empresas, los mercados potenciales de
bienesy servicios, las fuentes de capital, los inversionistas potenciales, 10. Lomnitz distingue en la escala social: los familiares, los ami-
lainnovacién y las practicas empresariales usuales son informaciogos intimos, los amigos, los conocidos y los amigos de amigos. Larissa
nes que se propagan bien por medio de individuos. Los vinculos|détomnitz, “Redes informales de intercambio en sistemas formales: un
biles alcanzan a mas gente. Ademas, aunque en teoria los dos tippos deodelo tedrico” Comercio Exterioyvol. 40, num. 3, México, mar-
vinculo permiten constituir una clientela, son los débiles los que per-zo de 1990, pp. 212-220.
miten aumentar el nimero de clientisgl. 11. Howard Aldrich y Catherine Zimmaeap. cit, p. 85.
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eficaz en lugar del otr. Estos grados de confianza justifican ambito de unintercambio académico entre la Universidad Laval
elempleo privilegiado de lared informal. Las relaciones con [osde Quebec y laNAM. Se estudiaron siete empresas mediante
miembros de la red informal han alcanzado probablemente ld.2 entrevistas realizadas de octubre a diciembre de 1996; las
etapab] o c], mientras que las establecidas con la red formal tieentrevistas, excepto una, se hicieron enlaempresa (véase el cua-
nen un nivel de confianza menos desarrollado. Esta puede tandro 1). Todas son pequefias empresas industriales o de bienes de
bién justificar la ventaja de los vinculos fuertes sobre los débi-consumo intermedio, es decir, no tienen acceso directo al mer-
les. Burty Knez, asi como Lomnitz, sefialan que la confianza seado final. El segundo grupo de datos proviene de una serie de
relaciona con laintensidad del vinculo y con la posicion de |osentrevistas realizadas durante la primavera del 1996 por el equi-
actores en la estructura socialSe presenta un circulo virtuo{ po de Clemente Ruiz Duran, de la Divisién de Posgrado de la
so entre la confianza y la estabilidad de los intercambios| laFacultad de Economia dedsiAM, para un estudio sobre los fac-
estabilidad favorece una relacion de confianza, en tanto éstéores de éxito de las pequefias empresas en M&xlaas en-
explicala estabilidad de las estructuras de intercambio. Confortrevistas incluyeron a nueve micro y pequefias empresas del
me a diversos estudios, la unidad social que genera el nivel dBistrito Federal y de Morelos, todas en larama de la confeccién.
confianza mas elevado es la familia. Esta es muy importante e$on de tres tipos: empresas integradéraspcontratistas y con
el establecimiento de una relacién de negocios y también estacceso directo al mercado.
presente en el enfoque econémitgero se desarrolla de ma
nera mas natural en un entorno informal.
En este trabajo se eligieron cinco dimensiones para conacer ANALISIS DE LOS RESULTADOS

las transformaciones que afectan el uso de redes por parte de los
empresarios mexicanos: a] los motivos para establecer laem] as cinco dimensiones comerciales consideradas no resin-
presa; b] la creacion de contactos iniciales con los clientes y 1o tieron de maneraidéntica laliberalizacion de los intercam-
proveedores y su evolucién; c] las fuentes de financiamiento; bios. El cuadro 2 recapitula los aspectos de esas dimensio-
d] el reclutamiento de los recursos humanos, y €] la participa-nes. En lo que sigue se examinan cada una.
cién familiar en la actividad empresarial. Para completar|/la
informacién obtenida, se examinan los comentarios de los em-
presarios sobre cuatros aspectos de la actividad de las empréotivos de la creacion de la empresa
sas: a] las etapas de producciony de comercializacién, corazén
de laactividad empresarial; b] las implicaciones especificas dd.as razones que conducen a una persona a convertirse en em-
la crisis econdmica de 1995; c] larepresentacidn politica, y d]|lagpresario son muy representativas de la visién que un pueblo tiene
asociaciones entre empresas. de la actividad empresarial, asi como de las caracteristicas de
tales personas. Se identificaron cuatro tipos de motivacion: vo-
luntad de independencia, que se puede asociar a un “espiritu
empresarial™® lamotivacion financiera; el deseo de continuar
una empresa familiar, y la motivacién econémica para un tipo

e adoptod un enfoque exploratorio con base en entrevistas particular de empresas: las integradoras.

empresarios de 16 microy pequefias empresas de la Ciudad Se examinaron en primer lugar las causas por las que una

de México'® Serecogieron dos grupos de datos. El prime- persona empleada decide convertirse en empresaria. En casi
ro se obtuvo directamente de las entrevistas realizadas en ¢bdas las empresas estudiadas donde el fundador pasé6 de una
situacién de empleado a otra de empresario, los encuestados
12. Roy J. Lewickiy Barbara B. Bunker, “Developing and Main- - gestacaron laindependencia como principal motivacion (deseo

taining Trust in Work Relationship”, en Roderick M. Kramery Tom ¢ v ng trabajar como subordinado, imposibilidad para ascen-
R. Tyler (comps.)Trust in Organization, Frontiers of Theory an

