000000 000CCOCOOROOOOCOOOCOOOCORROOOCOCOCOOOOCEOOOQROOOOCOOOTSE

Tt
Universidad Nacional de Rio Cuarto

Maestria en "Direccién Estratégica de Empresas”

IVARS, O

La Aoumulacicon d= LCa

2004 681883

La acumulacion de capital tecnolégico.
Una aplicacion empirica en los sectores
industriales espaioles

Lic. Daniel Ivars

Directora: Mgtr. Monica Wehbe
Rio Cuarto, marzo de 2004.




SSo0cocS2sSO00C008 0002000000200 220200000200022000000000




Indice
BITRODUICCIONT, w07 1 oo opios & staii s wios v e S s siams & oo s seabat 1
CAPITULO I. Innovacién tecnoldgica, estrategia y ventaja competitiva . . . . . . . . 4
1. La estrategia y la ventajacompetitiva . . . . ..o o v v v in i i 4
1.1. Los determinantes del beneficio . . . « c o e v v cin v vt s vnne s inn s 6
2. Los modelos que explican la ventaja competitiva. . . . .......c0viuian. 7
2.1. El modelo Estructura-Conducta—Resultados . .. . ..........00nn 7
2.2.Elmodelodelascincofuerzas . . ....ccocvvevneravnsnannsnes 9
22k LIMIRCIONES ' ¢ vuiatos s 5 iavdes sdtantslinas & sieia s S%as s bers 17
2.3. Lavision basada en loSrecurSoS . . . v v v v v vt ev i nrnnnnanas 18
Do L AHRCISOS 5 105 + slesa sha isein v alsin s siara's ¥ ok iuvhoinrs s sheraya) diety 21
DDt CEPRIARCBS i = caes 4 5leln & s0alEls § el ¥ el e eiae ahedee XIpTe 22
2.3.3. Implicaciones estratégicas . . .« v v v v v v v it i 25
2.3.4. El rol de las opciones estratégicas para la direccion . . ....... 29
3. Lo tecnologlay [ estrategia . . ..o o[ o s v s & 5iaih & oisraielh ain ey 5 BLaS e 8 30
3.1. La acumulacion de capital tecnoldgico .« . v v v v v i i i i 34
4, Conclusiones al CApRUIOT:. <. <« s siom s 45 ais s s0s s ss 55 5 a5 Ra 2 5.a0s LRAR 38

CAPITULO II - Una aplicacién empirica en los sectores industriales espafioles . . . 41

1. Especificacion del modelo y definicién de las variables . . . . ............ 42
2. Fuente de datos, definicién de variables y metodologia . . .. ........... 44
3. Lossectoresy losresultadosen laESEE . . .. .. .cvvvivi i ernnenns 46
4, Estimaciones yresultados . . . o v v v v vv vt i i i i e e 50
5. Conclusiones &l CapMUIO UL . . + ..o o lvios v s0is & sonb s seraiataie e s vsie o s s 52
CONCLUSIONES GENERRLES .« « o ois & vinie sivioun ilo i s mros o oi/alal aiies o sls/a s b 54
Referenclas BIBUOGRSICRS. + < « v «.os + soims » s & sliein o /o o 500 fo siam s Siains biscy 57






INTRODUCCION

En distintas ramas de la literatura econdmica se ha puesto de manifiesto la
importancia de la innovacion tecnoldgica. Se la ha vinculado al desarrollo econémico; a
la expansion de las fronteras de produccién; a la mejora, introduccién y difusion de
productos; al posicionamiento de la empresa; a la segmentacion de mercados y a la
capacidad de obtener diferenciales de rentabilidad en un ambito competitivo.

La existencia de Ia relacion entre la innovacion tecnoldgica y el crecimiento ha sido
convenientemente remarcada por diferentes autores desde mediados del siglo pasado,
destacando la importancia que tiene la innovacion tecnoldgica en el crecimiento a largo
plazo. Desde el trabajo pionero de Solow (1957) que pone en evidencia que sélo una
pequefia parte del crecimiento per capita se explica por un incremento en la relacion
capital trabajo, hasta Paul Romer (1990), quien a finales del siglo, aporta una
contribucién determinante al estudiar la vinculacion entre el crecimiento econémico y
las acciones de los agentes de la economia; este autor sefiala que son estos Ultimos

quienes con la innovacion tecnolégica producen "crecimiento endogeno”.

La tecnologia también debe ser considerada como una de las dimensiones de la
competencia y, en este sentido, el trabajo de Schumpeter (1943) fue el primero en
atribuir una relacion directa entre el progreso técnico y el poder de mercado. El vinculo
nace como consecuencia del incentivo para la innovacion; de acuerdo con las hipétesis
de Schumpeter las estructuras de mercado concentradas son favorables para el
progreso técnico principalmente por razones de economias de escala y de alcance.
Arrow y Nerlove(1962), en cambio, sostienen que la competencia y la rivalidad
estimulan la innovacién y el desarrollo tecnoldgico. Un incremento en la competencia
genera eficiencia productiva y, en términos dindmicos, incrf:menta el aprendizaje

(externalidad intertemporal).

La importancia de la innovacion también ha sido puesta de manifiesto en la
literatura vinculada a la direccion estratégica ya sea, mediante el andlisis sectorial que
vincula el crecimiento del sector conjuntamente con la introduccion de nuevos
productos, o mediante la teoria del ciclo de vida (Levitt, 1965; Kotler, 1984),
vinculando la evolucidn del sector a distintas fases en la demanda del producto.



El estudio acerca de los beneficios que obtienen las empresas y como optimizan
sus resultados en cada mercado es motivo dominante del analisis econdmico y de la
literatura sobre la gestion de empresas. Las caracteristicas del mercado y el
posicionamiento de la empresa en él se refleja en los beneficios obtenidos. Sin
embargo, el beneficio diferencial entre empresas en un mismo sector, no alcanza a ser
explicado acabadamente sin considerar la dotacion de recursos y capacidades de cada
una de ellas. Dentro de esa dotacion de recursos, aquellos que presenten mayor
dificultad de ser imitados o reproducidos por los competidores, serén los que permitan
explicar diferenciales de rentabilidad. Esos recursos son los que se identifican como
recursos intangibles y entre ellos se puede identificar a la tecnologia, el conocimiento
tecnoldgico o las capacidades de laboratorio u organizativas que posean las empresas.
La tecnologia se define en un sentido amplio incluyendo tanto a las mejoras en los
productos y en los procesos productivos, como a cambios en los métodos directivos o
de gestion.

La ventaja competitiva que obtiene una firma le permite una actuacion superior y la
obtencion de beneficios por encima de la media del sector. Algunos autores consideran
la tarea estratégica como la blUsqueda de una ventaja competitiva. Y en este sentido,
la tecnologia o la innovacion técnica, como activo intangible de la firma, potencia los
rendimientos, mejora los resultados respecto de la competencia y se traduce en una

ventaja competitiva.

Los trabajos empiricos que han intentado explicar el capital intangible tecnolégico y
su relacidn con los beneficios o la productividad han tenido que orientar la blsqueda
mediante variables que se aproximen, como indicadores de las actividades
tecnolégicas. Estas presentan la dificultad de no ser directamente observables y por lo
tanto no se cuenta con informacioén sobre su productividad. La acumulacién de capital
tecnoldgico y el compromiso en términos de inversion debe ser parte explicativa de los
resultados y debe estar reflejadas en las variables que recogen las actividades en
Investigacion y Desarrollo.

En consecuencia, la dotacion de capital tecnoldgico y su vinculacién a los beneficios
presenta dos aspectos centrales: el esquema tedrico que muestra la relacion entre
capital tecnoldgico, ventaja competitiva y beneficios, y la bisqueda de un modelo que
valore esta relacion de acuerdo con el esquema tedrico que describe su logica.



El objetivo del presente trabajo se puede dividir en dos. En primer lugar,
fundamentar a nivel tedrico la relacion existente entre la tecnologia y los beneficios.
Esta relacion se estudia desde el punto de vista estratégico, considerando a la
tecnologia como una dimension estratégica y al beneficio como resultado de un ajuste
interno y externo de la organizacion. En segundo lugar, comprobar empiricamente esa
relacion para los sectores industriales espafioles.

La hipdtesis de trabajo es la existencia de una relacion positiva y causal del stock y
la inversion en recursos y capacidades tecnoldgicas con los beneficios.

Para el andlisis estratégico de esta relacion se ha efectuado una sistematizacion de
la literatura sobre comportamiento estratégico, mientras que para el segundo objetivo
se ha utlizado una metodologia cuantitativa efectuando regresiones de corte
transversal para una muestra de los sectores industriales espafoles, dividiendo las
variables para esos sectores seglin se trate de grandes o pequefias empresas. El
modelo toma en cuenta tanto el stock de capital intangible tecnoldgico como la
variable flujo que compone la inversion, y se ha podido adecuar a la disponibilidad de
datos, logrando un modelo empirico con variables utilizadas en mediciones llevadas a
cabo en otros trabajos. La informacion ha sido tomada a un nivel de agregacion

sectorial y se ha efectuado una aproximacion descriptiva previa a la modelizacion.

El trabajo ha sido organizado en dos capitulos. En el primero se presentan los
fundamentos tedricos de la relacion beneficios-capital tecnolégico conforme al
siguiente esquema: en primer lugar se desarrolla la importancia de la estrategia y la
ventaja competitiva para la consecucion de los objetivos de la empresa; en segundo
término se presentan los principales modelos explicativos de la ventaja competitiva;
posteriormente se describe el vinculo existente entre los dos enfoques estratégicos, la
tecnologia y los beneficios, y finalmente, se presenta la manera en que la tecnologia se
acumula resultando en un stock de capital tecnoldgico. En el segundo capitulo, se
propone una aplicacion empirica de la relacion entre el beneficio y el capital
tecnoldégico con especial referencia al caso de los sectores industriales espafioles. El
trabajo finaliza con un apartado de conclusiones generales.
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CAPITULO I. Innovacién tecnolégica, estrategia y ventaja competitiva

La conducta estratégica de una empresa se relaciona con la obtencién de
beneficios, los que representan el objetivo que persiguen todos los agentes que tienen
intereses en la empresa. Las fuentes del beneficio surgen de llevar al mercado bienes

que aporten valor a los consumidores.

La obtencion de beneficios superiores a lo normal es analizada por distintas
corrientes estratégicas, desde las teorias sobre estructuras de mercados hasta, y mas
especificamente en la literatura estratégica, las cinco fuerzas de Porter y la vision
basada en los recursos.

En este capitulo se desarrolla el papel de la tecnologia y su vinculacion con los
beneficios, analizando la naturaleza de los enfoques estratégicos y el caracter

complementario entre ellos.

1. La estrategia y la ventaja competitiva.

La ventaja competitiva es un concepto vinculado principalmente a la estrategia; por
este motivo se aborda en primer lugar un conjunto de definiciones de estrategia
adoptadas por diferentes autores (Cuadro 1).

Como se puede apreciar las definiciones difieren debido, principalmente, a la
complejidad y juventud de este campo de estudio en las organizaciones, ya que la
estrategia comprende el andlisis y la integracion de numerosas funciones de negocios
en la firma vy encuentra distintos niveles de andlisis, seglin se trate de unidades de
negocios o de decisiones a nivel corporativo (Steiner y Miner, 1977). La informacion a
relevar para la toma de decisiones comprende un conjunto de aspectos competitivos
como debilidades, fortalezas y acciones probables de competidores actuales, nuevos
entrantes, proveedores, clientes y productos sustitutos (Porter, 1980).

Estas definiciones presentan distintas partes de la estrategia o de la direccion
estratégica, pero en ellas se identifican claramente aspectos permanentes o
constantes. Asi, la estrategia estd orientada a la consecucion de los objetivos de la
firma y éstos pueden traducirse en términos de una actuacién mejor a la acaecida
antes de su implementacion. Mediante el pensamiento estratégico se disefia un
conjunto de acciones y asignaciones de recursos para obtener una mejora en los



resultados de la empresa; este diferencial en los resultados son la consecuencia de la
estrategia eficientemente implementada.

Cuadro 1.

Definiciones de Estrategia

a) "La formulacién de una misién organizacional basica, propdsitos y objetivos, politicas y
programas estratégicos para lograrlos, y los métodos necesarios para asegurar que se
logren los fines organizacionales" (Steiner y Miner, 1977:7).

b) "Relacionada al disefio de un plan de guerra y establecer las campaias individuales y
dentro de ellas, los compromisos individuales" (Von Clausewitz, 1976; 1977).

¢) "Un patron dentro de una corriente de acciones o decisiones" (Mintzberg y McHugh,
1985:185).

d) "Un plan completo: un plan que especifica las opciones que tendrian (los jugadores) en
todas las situaciones posibles” (Von Neumann y Morgenstern, 1944:79).

e) "El patrén o plan que integra las mayores metas, politicas y secuencias de acciones de
una organizacién, completamente cohesionadas. Una estrategia bien formulada ayuda
a ordenar y asignar recursos en una organizacién respecto a un postura unica y viable
basada sobre sus competencias y limitaciones internas relativas, anticipando cambios
en el ambiente y movimientos contingentes de oponentes inteligentes" (Quinn,
1980:1).

La empresa representa un conjunto de intereses que surgen de los distintos grupos
de agentes que la componen (stakeholders), como los accionistas (que tiene como
objetivo el beneficio), la alta direccion (que tiene como objetivo el prestigio, poder,
remuneraciones monetarias y no monetarias y los fondos de libre disposicién) y los
agentes externos como clientes proveedores o la Administracién Ptblica que persiguen
sus propios intereses. Y aunque una estrategia pueda perseguir muchos objetivos
(debido a los actores que intervienen en la empresa), establecer prioridades y
compensaciones implica complicaciones importantes (Mac Crimon, 1983).

Por lo tanto, la blisqueda de una actuacion superior se resume en un objetivo
Unico, el beneficio. Sin embargo, ain cuando se simplifiquen los problemas, al
converger los objetivos en el beneficio, la definicion de beneficio también trae
aparejado grados de complejidad. El objetivo del siguiente punto sera identificar las
fuentes de beneficios vinculadas a la estrategia.
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1.1. Los determinantes del beneficio.

Las empresas desarrollan sus operaciones dentro de un entorno o ambiente con el
que interacttan: las condiciones macroecondmicas, las caracteristicas poblacionales, la
tecnologia, la estructura social, el entorno natural y las caracteristicas politicas son
partes del macroentorno en el que se desenvuelven.

Por otra parte, el ambiente mas cercano a la empresa, el mas proximo, estd
conformado por los proveedores, clientes y demas empresas del sector, y constituye el
denominado entorno especifico. La importancia del macroentorno no puede ser
descartada ya que tiene influencia sobre el entorno especifico o la rentabilidad
afectando la demanda del sector, los costos o la posicion de la firma. Pero dado que
estas fuerzas tienen influencia sobre todas las empresas que componen un sector, es
en el propio entorno especifico donde se identificaran los determinantes del beneficio
de una empresa en particular.

Los determinantes del beneficio pueden ser analizados desde el punto de vista de la
demanda y desde el lado de la oferta. En el primer caso, el valor que agrega un bien o
servicio a un consumidor es un requisito necesario para que éste sea demandado,
aunque no es suficiente; para que exista beneficio es necesario que ese valor supere el
costo de produccion y, de esta forma, genere un excedente. Si el valor (medido como
el precio que el consumidor estd dispuesto a pagar) excede el costo de los insumos,
posibilita la produccion de ese bien o servicio. Cuanto mayor sea el excedente entre el
valor y el costo, mayor es el potencial de beneficio del sector. Pero a la vez, el valor de
un bien es funcion de la intensidad de la necesidad que tengan los consumidores sobre

ese bien y de la disponibilidad que el consumidor tenga de bienes sustitutos.

Del lado de la oferta, la potencialidad de beneficio que arroja un sector estd
vinculado a la intensidad en la competencia y al poder de negociacién relativo en cada

uno de los componentes de la cadena de produccion.

En consecuencia, un primer aspecto importante es que existen fuentes de beneficios
en el sector en donde se desempefia la empresa; estudiosos de la economia industrial
concluyen que la rentabilidad o la obtencion de beneficios extraordinarios surgen
fundamentalmente de la estructura del sector. A continuacion se presentan los
principales enfoques de la vinculacién entre beneficios y estructura sectorial.
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2. Los modelos que explican la ventaja competitiva

2.1. El modelo Estructura-Conducta-Resultados

El cuerpo tedrico del andlisis del sector proviene de la organizacién industrial, y el
punto de partida en el que se asienta el analisis de la estructura es la teoria de los
mercados de competencia perfecta y la teoria del monopolio.

En competencia perfecta no existen beneficios superiores al promedio debido a la
posibilidad de entrada en el mercado y a la competencia en precios que provoca. Por el
contrario, en un mercado monopdlico, el poder se concentra en una sola empresa que
no tiene competencia y fija la cantidad a ofrecer apropidndose de todo el excedente
del valor de la produccion sobre el costo. Sin embargo, en la realidad los tipos de
estructura de mercado se encuentran entre estos dos mercados ideales.

El esquema general que posibilita el andlisis del entorno en economia de la
organizacion industrial ha sido denominado como modelo de Estructura-Conducta-
Resultados (E-C-R) (Mason, 1939; Bain, 1968) (Cuadro 2). La estructura industrial se
mide por el nimero de vendedores y compradores en la industria, el nivel de
diferenciacion del producto, las barreras a la entrada, la estructura de costos y la
integracion vertical. La conducta se refiere a las acciones que pueden llevar adelante
las firmas en la industria, como la politica de fijacion de precios, la estrategia de
productos, publicidad, investigacion y desarrollo, e inversién en plantas y equipos. Por
su parte, resultados tiene dos significados, los resultados de la firma individualmente y

los resultados de la economia como un todo.

La relacion entre la estructura de la industria y la conducta de la firma tiene sentido
en una direccion; las caracteristicas de la estructura de la industria determinan el
conjunto de alternativas y restricciones que enfrenta una firma.

Asi, en un sector que se aproxima a la competencia perfecta, muchas firmas son
tomadoras de precios y responden a cambios en la oferta y la demanda y no pueden
ejercer influencia sobre los niveles o magnitudes de la cantidad ofrecida o demandada
(Hirshleifer, 1980). Estas firmas generan beneficios normales en el largo plazo y
maximizan el bienestar social. En este tipo de estructura de competencia perfecta, la
conducta y los resultados de los agentes esta determinada, son tomadores de precios

que logran beneficios normales.




Cuadro 2

Estructura de la Industria

NUmero de compradores y vendedores
Diferenciacién de Producto
Barreras a la Entrada
Estructura de Costos

Integracion Vertical

Conducta de Ia firma

Politica de fijacién de precios
Estrategia de Producto
Publicidad
Investigacion y Desarrollo

Inversion en planta y equipos

Resultados

A nivel de la firma: normales, extraordinarios
o inferiores a lo normal

A nivel de la Sociedad: Eficiencia en la Asignacion
de recursos y en la produccion,

Nivel de Empleo, Progreso.