ResearchSage Publications, Thousand Oaks, 1996, pp. 114-139.
13. Ronald S. Burty Mark Knez, “Trust and Third Party Gossip
en Roderick M. Kramery Tom R. Tyl@ust in Organizations, Fron-
tiers of Theory and ResearcBage Publications, Thousand Oak
1996, pp. 68-89; Larissa Lomnitzp. cit, y “Reciprocity of Favors
inthe Urban Middle Class of Chile”, en George Dalton (congiyd-
ies in Economic Anthropologfmerican Anthropological Associa-
tion, Washington, 1971, pp. 93-106. presentan.
14. Véase por ejemplo José Carlos Jardlo, cit, quien demos- 17. “Empresas integradoras: origen y caracteristi@&serca-
tr6 que el desarrollo de la confianza entre dos empresas socias es wo de ValoresMéxico, febrero de 1995, pp. 23-26.
elemento fundamental para evitar conductas oportunistas y disminuir  18. Con “espiritu empresarial” se hace referencia a cierta predis-
asfi los costos de transaccion. posicion que tiene una persona para convertirse en empresario. Ele-
15. Se eligi6 esta zona porque constituye una de las principalesnentos que caracterizan tal tipo de persona son, seguin la conocida apre-
areas de produccion manufacturera, junto con los estados de Jalisogiaciéon de Schumpeter, la propensién a tomar riegos y el gusto por
y Nuevo Leén. innovar.

M ETODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

, 16. Jorge Vera Garcia, Fatima Lopez Soto y Javier Lozano, “Re-
laciones interempresariales estratégicas en Méxicdeasar glo-

, balmentey actuar regionalmente: hacia una politica industrial para
el sigloxxl, Editorial Jus, México, 1997. La autora agradece a esos
investigadores su autorizacién para utilizar sus entrevistas; aunque
tenian objetivos de estudio diferentes, se asemejan a los que aqui se
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CARACTER[STICAS DE LAS EMPRESAS ESTUDIADAS

U

Empresa Rama de actividad Ubicacién Empleadds Tipo de empresa
A Productos eléctricos Distrito Federal 70-80 Industrial
B Bienes de capital Estado de México 30-40 Industrial
C Papel y cartén Distrito Federal 30-40 Industrial
D Distrito Federal 30-40 Industrial
E Productos metalicos Distrito Federal 30-40, planta 1 Industrial
Distrito Federal 13-15, planta 2 Industrial
F Distrito Federal 30-40, planta 1 Industrial
Distrito Federal 13-15, planta 2 Industrial
G Confeccion textil Morelos 30-40 Subcontratacion
R Morelos Pequefias empresas Empresa integradora
S Morelos 20-30 Subcontratacion
T Morelos 20-30 Subcontratacion
U Morelos 6 Acceso directo al mercado
\% Confeccién textil Distrito Federal Pequefias empresas Empresa integradora
w Distrito Federal 4 Subcontratacion
X Distrito Federal 6 Acceso directo al mercado
Y Distrito Federal Micro y pequefias empresas Empresa integradora
z Distrito Federal 2 Acceso directo al mercado

1. Para determinar el tamafio de las empresas se empleé la clasificacion de la Secofi: micro: hasta 15 empleados, y fE3acfs, Ee la practica,
se dio preferencia a las empresas con menos de 50 empleados, pues mas alla de esa cifra resulta dificil evaluar etedettaude lsola persona (Tone
A. Ostgaard y Sue Birleygp. cit, p. 285). Para las empresas integradoras sélo se indica la categoria de la empresa.

der a puestos mas altos de la empresay libertad para tomar des una motivacién valida tanto en la actualidad como anterior-
cisiones, entre otras). En todos los casos, el transito hacia\unaente y el mismo conduce alaindependencia empresarial, aun-
actividad independiente fue una decision madura; los empresague la crisis econdémica parece acentuar las situaciones informa-
rios pusieron en practica sus proyectos tras un periodo de apretes, pues se recurre a ellas como una estrategia de sobrevivencia.
dizaje en sus diferentes experiencias de trabajo (s6lo una ense observo el caso de tres empresas cuyos propietarios sélo de-
presade la muestralo hizo de manera diferente: para emprendeidieron la produccién sin venta (subcontratacion). Los empre-
su fabrica de confeccion textil el empresario contd con la ayu-sarios decidieron limitar de manera voluntaria el crecimiento de
da de sus antiguos clientes). Para este indicador no se obsergiis establecimientos por razones de riesgo e incertidumbre. La
ningun comportamiento relacionado con la apertura econdmi-decision de acotar la produccién siempre ocurre en un entorno
ca o larecesién. Cabe destacar que cuando se pregunté @ lds crisis, la cual inhibe el crecimiento de las empresas.
empresarios si en la actualidad estarian dispuestos a tomar la Un tercio de las empresas estudiadas es de origen familiar y
misma decisién, todos contestaron que el entorno actual les harigus actuales dirigentes son los hijos o los nietos del fundador.
vacilar. Esas personas no eligieron realmente la actividad empresarial,
La motivacién financiera fue la mas frecuente para explicarsino que llegaron a ello de manera natural, pues habia que con-
la transicion de una actividad de venta simple a una de produdinuar el negocio familiar.
cién-venta integrada (tres de cuatro empresas en esta situgcion Varios directivos fueron incorporados desde muy jévenes a
mencionaron esa causa). Ese motivo también da cuenta del frate empresa para trabajar durante las vacaciones o por la tarde
sito de una situacion de empleado a otra de produccién-ventdespués de la escuela. El deseo de prolongar la actividad fami-
propia en la misma rama o en otra. Hay dos clases de motivdiar parece una constante que no se alteré en el entorno actual
cion financiera: algunas personas tratan de ganar mas dinera cate recesién econémicay de apertura, pues los hijos de algunos
base en los conocimientos adquiridos en empleos previos 0 eampresarios de primera generacién empezaron una carrera afin
experiencias complementarias de venta; para otros la motivaal giro de la empresa. Cabe destacar que la segunda generaciéon
cion principal es el recurso financiero adicional, el medio utili- no siempre muestra unavocacion empresarial. Se observé el caso
zado es secundario y la actividad se emprende sobre la base de dos hijos que, poco motivados para trabajar en la empresa
las oportunidades (giro ya dominado por un miembro de la fa-familiar, se vieron forzados a hacerlo.
milia, por ejemplo). En los Ultimos afios este tipo de incentivo  Las entrevistas permitieron analizar los casos de algunas
ha sido mas frecuente. En resumen, al parecer el afan de lucrempresas integradoras, de manera especifica los motivos que
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TENDENCIAS DE EVOLUCION EN EL USO DE LAS REDES