En cambio, en industrias menos competitivas las restricciones pueden ser menores y
las alternativas pueden representar un abanico mayor de opciones determinadas por la
estructura de la industria. Asi, las barreras a la entrada podrian dar lugar a beneficios
superiores a los normales (Bain, 1968), mientras que si no existieran estas barreras,

cuando en un sector se obtienen beneficios extraordinarios, nuevas firmas ingresarian
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y los beneficios tenderian a ser normales (Porter, 1980). Este tipo de estructuras que
restringen la competencia no generan el bienestar social que logran estructuras
competitivas, por lo que la intervencion estatal deberia centrarse en reforzar la

competencia mediante juicios antimonopolio (Demsetz, 1973).

El modelo estructura-conducta-resultados, ha sido utilizado para establecer cuéles
son los sectores que se alejan mas de la competencia perfecta y, por consiguiente,
presentan condiciones para obtener resultados superiores a los normales (Porter,
1980).

2.2. El modelo de las cinco fuerzas

El nivel de rentabilidad y los factores que determinan la intensidad de la
competencia pueden ser analizados bajo el marco de la cinco fuerzas desarrollado por
Michael Porter (1979, 1980). Basado en el modelo estructura-conducta-resultados,
considera que la rentabilidad del sector estd determinada por cinco fuentes de presion
competitiva que surgen del entorno especifico: la amenaza de los nuevos entrantes, la
rivalidad de las empresas establecidas, la amenaza de productos sustitutos y el poder
negociador de proveedores y de clientes.

A._La amenaza de nuevos entrantes

De acuerdo con el modelo E-C-R, los nuevos entrantes se sienten motivados a
ingresar a un sector industrial cuando las empresas establecidas en dicho sector estan
obteniendo beneficios extraordinarios (Baumol, Panzar y Willig, 1982). El interés en
compartir esas ganancias es el incentivo de iniciar negocios en el sector, compartiendo
parte de esos beneficios superiores al promedio. En ausencia de barreras a la entrada,
el ingreso de las empresas al sector continuard hasta tanto exista una firma que
obtenga resultados extraordinarios, y cesara cuando los beneficios sean normales
(Hirshleifer, 1980).

La amenaza de ingreso a un sector depende de la magnitud de las barreras a las
entradas y de la reaccion que tengan los competidores existentes en el sector; cuando
las barreras son de importancia o existe un peligro de represalia, la entrada al sector
carecera de incentivos y, en consecuencia, la amenaza de ingreso sera menor (Porter,
1980). En otros términos, el costo de entrada es mayor en la medida que las barreras
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sean mas importantes y, por lo tanto, los costos de entrar podrian ser mayores al
beneficio aportado por el ingreso (Bain, 1968). Asi, la amenaza de entrada a un sector
estd en funcion de que los retornos por el ingreso sean mayores al costo del mismo.

Tanto en el modelo de E-C-R como en la literatura sobre estrategia han sido citadas
cinco barreras: las economias de escala, |a diferenciacion de productos, las ventajas en
costos independientes de la escala, la conducta disuasiva (represalia) como barrera a
la entrada, y las politicas gubernamentales; ademas, existen otras barreras que son
tratadas como casos mas especificos.

a. Economias de escala: existen cuando aumentos proporcionales en los insumos
empleados dan como resultado un incremento mas que proporcional en la
produccién, por lo tanto, al incrementar el tamafo de la planta disminuyen los
costos unitarios de produccion, la forma de la relacién entre costos unitarios y
produccion es la que se muestra en la Figura 1. El punto en que se explotan las
mayores economias de escala se denomina tamafio minimo eficiente de planta

(TME).
Figura 1. Curva de costo medio a largo plazo

CMe
$

TME Q

La decision que enfrentan los nuevos entrantes en cuanto a la escala, es optar
entre entrar a una escala pequefia con altos costos unitarios o entrar a una
escala importante con el riesgo de tener capacidad ociosa.

Este concepto se ha desarrollado en relacion a las actividades de produccion,
pero también se aplica a otras funciones de la empresa, como compras,
investigacion y desarrollo, mercadotecnia, etc. También pueden estar vinculadas
a un area funcional o a un nivel mas bajo, como alguna actividad que llevan a
cabo esas areas (Porter, 1980).

10
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b. Diferenciacion del producto: significa que las firmas establecidas poseen
identificacién de marca y lealtad de los clientes (Porter, 1980). Estas constituyen
barreras a la entrada por que los nuevos entrantes tienen que absorber, ademas
de los costos normales por comenzar a producir en un sector nuevo, los costos
asociados a las ventajas en diferenciacion obtenidas por las firmas establecidas.
Si el costo de superar esas ventajas es mayor que los potenciales beneficios por
entrar en la industria, ese ingreso no se llevara a cabo (Bain, 1956).

¢. Ventajas en costos independientes de la escala: |as firmas establecidas pueden
tener un conjunto de ventajas independientes de las economias de escala no
disponibles que incrementan los costos de los nuevos entrantes cuando intentan
superar estas ventajas. Las cinco ventajas criticas son: propiedad de la
tecnologfa, acceso favorable a materias primas, ubicacion geografica favorable,
ventajas en la curva de costo debido al aprendizaje y subsidios gubernamentales
(Porter, 1980).

d. Conducta disuasiva: se trata del comportamiento de las firmas establecidas en el
sector que llevan a cabo actividades dirigidas a disuadir a los nuevos entrantes
aun cuando disminuya la eficiencia de las primeras. El compromiso es aumentar
la disuasion y, en ese sentido, pueden llevar a grados de diferenciacion mayor
que lo requerido en la competencia actual o a niveles de economias de escala
por encima del TME. Esto envia sefiales a los potenciales entrantes que ante
intentos de entradas, estarian expuestos a una alta presion competitiva (Tirole,
1988; Dixit, 1982).

e. Politicas gubernamentales: |la existencia de reglamentaciones gubernamentales
en distintos sectores puede oficiar de barreras a la entrada y permiten obtener
beneficios superiores a los normales a las empresas establecidas. Asi, sectores
como los del transporte urbano, concesiones sobre rutas o autopistas, tienen
beneficios superiores a los normales por la limitacion en la entrada de
competidores. También las reglamentaciones en cuanto a norma del producto o
al medioambiente pueden dar origen a esa limitacién en la entrada. Todas ellas,
aunque tengan un beneficio social tienen consecuencias secundarias no

reconocidas para el ingreso (Porter, 1980).

Aparte a las mencionadas mas arriba existen otras barreras:
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Requerimientos de capital: importantes requerimientos de capital para poder llevar
a cabo publicidad o investigacion y desarrollo, que son riesgosos o irrecuperables
y que se transforman en una barrera a la entrada (Porter, 1980).

Costos por cambios de proveedor: se relacionan con las inversiones realizadas,
costos de reentrenamiento del personal, resultados y tiempo de prueba de los
nuevos insumos adquiridos y apoyo técnico que ofrece el nuevo proveedor. Si los
costos son elevados el nuevo proveedor debera aportar al comprador un valor
superior al costo del cambio (Porter, 1980; Klein, Crawford y Alchian, 1978).

Acceso a los canales de distribucion: es el caso de las firmas establecidas que han
desarrollado los canales de distribucion, lo que puede transformarse en barreras
a la entrada para los nuevos entrantes (Porter, 1980). Esta situacion los obliga a
ofrecer precios mas bajos o publicidad compartida que, al no ser compensado
por los beneficios, harian desestimar el ingreso al sector.

Estas barreras pueden considerarse casos especiales de las cinco principales ya que
se puede asimilar los costos por cambios de proveedor como una barrera similar a la
entrada por diferenciacion del producto, el acceso a los canales de distribucion
semejante al acceso a materias primas y los requerimientos de capital a las economias

de escala (Barney, 1997).

B. La rivalidad de las empresas establecidas

La posicion de un competidor puede ser modificada cuando se intensifica la
rivalidad. Esto se puede deber a la presion que alglin competidor puede sentir sobre su
posicion o por la oportunidad que puede ver de mejorarla. La interdependencia da
lugar a acciones en respuesta a los movimientos que un competidor pueda llevar a
cabo. El incremento en la intensidad de la rivalidad puede llevar a una caida
generalizada de los beneficios del sector (Porter, 1980). Los factores estructurales que
determinan la intensidad de la rivalidad son:

a. Numero de competidores o equilibrio en tamario y recursos: cuando existe un
gran numero de empresas en el sector o las mismas estan igualmente
equilibradas, la inestabilidad es manifiesta y el equilibrio en su poder permite
llevar a cabo represalias (Porter, 1980).

12



b. Crecimiento lento del sector: |la competencia se intensifica por el afan de lograr
una mayor participacion en el mercado. Cuando el crecimiento del sector es
importante, el crecimiento de la empresa puede darse al ritmo del sector y de
esta manera atenuar la competencia (Porter, 1980). Trabajos empiricos sobre el
sector de gaseosas o refrescos y sobre el sector automotriz confirman la caida
de beneficios por aumento en la rivalidad debido a un crecimiento lento del
sector (Cristensen et al., 1980 y Taylor, 1991).

¢. Baja diferenciacion: |a falta de diferenciacion en los productos tiende a aumentar
la rivalidad por que los compradores tienen como opcion de compra el precio y
en esta variable se asienta la competencia (Porter, 1980). Trabajos empiricos
realizados en el sector de cigarrillos confirman la caida de beneficios y el
aumento de la rivalidad al superarse la diferenciacion en el producto (Shapiro,
1993).

d. Incrementos importantes en la capacidad: si para obtener economias de escala
se incrementa la produccion en una magnitud importante, la rivalidad se
intensifica y puede alterar el equilibrio entre la oferta y la demanda y provocar
una caida en los precios (Porter, 1980; Tirole, 1988). Este desequilibrio se ha
puesto de manifiesto en trabajos sobre la industria de la aviacion comercial
(Labich, 1992),

e. Otras caracteristicas que intensifican la rivalidad son: altos costos fijos o de
almacenamientos, diversidad de competidores, distintos objetivos estratégicos y
altas barreras a la salida (Porter, 1980).

Asi, la competencia se incrementa en la medida en que los costos de mantener
stocks se vuelven altos o cuando es necesario operar a plena capacidad para
reducir los costos fijos. Pero también cuando en un mismo sector operan agentes
con distintas elecciones estratégicas o que persiguen distintos objetivos.

Por Gltimo, cuanto mayores sean las barreras de salida mayor serd la intensidad
competitiva. Entre las fuentes de barrera de salida se encuentran: inversiones en
activos especializados, interrelaciones estratégicas, costos fijos de salida y
restricciones sociales o gubernamentales. La existencia de altas barreras de
salida hacen que el sector tenga un exceso de capacidad y, por lo tanto, caida de
beneficios por recortes de precios debido al incremento de la competencia.

13
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C. Amenaza de productos sustitui

Si los productos o servicios que ofrecen los rivales de una firma retinen los atributos
requeridos por los clientes, aunque no se trate de los mismos bienes, se les presenta la
posibilidad de sustituir los bienes y servicios que actualmente vende la firma por
aquellos ofrecidos por los competidores. De esta forma, los sustitutos limitan los
precios de los productos y, en consecuencia, los beneficios de la empresa. Los bienes
sustitutos de mayor cuidado son los que mejoran los costos de los clientes en precio y
en prestaciones, y también los ofrecidos por sectores con altos rendimientos (Porter,
1980). En el limite, un sector podria verse desplazado totalmente por el sector de los
sustitutos, lo cual es posible cuando los sustitutos mejoran claramente el desempefio

de los productos originales

D. Poder negociador de clientes y proveedores:

Estas fuerzas del ambiente tienen influencia sobre los resultados de una empresa o
incluso del sector de acuerdo a la sensibilidad de los compradores al precio y al poder
de negociacion (Porter, 1980).

La sensibilidad de los compradores al precio depende de los siguientes factores:

- Importancia que tenga el bien comprado con respecto al costo total.
Cuando el producto comprado representa una parte importante del costo total del
comprador, éste estard comprometido en la compra del insumo buscando
alternativas que le permitan optimizar la compra y, de esta forma, lograr
reducciones del costo del producto que el comprador ofrece.

- Diferenciacion del producto
En la medida que los productos o servicios comprados no sean diferenciados, los
compradores tendran mas opciones de compras. El precio serd la base de
decision, minimizando el costo de sus insumos.

- Intensidad de la competencia entre los compradores
Si en el sector de los compradores |la competencia es fuerte, las utilidades se
veran disminuidas y la sensibilidad al precio sera mayor, trasladando parte de esa
presion a los proveedores. En la industria del automovil parte de la caida en los

14



beneficios se ha trasladado a los proveedores ya sea, mediante baja de los precios
o por incremento de calidad (Porter, 1980).

- La calidad es significativa para los compradores

La sensibilidad de los compradores al precio es menor cuando la calidad es
significativa. Ellos aceptardn precios mas altos cuando una calidad menor a la
requerida implique fallas o desajustes en los procesos productivos y, en
consecuencia, aumento en sus costos. Asi, sectores que estdn expuestos a
grandes pérdidas por roturas o imperfecciones en el proceso productivo o de
elaboracion, le dardn menor importancia a una reduccion de precios en los

insumos que demandan.

El poder relativo de negociacion se asienta, en dltima instancia, en la posibilidad de
negarse a negociar y el equilibrio de poder depende de la certeza que tenga cada una
de las partes de esa negativa a negociar. Los costos en que incurren las partes por no
llevar a cabo la transaccion y la capacidad y habilidad para mantener una posicion, son
parte de las condiciones de la negociacion. Este poder depende de los siguientes
factores:

- Tamaiio y concentracion de los compradores
Cuando el volumen de compra que realiza un comprador es importante, el
perjuicio por perder ese cliente es de gran magnitud, mds aun cuando tener
capacidad ociosa tiene como consecuencia importantes costos fijos para el
proveedor. Por otra parte, el hecho de que exista un pequefio nimero de
compradores hace dificil poder reemplazar la pérdida de un comprador y el poder
de éstos se ve incrementado.

- Informacion del comprador
Los compradores mejor informados acerca de los precios, demanda y costos del
proveedor tendran mejor capacidad negociadora y podran saber hasta qué punto

los proveedores pueden bajar sus precios y afianzar su posicion negociadora.

- Los costos de sustitucion del comprador
Cuando los costos de cambiar de proveedor no tengan una ponderacion
importante dentro de la decisién, serd& mucho mas importante el poder del
comprador en la negociacion.
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- Posibilidad de integracion vertical
Cuando la negociacién entre las partes fracasa el comprador puede considerar la
alternativa de producir el mismo el insumo que demanda, participando en un
eslabén productivo anterior y llevando a cabo una integracion hacia atras, lo que
le otorga al comprador un poder mayor en la negociacion.

El andlisis de los determinantes del poder relativo entre las empresas de un sector y
sus proveedores es analogo al andlisis de las relaciones entre esas empresas y sus
compradores. Esto es asi porque los factores que determinan la importancia del poder
de los clientes puede ser trasladado para el analisis del poder de los proveedores sobre
el sector.

Para finalizar, el modelo de las cinco fuerzas (Porter, 1980) describe los procesos
tendientes a mover a un sector a condiciones de competencia perfecta. Asi, un alto
nivel en las cinco fuerzas -la amenaza de nuevas entradas, la rivalidad, la amenaza de
sustitutos y el poder de clientes y proveedores- es consistente con la competencia
perfecta (Scherer, 1980).

Las empresas que se desenvuelven en estos tipos de ambientes obtienen beneficios
normales o simplemente aquellos que les permiten sobrevivir. Los beneficios
extraordinarios son erosionados mediante el ingreso al sector de otras empresas, o por
que los sustitutos se vuelven mas atractivos, o debido a la reduccién de precios
provocados por la intensidad en la rivalidad, o porque los proveedores incrementan sus
precios o disminuyen su calidad o por la presién de los compradores también en ese
sentido. En consecuencia, las firmas que pueden obtener beneficios extraordinarios
pertenecen a sectores en donde la amenaza de las cinco fuerzas es atenuada.

2.2.1. Limitaciones
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No hay dudas que el modelo de las cinco fuerzas y el de E-C-R, son herramientas de
gran utilidad para el analisis de las opciones estratégicas de la empresa (Porter, 1981),
sin embargo, se reconocen limitaciones en la aplicacion de estos modelos.

Una de las limitaciones importantes esta vinculada a la entrada en el sector y los
beneficios. De hecho estos modelos suponen que la entrada a un sector se explica por
los beneficios extraordinarios que ese sector obtiene. De otra forma, la tasa de entrada
en una industria estaria positivamente relacionada con el nivel de resultados del sector.

Pero un argumento distinto al anterior postula que los altos beneficios de un sector
no alentarian a la entrada a un sector debido a los altos niveles de eficiencia que han
logrado las firmas establecidas (Demsetz, 1973). Estas satisfarian las necesidades del
sector a bajo costo y desalentarian a los potenciales entrantes cuando no fueran
capaces de lograr la efectividad y eficiencia de las firmas establecidas. De otra forma,
la tasa de entrada estaria negativamente relacionada con los niveles de resultados en
la industria. La evidencia empirica ha encontrado fundamentos para ambas posturas. Si
un sector es monopdlico u oligopdlico, los beneficios extraordinarios alientan la
entrada, ya que las firmas incumbentes no estan comprometidas con la eficiencia y
pueden ser objeto de competencia de firmas eficientes (Scherer, 1980). Si por el
contrario las firmas establecidas demuestran niveles altos de eficiencia, no existen esos
incentivos a la entrada (Demsetz, 1973).

Por otra parte, el analisis del entorno permite a las firmas establecidas conocer las
necesidades y satisfacerlas de manera mas eficiente. Sin embargo, cuando se trata de
establecer una conducta disuasoria a la entrada en el sector, con el propdsito de limitar
la competencia, las inversiones llevadas a cabo por las firmas del sector van en contra
de la eficiencia. Pueden realizarse inversiones en capacidad de produccion, que
superan las requeridas para las operaciones eficientes, o bien en diferenciacion de
producto, que superan las necesidades de los clientes (Tirole, 1988).

Sin embargo, implementar estrategias que disminuyen la eficiencia puede significar
un aliciente a la competencia para rivales que tienen niveles de eficiencia; en este caso
la opcién estratégica mas adecuada es la de lograr efectividad y eficiencia que se
traduzca en ventajas competitivas y desaliente los nuevos ingresos al sector
(Williamson, 1991).
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Por Ultimo, los modelos anteriores han centrado su enfoque en el sector dejando de
lado las caracteristicas particulares de las empresas que lo componen, es decir, no

tienen en cuenta la heterogeneidad de la firma (Barney, 1991; Conner, 1991).

A partir de esta observacion es que se ha desarrollado un enfoque que considera a
la firma como la fuente de beneficios superiores, o la base de mejores resultados,

llamada vision basada en los recursos, que se presenta en el apartado siguiente.