Liberalizaciéon de

Tendencias de evolucion los intercambios Recesion econdmica
Motivo de creacién Motivacion financiera Ningun vinculo Vinculo positivo para las microempresas
Empresas integradoras Vinculo positivo: organizacion méas apropiada
Interlocutores comercialegelaciones en funciona-
miento ordinario Ningan vinculo Fortalecimiento de los criterios econémicos a
costa de las relaciones personales
Financiamiento Inicial Ningun vinculo El dinero se hace mas escaso
Funcionamiento corriente Ningan vinculo Se hace imposible recurrir a préstamos
Participacion familiar:fisica Ningun vinculo Las empresas totalmente familiares parecen

mas numerosas

conducen a tal organizacion. Al parecer la asociacion en emto de la creacion de la empresa, casi todos los empresarios uti-
presas integradoras se vincula de manera directa con la apertlizaron su red informal en dos formas. Los contactos estableci-
ra econémicay la crisis, esto es, se justifica por las realidadesos en los empleos previos parecen ser el medio mas frecuente
econdmicas. Un caso estudiado de empresas integradoras gara introducirse en los negocios. Arriba se sefialé que una buena
compone principalmente de microtalleres familiares. Sus djri- parte de los empresarios eligié la rama de actividad donde ad-
gentes mencionaron como principal ventaja el alcance de unguirié sus experiencias como asalariado, y por el conocimien-
capacidad de produccién que les permite atender pedidos|imto del mercado y de sus actores. La otrared informal eslade los
portantes que no podrian obtener de manera individual. En ehmigos, los conocidos y la familia: segun los casos, un vecino,
entorno de la recesién econémica ello garantiza a los micro€l padre o la familia politica proporcionaron los contactos a los
productores una fuente de actividad minima. La empresa inteempresarios. Para los negocios de origen familiar, los empre-
gradora en cuestion se constituy6 de manera formal en 1994; edarios se beneficiaron del directorio de clientes y proveedores
responsable explicé que “muchas empresas tuvieron que cerraxistente, el cual enriquecieron. Sélo dos dijeron haber utiliza-
porque ya nho les daban trabajo y, en general, a todas las exprito los directorios y visitado las zonas industriales. De manera
mieron, por lo que la Unica alternativa ante la crisis y para/nounanime consideran que si bien las exigencias tecnolégicas y de
desaparecer eralaasociacion”. Otraempresaintegradora contalidad y de servicio han aumentado en la actualidad, los me-
puesta de cinco pequefias empresas dedicadas a la confeccidios para utilizar sus contactos no cambiaron. Incluso algunos
textil mencionaron como motivo de su creacién el deseo de popiensan que hoy en dia estos Ultimos son ain mas necesarios,
der cubrir los pedidos de cadenas de comercializacién, en pampues el dinero es escaso y los bancos exigen mas garantias para
ticular las estadounidenses (situacion de contraccién del meretorgar préstamos. Segun otro empresario, “los que tienen di-
cado interno). Asi, los imperativos econémicos de racionalizarnero para poner un negocio no tendran éxito sin los contactos y
la producciony obtener economias de escala, efecto de la recéss conocimientos”.

siony de laapertura econémica, parecen favorecer laemergencia Al parecer, la evolucion de la base de interlocutores comer-
de estanueva asociacion de empresas. Pero parece que seguoies es constante durante lavida de laempresa. El método mas
maghnitud del negocio seran los objetivos de las empresas inteempleado es la visita tradicional alas zonas industriales, la bus-
gradoras. Los dos ejemplos estudiados sugieren que mientras lagieda de clientes mediante anuncios y sobre todo el uso de la
integradoras formadas por microempresas reaccionan de maneszccién amarilla del directorio telefénico. En un entorno de
defensiva, tratando de agruparse para sobrevivir, las integradorasontraccion monetaria se detectaron dos actitudes principales
de pequefias empresas intentan aprovechar las oportunidadepara seleccionar los socios econémicos. Unos deciden ayudar
a sus socios que enfrentan problemas de pago, dandoles la po-
sibilidad de salir adelante; en este caso larelacion personal pre-
domina sobre los criterios econémicos (nueva compra de la
mercancia por los proveedores o aceptacion de pagos en espe-
cie). Sin embargo, la mayoria recomienda una seleccién mas
En una segunda etapa se pregunté a los empresarios como higurosa para garantizar un pago en plazos razonables (uno de
cieron los primeros contactos con sus clientes y proveedores Jos empresarios entrevistados se hizo de nueva clientela justa-
si estas relaciones se modificaron con el tiempo. En el momenmente para asegurarse los pagos). Sin embargo, en ocasiones la