2.3. La vision basada en los recursos

Los marcos analiticos anteriores proponen que los beneficios superiores a los
normales obtenidos por las empresas provienen exclusivamente de la estructura del
mercado o de la posicion que ellas tienen ante las fuerzas competitivas. De esta forma,
las caracteristicas de las empresas no tendrian influencia sobre los resultados
obtenidos y, por lo tanto, las que logran mayor eficiencia, niveles de conocimientos
superiores, habilidades organizativas o capacidades particulares no reflejarian esas

aptitudes en los resultados.

En este sentido, la vision basada en los recursos profundiza el andlisis en la
empresa como fuente de resultados superiores y abre camino a la heterogeneidad de
comportamientos y resultados, conforme a las capacidades de las empresas para
adaptarse y gestionar el entorno. En consecuencia, los recursos y capacidades de la
firma son el fundamento de un comportamiento distinto entre ellas y, por consiguiente,
la posibilidad de obtener resultados diferentes.

La literatura sobre comportamiento estratégico advierte sobre estos aspectos en
trabajos seminales. Learned et al. (1969) resaltan el rol de la direccion general en la
organizacion. En este trabajo se asume que las decisiones tomadas por los directivos
con responsabilidad sobre beneficios o quebrantos tienen un gran impacto en los
resultados de las empresas. El argumento esta asentado en que la direccion general
(directivos con responsabilidad sobre la rentabilidad) es la que analiza el entorno de la
organizacion y las debilidades y fortalezas internas y, en consecuencia, elige la
estrategia para maximizar el valor de la empresa. Por ello, aun cuando pueden apelar a
asesores y a otros directivos para la toma de decisiones, la calidad de la gerencia
general es considerada como un determinante de los resultados. Sin embargo, al
analizar las caracteristicas de la direccion general que posibilita mejores resultados es
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muy dificil especificar cudles son los atributos que hacen a una buena direccion general
(Yukl, 1989). Aun cuando la direccion general es importante en los resultados de la
empresa no es el Unico factor significativo para entender la actuacién de una empresa.

También se ha puesto énfasis en la relacion entre direccion y competencia distintiva
(Selznick, 1957). Si bien a la direccién institucional le corresponde tomar decisiones,
debe definir la misién y los objetivos de la organizacion. A partir de aqui la direccion
debe saber guardar y conservar los valores distintivos y su identidad de las amenazas
internas y externas. Este enfoque organizacional en combinacién con la estructura de
la organizacion ayuda a definir las competencias distintivas. Estas son las actividades
que una empresa hace mejor que cualquier otra que compite con ella. Por lo tanto, no
sélo en las aptitudes de la direccién general puede haber diferencias entre empresas
sino que, también la capacidad organizacional para llevar a cabo determinadas tareas
puede ser origen de ventajas competitivas (Szelnick, 1957).

Desde la economia, David Ricardo (1817) considerd la escasez de los recursos de la
naturaleza y las consecuencias econdémicas de ella. La renta de la tierra se origina con
motivo de la escasez de ese recurso; a medida que se incorpora tierra al proceso
productivo la fertilidad de la misma decae, pero los costos de produccion de las Ultimas
tierras incorporadas a la produccion son mayores a los correspondientes a las tierras
mas fértiles, originando beneficios extraordinarios a sus tenedores. El esquema de la
renta de la tierra se puede sintetizar gréaficamente en la Figura 2.

Figura 2. Rentas ricardianas de la tierra.

CMe
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$
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La teoria microeconémica tradicional considera que la firma optimiza sus beneficios

a partir de una funcién de produccion, que incorpora la tecnologia, obteniendo niveles
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de produccion adecuados a las condiciones de oferta y demanda (Nelson y Winter,
1982).

La teoria del crecimiento de la firma de Edith Penrose (1959) deja de lado el analisis
neocldsico anterior; considera que la firma se puede interpretar como un sistema
administrativo que organiza las actividades de un conjunto numeroso de individuos o
también como un conjunto de recursos productivos. Asi, los limites al crecimiento de la
firma se originan en el conjunto de recursos de la firma y en el modo de gestionarlos.

Penrose también observo que distintos conjuntos de recursos conforman empresas
diferentes y que las empresas son heterogéneas y pueden tener distintos resultados.
Asi, recursos como los directivos, los grupos gerenciales y las habilidades
empresariales son recursos que tienen una oferta inelastica y, por lo tanto, pueden
originar diferencias entre empresas, o ser origenes de heterogeneidad.

Los antecedentes aportados por la economia y la literatura sobre organizacion y
administracion fueron el fundamento para un esquema mas general llamado /3 vision
basada en los recursos, presentado por Birger Wernerfelt en un articulo publicado en el
Strategic Management Journal (1984).

En resumen, la vision basada en los recursos considera la empresa como la base de
una ventaja competitiva sostenible, y esa ventaja competitiva es consecuencia de la
propia configuracion de la empresa, haciendo abstraccion del entorno.

De acuerdo a Peteraf (1993:180) "el supuesto basico de los trabajos basados en los
recursos, es que los recursos almacenados y las capacidades subyacentes en la firma
difieren entre las firmas. O que los factores productivos en uso tienen intrinsecamente
distintos niveles de eficiencia”. Habrd empresas que posean una configuracion que
permita brindar mejores productos o servicios, o brindarlos con mayor eficiencia,
dando lugar a diferencias con sus competidoras en un entorno similar para todas.

Asi, el enfoque basado en los recursos considera que hay firmas que poseen una
organizacion y métodos superiores que la hacen rentable debido a que tienen costos
inferiores, u ofrecen una mayor calidad o mejor resultado del producto que se percibe
importante en el mercado. Esa rentabilidad tiene caracter inherente a ella y no es
consecuencia de las inversiones estratégicas para crear obstaculos a los entrantes y
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subir los precios por encima de los costos de largo plazo (Teece, Pisano y Shuan,
1997).

La raiz de la vision basada en los recursos se asienta principalmente en el disefio de
la empresa como un conjunto de recursos que, tradicionalmente, han sido llamados
tierra, capital y trabajo (en la teoria econémica, factores de la produccién), pero que
pueden subdividirse y ser reconfigurados de acuerdo a las necesidades y a los
problemas que se deban resolver (Penrose, 1959). Y este conjunto de recursos
productivos se dispone en el tiempo y entre diferentes usuarios por decisiones

administrativas.

2-3-1. Rmums

Amit y Schoemaker (1993) definen a los recursos de la firma como el conjunto de
factores productivos que posee o controla la misma y que, mediante la combinacion
con otros recursos, con sistemas de informacion tecnolégicos, y por la interaccion
entre ellos y el conocimiento de las personas, se transforman en bienes y servicios que

la firma lleva al mercado,

Por su parte, Caves (1980) los define como "aquellos recursos, tangibles e
intangibles, que estan vinculados semipermanentemente a la firma".

Los recursos tangibles se refieren a los recursos corrientes vy fijos de la organizacion
que tienen una capacidad fija (Wernerfelt, 1989). Incluyen plantas, equipos, tierra,
otros bienes, existencias, depdsitos bancarios y deudores. Asi, se pueden distinguir los
recursos financieros y los recursos fisicos. Los financieros indican las opciones de
financiamiento y las posibilidades de inversion asi como la capacidad de
endeudamiento. Los fisicos indican la localizacién y usos de terrenos y edificios,
configuracion y capacidad de las plantas y los equipos, y capacidad de acceso a
materias primas y a distintos mercados. Los recursos tangibles tienen las
caracteristicas de la posesion y la propiedad, y su valor se puede calcular facilmente
(Hall, 1989).

El valor de libros de estos recursos surge de los balances de las compaiias y sigue
las normas contables establecidas. Otras caracteristicas distintivas de los recursos
tangibles es que son transparentes y relativamente débiles a la duplicacion por parte
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de los competidores (Grant, 1991). Asi, aunque la planta y la tierra puedan ser
geograficamente inmoviles, son faciles de imitar y sustituir.

Los recursos intangibles incluyen las patentes, marcas y derechos de propiedad
intelectual, asi como el nombre y reputacién de la compafiia (Hall, 1992). La presencia
de recursos intangibles cuenta en las diferencias observables entre los estados
contables y financieros, y la valuacion del mercado de capitales de las compafiias
(Grant, 1991; Rumelt, 1987); como por ejemplo, las empresas del sector farmacéutico
donde las patentes son criticas. Los recursos intangibles tienen una cierta capacidad
ilimitada y las firmas pueden explotar su valor mediante su uso, ya sea alquilandolos o
vendiéndolos, como en caso de las licencias y las ventas de marcas (Wernerfelt, 1989).
También son relativamente resistentes a la duplicacion o imitacion por los
competidores. La propiedad intelectual posee una proteccion mediante disposiciones
legales y regulatorias (Hall, 1992), mientras que la informacion y las bases de datos,
las redes y la reputacion son ejemplos de existencias de recursos que obstaculizan su
imitacion o sustituibilidad en el corto plazo, por que se han acumulado en el ambito
especifico y complejo de la empresa (Dierickx y Cool, 1989).

2.3.2. Capacidades

Frecuentemente, las capacidades esenciales se describen calificandolas de Unicas,
distintivas, inimitables, o con una competitividad superior, apelando a términos
explicativos por si mismos y haciendo hincapié en tareas de despliegue de recursos o
habilidades (Henderson y Cockburn, 1994). Estan referidas a como la firma distribuye y
ordena los recursos, y efectla combinaciones con ellos utilizando procesos
organizacionales para llegar al final deseado. Las capacidades son el resultado de un
conjunto de actividades tangibles o intangibles basados en informacion que son
especificos de la firma y que son desarrolladas en el tiempo a través de complejas

interacciones de los recursos de la firma.