Creacion y evolucién de los contactos
con los interlocutores comerciales
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realidad econ6mica oblig6 a los empresarios a adaptar su poli- Enlas diferentes formas de financiamiento destacan dos ca-
ticade plazos de pago. Las empresas subcontratistas trataron tigorias de empresa: las que tienen acceso al financiamiento
reducir su situacion de dependencia, que podria ser fatal duranfermal y las que no lo tienen. Sin embargo, la crisis econdmica
la crisis, diversificando su base de clientes. y lafuerte alza de las tasas de interés convirtio en inalcanzable
el financiamiento bancario para las pequefias empresas, que en
una situacion de supervivenciarecurrieron desde la hipoteca de

Financiamiento inicial y de operacién la empresa hasta la venta del patrimonio.

En la creacion de empresas se han distinguido cuatro tipos de
financiamiento, aunque muchas veces se presentan combinaci®eclutamiento de recursos humanos
nes. EI més clasico consiste en utilizar el autofinanciamiento,
0 sea, los ahorros personales. Por lo general éstos se formar@e distinguen dos tipos de empleado: la mano de obra de laem-
antes de la creacion de laempresa. En segundo lugar se mencioptesay los trabajadores de confianza que participan en la toma
elrecurso alaredinformal, en particular alos vinculos mas fuerde decisiones. Al momento de la creacion de la empresa el re-
tes, la familia, en forma de préstamo o asociacién. Los em-clutamiento de lamano de obra se realiza con base en una fuen-
presarios también acudieron a contactos de negocio, lo que tae formal, anuncios en los periédicos, y una informal, o sea los
davia corresponde alared informal (por ejemplo, un fundadorcontactos del empresario (desarrollados en empleos previos),
acepto vender su establecimiento a un plazo de tres afios; |otlos conocidos y la familia. La fuente principal del proceso de
obtuvo de su exempleador maquinas de segunda mano y otrg mésclutamiento durante la vida de la empresa es la voz que se co-
financié la compra de maquinaria con fondos de su principalrre entre los empleados, esto es, a peticion del empresario o de
cliente). El altimo tipo de financiamiento se basa en préstamosnanera espontanea, los empleados recomiendan a sus parien-
de bancosy organizaciones gubernamentales (corresponde atas o amigos que buscan empleo. Esta red informal es muy co-
red formal). Empero, son pocas las empresas que lo utilizan ynin y constituye una cadena de solidaridad y de ayuda mutua
su acceso al crédito tiene caracteristicas muy particulares (congue también contribuye a crear una cohesién importante en el
tactos con personas en puestos importantes en las camaras epersonal de una empresa: todo el mundo se conoce. Lacrisis ho
presariales o en la Secofi). La crisis no alteré en lo fundamentaparece haber modificado tales practicas; empero, fue necesario
las formas de financiamiento inicial, aunque el acceso a recursogjustar el nimero de empleados en las empresas. Algunas efec-
se tornd mas escaso. Cabe destacar que las microempresas|pangaron despidos y otras apelaron a la solidaridad de los trabaja-
cen limitarse al financiamiento propio como Unicafuenteinicial. dores para reducir sus jornadas laborales.
Esta observacion debe tomarse con mucho cuidado, pues lamues- La eleccién de los empleados de confianza es particularmente
tra es muy pequefia para que esa tendencia sea representativadificil ya que para que la empresa funcione de manera adecua-
Enloque atafie ala operacién normal de laempresa, las fuema se debe desarrollar precisamente unarelacion de confianza,
tes de financiamiento mas utilizadas son el crédito del proveedolo cual tomatiempo. La fuente mas directa para cubrir los puestos
y del cliente. El primero, el mas frecuente, permite al empresa-de responsabilidad todavia se encuentra en lared informal y en
rio espaciar los pagos en varias semanas. Todas las empresparticular en la familia cercana. La segunda forma es desarro-
subcontratistas recurren al financiamiento por parte del clientdlar la confianza, lo cual entrafia un proceso que puede durar
(financiamiento de compras importantesy con frecuencia présvarios afios.
tamos en dinero; los clientes se cobran al descontar éstos sobre
las entregas de los subcontratistas). Las empresas que recurren
al financiamiento formal son mas numerosas. Para la mayori@Participacién familiar
se trata de préstamos de bancos o de organizaciones guberna-
mentales. Estos créditos no se obtienen con facilidad pues re-a familia es la parte de la red informal més utilizada, pues to-
quieren de multiples garantias. Con frecuencia los empresariodas las empresas estudiadas recurren a su ayuda de una manera
acuden a personas bien colocadas paratener acceso alos recumtra durante su vida. La participacion familiar permite garan-
S0s, aunque tales contactos no garantizan que lo obtengan./Caizar una relacion de confianza y una sélida ayuda mutua con-
todoy las garantias, las solicitudes de varias empresas son rechiarme a dos modalidades principales. Primero la participacion
zadas. Por ultimo, las que no tuvieron acceso al financiamientdinanciera, que ocurre particularmente durante la etapa de crea-
formal se ven precisadas a acudir ala usura, a pesar de las tasaén de la empresa (esta forma sélo se encontrd en dos negocios
de interés excesivas. Para cubrir el capital de trabajo algunade la muestra, pero en ambos fue fundamental). En la operacién
empresas recurren a la red informal, principalmente a la fami-de laempresa esas aportaciones no son tan importantes y adquie-
lia (“no hay intereses ni tramites y finalmente uno sale de|suren un papel mas bien complementario en caso de problemas de
problema rapidamente”), asi como al autofinanciamiento. Enliquidez. La participacion fisica puede ser permanente o tem-
caso de problemas de liquidez temporales (los subcontratistagoral. En este Gltimo caso, la ayuda se presenta sobre todo en el
gue deben pagar a sus empleados) se recurre a la solidaridad demento del arranque de la empresay los primeros meses que
lared informal, en particular de la familia. sonlos mas criticos. La participacién familiar fisica se tornamas
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constante y significativa a medida que laempresa se desarrpllg
Muy a menudo son los hijos de los fundadores quienes mas pa
ticipan, lo cual puede ser reforzado o remplazado en la generg
cion siguiente al participar otros parientes (hermana, primos
yernos). Enlo que concierne ala posible influencia del entorng estudiadas es de origen
en las formas de participacion familiar, al parecer en los ne-
gocios creados durante estos Gltimos afios las estructuras totg
mente familiares (donde la participacion fisica y financierales
solo familiar) son mas que antes. Los casos estudiados, micrgen . .
presas que nacieron en un entorno econémico dificil, parece dzrzgentes son los hl]OS
responder a una estrategia de supervivencia familiar.

n tercio de las empresas

familiar y sus actuales

o0 los nietos del

fundador

EvoLucioN DEL uso DE LAS REDES

la Laparticipaciénfamiliar guardala mismaforma: es financiera
creacién de una empresa, en el caso de las microempresas desfisica al principio y después se vuelve principalmente fisica.
taca la obtencion de ganancias. Al parecer las empresas in-a constitucién de una empresa surge en algunos casos como un
tegradoras son un modelo méas apropiado: es una forma que| peecurso de supervivencia; la microempresa permite conseguir
mite cambiar la escala cuantitativa y cualitativa de organizaciénalgun ingreso y brinda empleos alos miembros de la familia. Estas
y por lotanto es un instrumento que puede ser Util para la defensanidades mantienen una forma de organizacion tradicional y no
de los intereses de los empresarios. Pero mientras que lag mé&s han adaptado a los cambios econémicos del pais.
estructuradas tratan de sacar provecho de la liberalizacion co-
mercial, las mas modestas, las microempresas, tratan de acotar
lo méas posible los efectos de la recesion econémica. De mane- PRACTICAS EMPRESARIALES
ramas general, la crisis parece ampliar la distancia entre dos tipos
de empresario: los que tienen un “espiritu empresarial” y quef= | discurso de los empresarios a propésito de los efectos de
tratan de aprovechar las oportunidades que se les ofrecen|pafe™ la nueva situacidon econémica en sus practicas empresariales
desarrollarse, y los que lo son por necesidad y tratan de sabr cubre cuatro puntos principales. Las tendencias se resumen
vivir en una situacion econémica precaria. en el cuadro 3.

Las relaciones con los socios comerciales también se modi-

gReoduccion y comercializacion

ntes

consideran los factores econémicos. Las etapas de produccion y de comercializacion que constitu-
La crisis econémica afecté el desempefio de las fuentegen el corazén mismo de la actividad empresarial experimen-

de financiamiento con todo y los programas gubernamentales d&aron tres niveles de influencia.

apoyo a las pequefias y medianas empresas.
El apalancamiento de las empresas y la escasez y encareci-

miento de los recursos hicieron inalcanzable incluso ese tipd d®Reaccion defensiva en el &mbito productivo nacional

financiamiento. La diferencia que se podia hacer antes entre las

empresas con acceso a préstamos formales y las otras se boirés diferentes ramas de actividad resintieron de modo distinto

momentaneamente. laapertura, pero en conjunto larapidez de laliberalizacion per-
No se observé ninguna modificacién significativa en las prac-judicé a las pequefias empresas. Las ramas consideradas en este

ticas de reclutamiento. “Pasar la voz” aln tiene vigencia entretrabajo no fueron la excepcion. Las empresas de confeccion textil

el personal no directivo, mientras que los colaboradores fdese quejan de la invasidn de productos extranjeros, de ropa de

confianza”y los directivos se eligen antes que nada por la consegunda mano proveniente de Estados Unidos y de ropa del

fianza que inspiran. Sudeste Asiatico, baratay a menudo de mala calidad. Un fabri-
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TENDENCIAS DESTACADAS POR LOS EMPRESARIOS