Pueden ser consideradas como bienes intermedios generados por la firma que
refuerzan la productividad de sus recursos y le otorgan flexibilidad a las opciones
productivas y comerciales de la misma, asi como proteccion a sus productos finales o
servicios. Las capacidades estan basadas en el flujo de informacién de la firma, ya sea
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desarrollandolo, transmitiéndolo y en la interactuacion de esa informacion con el
capital humano de la firma (Amit y Schoemaker, 1993).

Las capacidades acompanan las habilidades de los individuos o grupos asi como las
rutinas organizacionales y la interaccion entre los recursos de la firma y la coordinacién
(Grant, 1991). Se consideran capacidades a los equipos de trabajo, la cultura
organizacional y la confianza entre directivos y trabajadores. Las capacidades que no
tienen claramente definidos los derechos de propiedad, al no ser habitualmente
intercambiables en el mercado, resultan dificiles de valuar (Hall, 1992).

Ellas tienen limitada capacidad en el corto plazo debido al aprendizaje y las
limitaciones en el cambio, pero tienen posibilidades de desarrollo relativamente
ilimitada en el largo plazo (Wernerfelt, 1989). Las habilidades individuales al ser tacitas
y, por lo tanto, inimitables por los competidores constituyen para la visién basada en
los recursos el origen mas probable de |a ventaja competitiva sostenible (Collis, 1994).

Un conjunto de autores incluyen actividades como las de aprendizaje colectivo y
explican cudles son las competencias que importan (Prahalad y Hamel, 1990). Teece,
Pisano y Shuen (1997) proveen una clara definicion al referirse a ellas como "un
conjunto de habilidades diferenciales, recursos complementarios y rutinas que proveen
la base para las capacidades competitivas de una firma y la ventaja sostenible en un

negocio particular”.

Estos autores se refieren a las capacidades dinamicas como a la habilidad de lograr
nuevas formas de ventaja competitiva enfatizando dos aspectos claves. En primer
lugar, el sentido dinamico se refiere a la capacidad de renovar competencias y lograr
congruencia con los cambios en el ambiente de los negocios; en segundo lugar,
enfatizan el rol clave de la direccion estratégica que debe adaptarse apropiadamente,
integradamente y reconfigurar habilidades, recursos, competencias funcionales de
acuerdo con los requerimientos de los cambios de ambiente (Teece, Pisano y Shuan,
1997).

Leonard-Barton (1992) considera cuatro dimensiones de las capacidades,
asimilandolas a un conjunto de conocimientos en las que se distinguen: el
conocimiento y habilidades de los empleados; el sistema técnico; el sistema de
gerenciamiento; y los valores y normas asociadas con varios tipos de conocimientos

incorporados y enclavados en el proceso de control y creacion de conocimiento.
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La primera dimension casi siempre se asimila a las competencias esenciales (Teece
et al., 1997) y una de las mas relevantes para el desarrollo de nuevos productos. La
segunda es el resultado del almacenamiento codificacion y estructuracion del
conocimiento tacito, que se transforma en un sistema de informacion que representa la
compilaciéon del conocimiento; este conocimiento constituye informacion (bases de
datos de pruebas de productos y procedimientos, disefio de reglas, etc.). La tercera
dimension, el sistema de gerenciamiento, representa las vias habilitadas de creacion de
conocimiento (programas de aprendizaje, redes con los socios) y el control de esa
creacion (sistemas de incentivos, estructuras jerarquicas y de comunicaciones). La
cuarta es consecuencia de las tres anteriores y se traduce en el valor asignado dentro
de la compaiiia al contenido y estructura del conocimiento, en los medios en que se
almacena el conocimiento y en la modalidad de control que se ejerce sobre el mismo, y
que, en Ultima instancia, son una manifestacion de la cultura corporativa.

Las competencias esenciales son consecuencia de la historia de la organizacion,
fundamentalmente de las decisiones pasadas, y en los logros obtenidos por la firma y
por los productos desarrollados por ella. Una ventaja de las capacidades esenciales es
esta herencia, que no es facilmente imitable. Asi, una capacidad central es una
interrelacion interdependiente del sistema de conocimiento.

Al analizar la literatura sobre capacidades Collis (1994) considera que la definicion
de capacidades contempla tres dimensiones. La primera que se atribuye a un area
especifica de la empresa, el caso de los disefios de planta, logistica o por ejemplo las
de gestion o direccién de marcas, etc. La segunda dimension tiene un sentido mas
dindmico, también mencionada por Amit y Schoemaker (1993), referida a aquellas
capacidades que surgen de repetir la innovacién de procesos y productos, flexibilidad
de la produccidn, sensibilidad a las tendencias del mercado, etc. Teece et al. (1997) las
caracterizan como rutinas dindmicas que llevan a la organizacion a aprender y
evolucionar en el tiempo, y gobiernan la habilidad de una organizacién para aprender,
adaptarse y renovar sus conocimientos. La tercera, aunque se asimila a la mejora
dindmica, comprende los pensamientos o percepciones mas metafisicos de la
estrategia que permite a la firma reconocer el valor intrinseco de otros recursos o
desarrollar estrategias nuevas antes que los competidores (Barney, 1991; Henderson y
Cockburn, 1994); esto ultimo remite a la idea marshalliana del directivo como cuarto
factor de la produccién. Sin embargo, existe dificultad para separar claramente estos
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tres aspectos ya que en definitiva las tres dimensiones se refieren a la habilidad
(estdtica, dinamica y creativa) de obtener mayores resultados que los competidores
con similar dotacién de recursos.

Por su parte, Henderson y Cockburn (1994) distinguen dos tipos de capacidades.
Primero, las que permiten resolver el dia a dia, a las que llaman capacidades
componentes, que se asemejan a las capacidades correspondientes a las de
conocimientos y habilidades del personal y sistema técnico de Leonard-Barton (1992),
y a los recursos de Amit y Schoemaker (1993). En segundo lugar se encuentran las
capacidades arquitecturales, que son aquellas que permiten usar las capacidades
componentes integrandolas y formando nuevas capacidades componentes que seran
utilizadas en el futuro. Estas son asimiladas al sistema directivo de Leonard-Barton
(1992), a las capacidades dinamicas de Teece, Pisano y Shuan (1997), y a las
capacidades de Amit y Schoemaker (1993).

2.3.3. Implicancias Estratégicas

La literatura economica sostiene que, dada una fuerte presion competitiva,
prevalecera una alta racionalidad y las rentas economicas se disiparan (Schoemaker,
1990). Sin embargo, se pueden distinguir dos excepciones, las rentas de monopolio y
las rentas ricardianas (Peteraf, 1993).

Las rentas monopalicas surgen de la restriccion del producto final de la firma; ésta
enfrenta una curva de demanda con pendiente negativa en industrias que se
caracterizan por barreras a la entrada, ya sean legales o de otro tipo. Estas firmas
maximizan los beneficios restringiendo conscientemente sus productos finales en
relacion a los niveles competitivos, o bien, pueden tener rentas persistentemente por la
ausencia de competidores por operar en mercados no contestables (Baumol, Panzer y
Willig, 1982).

Por el contrario, las rentas ricardianas indican la limitacion o escasez en la oferta de
algun recurso o factor, estos pueden ser cuasi-fijos, o sea que no pueden ser
expandidos rapidamente. Dichos recursos son escasos, en el sentido que no se puede
satisfacer la demanda de sus servicios y, por lo tanto, recursos de inferior calidad son
incorporados a la produccion. Por este motivo, las firmas que posean recursos
superiores tendrén menores costos en promedio y, ademds, la curva de oferta sera
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algo ineldstica lo que hard imposible la expansion de la produccion répidamente,
independientemente del nivel que haya alcanzado el precio (Peteraf, 1993). La
persistencia de los beneficios en el tiempo y su vinculacién con los recursos escasos es
de importancia estratégica en la visién basada en los recursos, por lo tanto, se intenta
caracterizar aquellos recursos que le dan a la firma una ventaja sostenible.

Asi, Barney (1991) propone que los recursos que crean ventajas deben reunir
cuatro condiciones: valor, rareza, inimitabilidad y no sustituibilidad. Grant (1991)
argumenta que niveles de durabilidad, transparencia, transferibilidad y replicabilidad
son determinantes importantes, mientras que Collis y Montgomery (1995) sugieren que
ellos deben reunir cinco condiciones: inimitabilidad, durabilidad, apropiabilidad,
sustituibilidad y superioridad competitiva. Amit y Schoemaker (1993) van aln mas alla,
produciendo una lista de ocho criterios que incluyen complementariedad, escasez,
limitada comercializacion, inimitabilidad, sustituibilidad limitada, apropiabilidad,
durabilidad y por Ultimo deben estar vinculados a los factores estratégicos de la
industria. Con el interés de armonizar estas condiciones y caracteristicas, se
consideraran estos atributos y particularidades de los recursos como barreras a la

duplicacion y apropiabilidad.

El valor para los clientes es un elemento esencial de ventaja competitiva, por lo
tanto, para que un recurso sea un origen potencial de ventaja, debe ser valuable o
capaz de crear valor. En las palabras de Barney (1991), debe permitir a la firma la
concepcion o la implementacion de estrategias que mejoren su eficiencia y efectividad.
Esto implica que aunque los recursos puedan reunir otras condiciones, si no son
capaces de crear valor no son un origen potencial de ventaja competitiva. También
indica una complementariedad entre la vision basada en los recursos y los modelos de
ventaja competitiva asentados en el entorno (Barney, 1991; Collis y Montgomery,
1995).

La imposibilidad de los competidores de replicar la dotacién de recursos es un
elemento central de la vision basada en los recursos. Sin embargo, la discusion sobre
las barreras a la replicacion se ha visto complicada por la inconsistencia y por el
conflictivo uso de la terminologia en la literatura. Distintas expresiones se han usado
de la siguiente forma: acumulacién de existencias de recursos (Dierickx y Cool, 1989),
capacidades diferenciales (Hall; 1992, 1993), limites ex-post a la competencia (Peteraf,
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1993), mecanismos de aislamiento (Rumelt, 1987), ambigliedad causal (Lipman vy
Rumelt, 1982; Reed y DefFillippi, 1990).

Un punto inicial Gtil en la explicacion de las barreras a la imitacion es la idea de
transparencia de Grant (1991). El problema basico que podria tener un competidor es
un problema de informacion, ya que es incapaz de identificar cudl es la razon que
existe detrds del éxito de la firma. Este es el concepto de ambigliedad causal (Reed y
DeFillippi, 1990) o de incertidumbre en la imitacién (Lipman y Rumelt, 1982), donde
hay una ambigliedad concerniente a la conexion entre los incumbentes y los
potenciales nuevos entrantes. Lipman y Rumelt (1982) sugieren que debido a la
incertidumbre no se reconocen los factores responsables de una actuacion superior,
explicando las diferencias de eficiencia entre incumbentes y nuevos entrantes a pesar
de la libre entrada. Esta incertidumbre en la imitabilidad da lugar a rentas que pueden
aun incrementar la de tomadores de precios, sin necesidad de tener poder de
mercado. Reed y DeFillippi (1990) también notan que la ambigiiedad puede ser grande
en la medida que los gerentes de la firma no comprendan las relaciones entre acciones

y resultados.

Buscando explicar las causas de esta ambigiiedad, Reed y DeFillippi (1990)
describen las caracteristicas de los recursos que pueden prevenir la imitacion por los
competidores. Ellos sugieren tres caracteristicas llamadas tacitud, complejidad y
especificidad, que pueden ser simultdneamente origen de ambigiiedad y ventaja.

La tacitud es una caracteristica de actividades basadas en habilidades y referida a la
incapacidad para identificar o codificar un patrén de actividades (Polanyi, 1967). Las
actividades de habilidad o experiencia estan basadas en el aprendizaje por llevar a
cabo actividades (/earning by doing) que se acumulan a través de la experiencia y se
refinan por la practica (Reed y DeFillippi, 1990). Esto esta implicito en la nocién de
impacto o repercusion de la informacién y deseconomias de tiempo de compresion
(Dierickx y Cool, 1989).

La complejidad de los recursos es consecuencia de la interconexion de las
existencias de recursos (Dierickx y Cool, 1989), de las relaciones sociales en la firma
(Barney, 1991) y de los recursos complementarios (Teece, 1986). Esto implica un
gran nimero de tecnologias, rutinas de organizacion y, trabajo individual o en equipo,
que hacen a la organizacion (Reed y DeFillippi, 1990). Nelson y Winter (1982) sugieren
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que algunos individuos tienen suficiente amplitud y profundidad de conocimiento para
entender el conjunto de resultados que se presentan. Esta informacion es inmovil
aunque puede ser obtenida por los competidores mediante la contratacion de esos
empleados.

La idea de especificidad sugiere que las transacciones dentro de la firma y con su
entorno son idiosincrasicas de cada una de ellas (Williamson; 1975, 1985); tienen una
dimension en el tiempo (Dierickxc y Cool, 1989) y una dependencia histérica de las
actividades de la firma que son dificiles de identificar y replicar (Barney, 1991; Collis y
Montgomery, 1995; Dierickx y Cool, 1989).

Aln donde los recursos son claramente identificados y comprendidos, su imitacion
puede ser protegida mediante el sistema legal de derechos de propiedad (Coyne,
1986; Hall, 1992, 1993). Recursos como las patentes, las marcas y los derechos de
copias, pueden ser protegidos mediante leyes de propiedad intelectual y ventajas
competitivas, pudiendo aumentar por otras actividades regulatorias tales como las
concesiones y licencia de operaciones (Coyne, 1986). Asi, los recursos transparentes
pueden no ser imitados debido a la presencia de barreras econdmicas (Collis y
Montgomery, 1995; Rumelt, 1987). Por ejemplo, la imitacién puede ser defendida por
una inversion preventiva en el tamafio que desincentive a los competidores ante la

posibilidad de no obtener retornos deseables.

Los recursos tienen poca probabilidad de ser imitados cuando la relacion entre estos
y la ventaja son escasamente comprendidos, y ellos poseen caracteristicas de
complejidad, tacitud, especificidad y proteccion regulatoria ademas de disuasion
economica. Sin embargo, debe ser imposible también para los competidores contratar
o conseguir estos recursos creadores de valor. Los recursos deben ser inmdviles o
imperfectamente moviles (Peteraf, 1993). La literatura se ha enfocado en la
identificacion de los tipos de recursos que probablemente sean menos moviles. Grant
(1991) propone que algunos recursos deben ser geograficamente inmoviles debido a
los costos de relocalizacion. Sin embargo, las barreras mas significantes a la movilidad
existen donde los recursos son especificos de la firma, donde los derechos de
propiedad no estan bien definidos, donde los costos de transaccion son altos y/o donde
los recursos son coespecializados (Peteraf, 1993). Estos son los tipos de rasgos

estrechamente asociados con la inimitabilidad.
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Las imperfecciones en el mercado de los factores hace posible una renta por encima
de lo normal debido a la escasez de los factores o recursos superiores, sustituibilidad
imperfecta e imitabilidad imperfecta (Lipman y Rumelt, 1982; Rumelt, 1987;
Ghemawatt, 1986; Dierickx y Cool, 1989), que limitan la competencia y, de esta forma,
evitan la disolucién de la renta en el tiempo. La sustituibilidad es un concepto que esta
enmarcado en las caracteristicas del mercado de productos y esta tratada dentro de las
cinco fuerzas de Porter. Pero la inimitabilidad se debe analizar como inherente a la
firma. La inimitabilidad, proviene de las posibilidades que tiene una firma de desarrollar
mecanismos de aislamiento, ya sea mediante formas legales (patentes, derechos de
propiedad), o asimetrias en la informacién o mediante la dificultad o incertidumbre en
la identificacion de la fuente de la ventaja competitiva, que Lipman y Rumelt (1982)

denominaron "ambigliedad causal".

Por lo tanto, la vision basada en los recursos le asigna un valor importante a los
recursos que son acumulados en la firma y que tienen dependencia histérica ya que se
caracterizan por la inimitabilidad y la inmovilidad (Dierickx y Cool, 1989; Peteraf, 1993,
Teece, Pisano y Shuen, 1997).

La importancia de los recursos surge del valor que estos generan para la empresa y
la capacidad de ésta para apropiarse de ese valor, porque los clientes, proveedores,
empleados y accionistas, y los directivos requieren ese valor (Kay, 1993).

2.3.4. El rol de las opciones estratégicas para la direccion

La presencia de la ventaja competitiva estd asentada en las caracteristicas de los
recursos que posea cada firma, o para expresarlo de otra forma, surge como
consecuencia de la heterogeneidad de la firma. Sin embargo, Rumelt (1987) ha
destacado la importancia de tener en cuenta el costo de estos recursos o el costo de
acceso o despliegue de ellos; asi argumenta que las rentas schumpeterianas son el
valor posterior de la corriente de pagos neto de los costos de combinar los recursos en
un proyecto o negocio. Barney (1986) considera los costos de los recursos estratégicos
a través del mercado de factores estratégicos, o sea, el &mbito en donde los factores
son adquiridos. Si el mercado fuera perfectamente competitivo, el costo de adquirirlos
serfa similar al valor econémico de estos recursos una vez usados para implementar
estrategias en el mercado de productos. Pero el mercado de factores estratégicos
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también puede ser imperfecto debido a que los directivos pueden tener expectativas
diferentes acerca del valor futuro de una estrategia, debido a la incertidumbre del
ambiente competitivo.

Las firmas pueden obtener rentas superiores a las normales cuando comprenden el
valor futuro probable de una estrategia y, consecuentemente, pagan menos que el
valor economico total de implementarlo. Se puede deber a una mayor acumulacion de
expectativas, a la buena suerte o a ambas (Barney, 1986).

Los recursos por si mismos no otorgan una ventaja competitiva, un recurso se
traduce en ventaja competitiva cuando es utilizado en una industria o llevado a un
mercado (Kay, 1993). El papel del directivo es transformar el recurso en algo valioso
para el mercado o los clientes (Williams, 1992), esto implica identificar, desarrollar,
proteger y desplegar la base de recursos de la empresa (Amit y Schoemaker, 1993).

La identificacion de los recursos creadores de ventajas pueden ser dificultosas
debido a la ambigliedad causal (Reed y DeFillippi, 1990) pero, una vez identificados,
deben desarrollarse, protegerse (Dierickx y Cool, 1989) y pueden acumularse mediante
inversiones; cuando los patrones de inversion pierden consistencia se comienza a
depreciar el stock. La tarea principal del directivo es el despliegue de los recursos en el
mercado, consiguiendo una mayor actuacion y una ventaja competitiva sostenible.

3. La tecnologia y la estrategia

Los esquemas desarrollados intentan explicar los determinantes del beneficio desde
el punto de vista estratégico, la tecnologia se encuentra dentro de estos determinantes
en forma subyacente o explicita.