Tendencias en la evolucién

Produccién y Produccién nacional

comercializacién
R
|

Criterios de servicio
y de calidad

Oportunidades

de comercializacién \%

gue se prepararon

Devaluacion del peso
Informalidad
Inseguridad social

Organizacion colectiva
Asociaciones entre empresas

Crisis econémica

Vinculo positivo

Liberalizacion

de los intercambios Recesion econémica

Las empresas nacionales
se ponen a la defensiva

equisito obligatorio para
a exportacion

Ventaja competitiva ante
la contraccién del mercado

inculo positivo para las empresas

Limitar los gastos al minimo
Vinculo positivo

Se puede recurrir al délar

Vinculo positivo Vinculo positivo

cante de productos eléctricos mencioné otro aspectodela g
tura econdémica: el surgimiento de la competencia deSlé&al.

estas condiciones la capacidad de las pequefias empresas
exportar y ganarse un sitio en el mercado mundial depende
tes que nada de su capacidad econémica y de su propens

pese convirtié no s6lo en un elemento importante sino en requisi-

to imprescindible en toda actividad orientada a la exportacion
pdvacia los paises industrializados. Varios de los empresarios en-
artrevistados lo tomaron en cuenta; uno reconocio que por presion
Onda los consumidores externos produce con dos tipos de calidad

fabricar productos de calidad. Pero las empresas mexicanas tig-destina la mejor ala exportacion; otro reconocio que suingreso

nen como desventaja su falta de competitividad; un empres
mencioné cuatro factores que segln él explican parcialmente
situacion: el elevado costo del dinero (especialmente desd
crisis de 1995), las excesivas cargas fiscales, la gran buro
cia (que lleva a la corrupciéon y a que se tienda hacia la eco
mia subterrdnea) y las insuficiencias de la infraestructuray
servicios a disposicién de las pequefias y medianas empre

Refuerzo de la calidad y del servicio

La apertura econémica tuvo efectos positivos en la calidad
los productos mexicanos. La diversificacion de la oferta perr
tié alos mexicanos comparary elegir; la calidad se convirtio
un criterio de compra para los consumidores nacionales y
productores tuvieron que adaptarse. En los ultimos afio
importancia de los criterios de calidad se acentud. Frente a
contraccién de la demanda, ofrecer productos de calidad cq
tituye una especie de ventaja comparativa. El establecimie
del Tratado de Libre Comercio de América del NoTtec@aN)
reforzo las oportunidades de exportaciony el criterio de calig

19. La supresionrapida, con base erLelaN, de los derechos de
aduana en esta rama permite a la competencia estadounidense ¢
facilmente al mercado mexicano. Sin embargo, lo hacen con produ
de segunda mano que se arreglany rearman en México a un cost

ari@l mercado estadounidense obedeci6 alabuena calidad que ofre-
esze. Queda claro, por otro lado, que la calidad de los productos
e lpara el mercado mexicano alin no es suficiente ni uniforme. Sin
creembargo, al parecer los empresarios han adquirido conciencia
noele su importancia no sé6lo para colocar sus productos en los
losmercados internacionales, sino también en el nacional. Ello
saamplio la distancia entre las empresas que supieron adaptarse a
los cambios impuestos por la apertura econémicay las que no
lo hicieron y permanecen estancadas o en crisis.

deNuevas oportunidades de comercializacion
Ni-
enLaliberalizacion de los intercambios no sélo afecta la produc-
logién nacional, sino que también permite a las empresas nuevas
5 laportunidades para hacer negocios. Varios empresarios ya han
unalentificado la exportacion como una buena salida para hacer
nserecer a su empresa; vender al extranjero es particularmente
ntonteresante en un entorno en el que la recesién econémica ha
deprimido el mercado interno. Sin embargo, como se sefialo, el
adacceso a los mercados de exportacion también depende de la
capacidad financiera de las empresas mexicanas. Se identifica-
ron cuatro actitudes en el proceso de comercializacion: a] s6lo
\ntignder en el mercado interno, excluyendo toda orientacion al
ctodnternacional; es el caso de los negocios mas pequefios que ca-
oifecende la capacidad, cultura o interés para exportar; b] vender

ferior al de un producto nuevo.

la produccion a cadenas de comercializacién que cubren toda
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la republica; en este caso, la produccidn adquiere regularidagimplificar su existenciay las que no eligieron ese camino pero
e importancia y la calidad debe ser aceptable; c] las empresasstan reducidas a una situacién de semiinformalidad que pue-
exportan por medio de sus clientes; éstos comercializan|losle llegar a ser total a causa del entorno econémico. Esta moda-
productos de la empresa o llevan a sus proveedores como sulidad se ha extendido en los Gltimos afios.

contratistas en el &mbito de contratos internacionales; para pa-

sar a esta etapa, las empresas deben producir cantidades méas

importantes y sobre todo ofrecer una muy buena calidad, Yinseguridad social

d] acceso independiente al mercado internacional via contac-

tos directos con los clientes extranjefb&a apertura ofrecié | Varios empresarios mencionaron el crecimiento de lainseguri-
nuevas oportunidades de negocio para todas las etapas. La cdad como fuente de preocupacién para el funcionamiento de su
lidad y los mercados extranjeros parecen asi convertirse enjeldabrica. La crisis econdmica ha tornado mas frecuentes los
mentos clave para conseguir la competitividad que demandamobos de mercancia y los asaltos (principalmente a negocios
las condiciones econémicas emergentes. informales). Estainseguridad creciente afectala operacion nor-
mal de las empresasy obliga alos empresarios atomar mas pre-
cauciones en el manejo del dinero.

La crisis acentua el dualismo; algunas empresas trataron de
superar la situacion de crisis aprovechando las nuevas posibi-
lidades de la apertura y con base en una administracién de sus
recursos financieros més eficaz. Otras se contentaron con asu-
Aprincipios de 1995 lamoneda mexicana perdio 50% de su valormir de manera pasiva la recesion econémica, se acercaron mas
Debido al incremento de las tasas de interés, la mayoria de lagla informalidad y por tanto al problema de lainseguridad. Las
empresas que habian contraido préstamos no pudieron encarempresas bien organizadas se las arreglan mejor que los micro-
su pago, aunque algunas limitaron sus pérdidas e incluso sacaegocios tradicionales.
ron provecho de la nueva situacion al recurrir a la facturacion
en dolares como medio para protegerse de lafluctuacion del
Para otras empresas, el peso se convirtié en la moneda de refpg organizacion colectiva de los empresarios
renciay el dolar en la de pago. Algunas empresas tenian cuen-
tas en dolares en la ciudades fronterizas de Estados Unidos. Urde las 16 empresas entrevistadas, siete tienen un papel activo
de las fabricas estudiadas, que realiza la mayoria de sus ventas su camara correspondiente, debido a que encuentran venta-
en el extranjero, tramit6 un crédito en un banco estadounidenias en ello: nuevas relaciones, intercambio de opiniones con otros
se para eludir el problema de las desorbitadas tasas de interésbricantes, posibilidades de organizarse para la defensa de la
de los bancos mexicanos. rama, representacion ante el gobierno, y acceso ainterlocutores
comerciales internacionales. La apertura econémica ha obliga-
do a las cAmaras a preparar de mejor manera a sus socios y ofre-
cerles contactos adicionales. Sin embargo, algunas empresas
permanecen al margen de toda accidn politica pues la conside-
Varias de las empresas encuestadas no cuentan con registro lem inGtil2* Cabe destacar que son justamente las empresas que
gal. Notodas sonilegales, pero se presenta el caso de ocultamiefie tienen ningin papel politico activo las que mas critican al go-
to de parte de la planta de produccion o de parte de los empleaierno (imposicion excesiva, falta de incentivos fiscales y de ser-
dos; esto fue mas evidente con la recesion, cuando fue precisgcios para la pequefia empresa, “o come el gobierno o como yo”).
limitar los gastos al minimo. Sin embargo, algunas empresas
operan de manera totalmente ilegal. Es el caso de las micro-
empresas que tienen acceso directo al mercado y cuya actividaglsociaciones entre empresas
estabien adaptada alainformalidad: tienen un volumen de ventas
bajo y para vender en los mercados no necesitan una ubicacié®e detectaron dos tipos de reaccién con respecto al concepto de
fija. A pesar de laincertidumbre y la inestabilidad que ocasjo-alianza entre empresas: los que parecen estar interesados (que
na esta situacion (riesgos de robo, presion de las autoridadesicluso ya concretaron algun tipo de alianza) y los que larecha-
varios la eligieron pues se evitan perder tiempoy dinero con/lasan. En la perspectiva de asociacion con empresas extranjeras
“molestias del gobierno”. Por Gltimo, se observan dos tipos|de

empresas no registradas: las que tratan de evitar proble asc}, 21. E,I problema de la falta de interés de los socios en las acciones )
elas camaras es real. Parece que muchos no se han enterado de cua

20. Las etapas b] y c] no son obligatorias para llegar a la expoftades servicios ofrecen ni como pueden participar para aumentar su efi-
cion directa; sin embargo, al parecer la mayoria de las empresas egacia. Otros se imaginan que la obligacién de participar en una camara
tudiadas respeto las etapas intermedias que permiten una evoluciées una manera, para las autoridades, de aumentar las exigencias y el
progresiva hacia la internacionalizacion; ése es principalmente el casoontrol sobre las pequefias empresas. En tales condiciones, muchos
de las empresas subcontratistas en la rama textil. prefieren permanecer al margen.