Antes de vincular los beneficios con los recursos tecnoldgicos, asi como se definié a
la estrategia, sera conveniente definir la tecnologia. La literatura no ha presentado
una clara definicién y ninguna de ellas goza de un consenso total. La tecnologia es un
proceso que comprende desde la investigacion hasta la difusion de la innovacion,
considerando algunos autores definiciones mas restringidas o mas amplias segln su

propio criterio.

Para comenzar, siguiendo a Tirole (1988) se pueden considerar tres tipos de
investigacion: la investigacion basica, la investigacion aplicada y el desarrollo. La
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investigacion basica se orienta a la obtencion de nuevos conocimientos fundamentales,
y usualmente es una actividad desarrollada en las universidades o dependencias del
estado que tienen este objetivo. La investigacion aplicada estd asociada
fundamentalmente con la ingenieria y el desarrollo que permite la mejora comercial de
los productos y procesos productivos. El paso posterior a la investigacion, que resulta
en una innovacion, se difunde mediante licencias, imitacion de innovaciones

patentadas o por la adopcidn de innovaciones no patentadas.

Por otra parte también se distingue entre innovaciones de producto o innovaciones
en proceso. Las primeras se refieren al lanzamiento de nuevos productos o servicios al
mercado y las segundas a la mejora en los procesos productivos que se traducen en
reducciones de costos. Sin embargo, no es sencillo trazar un limite claro entre estas
innovaciones. Nuevos productos en un sector pueden implicar mejoras en los procesos
productivos de otros sectores.

La tecnologia es fundamentalmente informacion, Hay y Morris (1991) definen a la
tecnologia como (en sentido de ingenieria) las especificaciones para un producto o
proceso. Seglin estos autores esto debe ser mas que una simple idea. La tecnologia,
en definitiva, debe ser un libro de especificaciones técnicas de acuerdo a las que se
logran construir productos; de alguna forma son los anteproyectos o proyectos
industriales para desarrollar bienes. La tecnologia debe enriquecer el estado actual del
libro de especificaciones que la componen. La tarea de la investigacion y desarrollo es
llevar las ideas a anteproyectos o a un conjunto de especificaciones técnicas.

Por lo tanto, el cambio técnico se orienta tanto a mejoras en los productos, en los
procesos productivos, en los materiales y a cambios en los métodos directivos o de
gestion (Stoneman, 1995). Luego, se pueden considerar tres estadios en el proceso
tecnoldgico. El primero vinculado al proceso de invencién acompafiando la generacion
de nuevas ideas; el segundo es el que traduce la invencion en ideas destinadas el
mercado, en este estadio se produce la innovacion; y el tercero, es el denominado
proceso de difusién en el cual nuevos productos y procesos se incorporan y cubren el o
los mercados. Sin embargo, aun cuando el cambio tecnolégico se define en estos tres
estadios, se utiliza innovacion en una acepcion amplia para referenciar el cambio

tecnolégico como un todo.
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En consecuencia, se utiliza un concepto amplio de innovacién, separandola en
innovacion de producto y de proceso. La primera estd vinculada a la generacion,
introduccién y difusién de nuevos productos, con el proceso de produccion constante;
mientras que la innovacidn en procesos se relaciona con la generacién, introduccion y
difusion de nuevos procesos de produccion, manteniendo constante la innovacion en
producto.

Teniendo en cuenta la definicion anterior conviene detenerse en las corrientes de
pensamiento estratégico vistas anteriormente, para fundamentar la vinculacién entre la
tecnologia y su influencia estratégica en los beneficios.

El enfoque de las cinco fuerzas de Porter considera la empresa con beneficios
superiores como aquella que posee una posicion mas ajustada ante las fuerzas
competitivas del sector: la amenaza de nuevos entrantes, el poder negociador de
clientes y proveedores, la amenaza de sustitutos y la intensidad competitiva. La
presion de estas fuerzas inciden sobre la rentabilidad, y la tecnologia es parte de las
variaciones en el equilibrio de esas fuerzas o en la redefinicion del sector donde opera

la empresa.

Se puede analizar cada una de las fuerzas en relacion a la tecnologia para
comprender su vinculacién con los beneficios. Asi, la amenaza de nuevos entrantes
sera menor si hay economias de escala, las que estan vinculadas a mejoras en el
proceso productivo o en tecnologias de proceso y a las ventajas que otorga la curva de
experiencia. La diferenciacion de los productos esta relacionada con los conocimientos
de las prestaciones de los productos o la tecnologia de productos o a las capacidades o
conocimientos vinculados a la comercializacion. También la propiedad de la tecnologia,
como pueden ser las patentes, copyright, etc., son una barrera a la entrada destacada
por Porter dentro de las ventajas independientes de la escala. Como en estos casos,
también en las distintas barreras a la entrada la tecnologia tiene participacién, no se
puede amenazar a los nuevos entrantes sin capacidades tecnolégicas en proceso o
producto. Las demas barreras consideradas arriba son casos particulares de las

anteriores y, en consecuencia, la tecnologia opera en forma similar a las tratadas.

La rivalidad entre las empresas establecidas es una de las fuerzas que determinan el
nivel de beneficios y, en forma general, la tecnologia tiene influencia en sus
determinantes: crecimiento del sector, sobrecapacidad, diferenciacién del producto etc.
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En el mismo sentido la amenaza de productos sustitutos tiene un importante
componente dado por la tecnologia; la amenaza proviene de sustituir los usos o la
necesidad de un producto y ésto es consecuencia de lograr un producto de mejor

desempefio.

En la cadena vertical, la escala o diferenciacion del proveedor o cliente son
importantes en su poder de negociacién y, como se mencionara antes, dependen de la
tecnologfa. El cambio de proveedor se vera influido por la calidad o diferenciacion del
producto. La importancia de un proveedor en los costos de los productos se vera en la

escala si no hay diferenciacion. Este mismo analisis es aplicable a los clientes.

En conclusion, en el modelo de las cinco fuerzas se relevan aquellos determinantes
sectoriales que posibilitan mayor rentabilidad; detrds de esos determinantes subyacen
capacidades o conocimientos, como la tecnologia, que son relevantes para el logro de
beneficios superiores. La causa de esta difusa presencia de la tecnologia dentro de los
factores o componentes de los rasgos sectoriales se encuentra en la propia naturaleza
del andlisis de las cinco fuerzas. Es un analisis de mercado, en donde la industria o el
sector estd compuesto por empresas que no presentan rasgos diferenciales sino que se
definen como funciones de produccion que combinan dotaciones de factores, y la
tecnologia es parte de esa funcion. Asi, la empresa mantiene la definicion de economia
neoclasica de funcion de produccién y se considera una "caja negra" dejando de lado

los aspectos internos del proceso productivo.

La vision basada en los recursos aporta un enfoque mas cercano a la realidad,
incorporando al analisis el despliegue de recursos y capacidades que permite
considerar a cada empresa como diferenciada de otra. Aqui, la tecnologia tiene un
sentido mas explicito, ya que los determinantes de los beneficios para este enfoque
seran la dotacion de recursos y capacidades, y el despliegue que se haga de ellos por
parte de la Alta Direccion.

La tecnologia es parte de los recursos y capacidades de la empresa; como recursos
intangibles se consideran la propiedad de las patentes y otros derechos de propiedad
tecnoldgicos. Mas alld de estos recursos se deben considerar las capacidades
vinculadas a la Investigacion y Desarrollo, las vinculadas al proceso productivo, las
capacidades organizativas y todas aquellas que permiten un desarrollo dindmico de la
innovacion. La posesion y despliegue de recursos —como se explicd- originan
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posiciones competitivas ventajosas y, en consecuencia, beneficios por encima del
promedio. En sintesis, existe una vinculacion explicita entre el acervo tecnoldgico y los
beneficios desde el punto de vista de la vision basada en los recursos.

La importancia de proponer los dos enfoques, mas alld de los antecedentes tedricos
de la estrategia, es analizar la vinculacion entre ellos. Si bien la vision basada en los
recursos nace como un enfoque alternativo al de las cinco fuerzas, distintos autores lo
reconocen como complementarios (Collis y Montgotmery (1995); Peteraf(1993)). Asi
un recurso como una patente no producira un beneficio hasta no estar a disposicion en
el mercado de valores. Esa propiedad intelectual, que es un recurso, y se origina en el
I+D de una empresa (capacidades tecnoldgicas) otorga un beneficio monopdlico
mediante la patente de un producto (muy comun en la industria farmacéutica). Pero
este beneficio no es posible en tanto el producto no esté en el mercado y cuando esté,
la patente sera una barrera a la entrada de nuevos productos y limitara la competencia
otorgando mayores beneficios. De la misma forma las capacidades en la produccion se
transformardn en ventajas sobre los entrantes limitando la entrada mediante

economias de escala.

En conclusidn, existe una complementariedad entre la vision basada en los recursos
y el marco de las cinco fuerzas competitivas; esa complementariedad indica que
recursos que son estratégicos se transformen en beneficios por encima del promedio

para aquellas empresas que los despliegan en el mercado de productos.

Por Ultimo, el proceso acumulativo de recursos estratégicos como la tecnologia,
devienen en una rentabilidad superior para la empresa ya que le otorga una dotacion
de recursos y capacidades mayor y la posiciona mejor ante las cinco fuerzas
competitivas. La modalidad y particularidades de ese proceso se analizan a

continuacion.

3.1. La acumulacion de capital tecnoldgico
Las actividades de innovacién o cambio técnico aumentan, mejoran y determinan la
magnitud del capital tecnoldgico de la empresa.

La acumulacion del capital tecnoldgico proviene de su naturaleza especifica o
idiosincrasica (Williamson, 1979) y por tratarse de recursos no comercializables en el
mercado. Si bien se puede comprar tecnologia, no se puede c