Repercusiones especificas de la crisis

La devaluacion del peso

Crisis e informalidad
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tiene gran relevanciala absorcién de conocimientos tecnolégicos ConcLusiones
y el acceso a nuevos mercados o canales de distribucién|(un
empresario comenté que era una manera de eludir las barrer n la actualidad, al parecer es dificil evaluar de manera ais-
no arancelarias). Otras alianzas parecen ser mas un sistema ladalas consecuencias de la apertura econémica porque se
ayuda mutuainformal puesto en marcha por los productores d encuentran mezcladas con los efectos de la crisis que estalld
una misma rama, esto es, un medio para utilizar sus contactog fines de 1994. Las “microestructuras de refugio” conservaron
unirse y hacer mas eficiente cada negocio. Un ltimo tipo|debasicamente modelos de funcionamiento muy tradicionales en
alianzaes el que atafie a las empresas integradoras. Una empggtyos ambitos el principal objetivo de la empresa es asegurar
saria comento que esa organizacion era la Ginica respuesta|pal@supervivencia del empresario y de su familia. Para esas uni-
evitar ser absorbida por las compafiias mas grandes o perderdades la apertura es una molestia inevitable y no preven nin-
sus clientes, asi como tener acceso a otros mercados y garanguna estrategia de adaptacion; mas que nuncalo que importa es
zar seriedad a los clientes potenciales; en un entorno recesiveobrevivir.
esas ventajas son muy pertinentes. Por su parte, los negocios pequefios mas estructurados vie-
La creacion de alianzas responde, en general, a dos prepction la crisis como una situacion que se debe resolvery han tra-
paciones: alcanzar un tamafio critico para seguir siendo un clientéido de aprovechar las oportunidades que ofrece la liberaliza-
confiable en el entorno de contraccion de la demanda (crisis) yeion comercial y se comportan cada vez mas como sus colegas
aprovechar las oportunidades que ofrecen los nuevos mercad@stadounidenses y canadienses. Es ahi donde la organizacion en
(apertura). Sin embargo, cerca de la mitad de las empresas egmpresas integradoras podria constituir una alternativa a las
trevistadas rechazatoda forma de alianza. La mayoria argumeng@equefias empresas para convertirse en productores confiables.
la falta de confianza en los extranjeros, asi como el deseo d&inembargo, al parecer este tipo de organizacion reproduce los
conservar el control de su actividad. La idea de asociacion y etinodelos sefialados: mientras que las integradoras formadas
particular de empresa integrada no forman parte ain de lajtrgeor microempresas procuran garantizarse trabajo, las constitui-
dicion empresarial mexicana. Hay que mencionar que, excepdas por empresas pequefias tratan de aprovechar las nuevas
to el caso un poco particular de dos empresas que tienen poceportunidades.
interés en asociarse en las circunstancias actuales, los empre- Las tendencias destacadas deben manejarse con precaucion
sarios que rechazan laidea de asociacion son los mismos que foles no se deben perder de vista los limites de este estudio. En
tienen ninguna participacion politica. Se percibe un vinculo primer término, el analisis de los datos se refiere a un pequefio
relacionado al tipo de empresa considerado: los dirigentes daumero de empresas de la Ciudad de México, muestra que no
empresas mas formales y mas estructuradas tienen una may@g representativa del conjunto de pequefias empresas mexicanas.
tendencia a participar en las actividades de su camaray sonm&glemas, para las entrevistas se selecciono aquellas que mostra-
abiertos a laidea de asociacion. ran voluntad de colaboracion de sus propietarios. Esto condujo
a sobrerrepresentar los negocios miembros de la Canacintra,
cuyos dirigentes tienen una participacién politicaimportante y
gue quizas se prepararon mejor para los desafios de la apertura
economica. Pudo haber ocurrido, asimismo, que el hecho de que
Para varios empresarios mexicanos la liberalizacion entrafié@l estudio fuese realizado por una universidad canadiense haya
cambios positivos: surgio la cultura de calidad y se abrieroninfluido en las respuestas de los empresarios. Ademas, el ana-
posibilidades de exportacion. Sin embargo, otros admiten quéisis se baso en dos tipos de datos que, con todo y su adaptacion
las pequefias empresas no se prepararon bien para la nueya 8ilas guias de las entrevistas, uno de ellos se obtuvo para otro es-
tuacion; en lamayor parte de los casos el proceso productivg fugidio con metas diferentes a las del que aqui se presenta; la se-
afectado y su reaccién ha sido principalmente defensiva. leccién de empresas en ese estudio no corresponde necesaria-
La liberalizacion y los efectos de la crisis perjudicaron en mente a los criterios de éste. Finalmente, dado que la apertura
mayor medida a las pequefias empresas y el nimero de las g@ggonomica es un fenémeno reciente, fue dificil percibir, en un
se organizan de manera informal parece aumentar y la insegwlazo tan corto, lainfluencia de las practicas empresariales es-
ridad se hace cada vez mas evidente. Esa combinacion, empéadounidenses y de otras latitudes.
ro, también favorecio la aparicion de nuevas actitudes, comola Contodoy sus limitaciones, el presente estudio permite de-
facturacion en délares y la asociacion entre empresas. rivar algunas lecciones: en el entorno actual de apertura econo-
Enresumen, de nuevo destacan las tendencias observadas &ica es vital que las empresas se organicen si aspiran a ser com-
el estudio de las redes; en el cambiante entorno actual la distancRetitivas. Las adaptaciones impuestas por la crisis de 1995
aumenta entre dos tipos de empresa. Las que se preparan mej@sultan indispensables para las empresas que pretenden desa-
gracias en parte a la ayuda y medios de accion que ofrecen lagollarse con base en los mercados extranjeros. El modelo de
camaras de comercio y de industria y ademas aprovechan le@mpresas integradoras, por su parte, constituye una forma de
oportunidades de la apertura econdémica, y las que se constitudrganizacion que puede permitir la sobrevivencia de las pe-
yen por razones de supervivencia, que se encierran en si mismagiefias estructuras de produccion en los mercados nacionales
y experimentan los cambios de manera pasiva. e internacionales@®

Tendencias destacadas por los empresarios



