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Vinculos de cooperacion

como fuente de
informacion para la
mnnovacion

RESUMEN

El objetivo del articulo es presentar como los vinculos de cooperacion em-
presarial son una valiosa herramienta para las actividades de innovacion y
desarrollo de nuevos productos en empresas micro, pequefias y medianas del
sector ambiental en México. Desde una perspectiva de la cooperacion empre-
sarial y mediante el andlisis cualitativo de la experiencia de 29 empresas, se
encontré que cuando el empresario tiene una idea clara de sus necesidades
de informacion para apoyar sus innovaciones, la busqueda se concentra en
aquellos eventos en los que puede aprender de otros, enriquecer sus ideas y
tener contacto directo con innovaciones en diferentes areas. Aunque los resul-
tados no son generalizables por el reducido nimero de empresas ambientales
en México, se abren lineas futuras de investigacion sobre los vinculos de tipo
conector y las innovaciones que derivan de ellos, para identificar si estos resul-
tados son reproducibles y bajo qué condiciones en mipymes de otros sectores.

Palabras clave:
Cooperacién, innovacion, México, vinculos, mipyme.

Cooperation Ties as a

Source of Information for

Innovation

ABSTRACT

This article discusses how business cooperation ties are a valuable tool for new
product innovation and development in Mexican environmental sector micro-
businesses and small and medium-sized businesses (SMBs). From a business
cooperation perspective and using the qualitative analysis of the experience of
29 companies, the authors found that, when entrepreneurs have a clear idea
of their information needs to support their innovations, their search focuses on
events in which they can learn from others, enrich their ideas, and have direct
contact with innovations in different areas. Although the results cannot be gene-
ralized given the reduced number of environmental companies in Mexico, they
do invite future lines of research on connecting ties and on the innovations that
stem from them, to identify if such results can be reproduced and, if so, under
what conditions in micro-businesses and SMBs in other sectors.

Key words:
Cooperation, innovation, Mexico, ties, micro-businesses and SMBs.
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para a inovagao

RESuMO

O objetivo deste artigo é apresentar como os vinculos de coopera¢do empre-
sarial sdo uma valiosa ferramenta para as atividades de inovagéo e desenvol-
vimento de novos produtos em micro, pequenas e médias empresas do setor
ambiental no México. Desde uma perspectiva da cooperagdo empresarial e
mediante a andlise qualitativa da experiéncia de 29 empresas, encontrou-se
que quando o empresario tem uma idéia clara de suas necessidades de infor-
magao para apoiar suas inovagdes, a busca concentra-se naqueles eventos
em que é possivel aprender de outros, enriquecer suas idéias e ter contato
direto com inovagdes em diferentes areas. Ainda que os resultados nao sejam
generalizaveis devido ao reduzido nimero de empresas ambientais presentes
no México, abrem-se linhas futuras de pesquisa sobre os vinculos de tipo co-
nector e as inovagdes que derivam deles, para identificar se estes resultados
sdo reproduziveis e sob que condigdes em micro, pequenas e médias empre-
sas de outros setores.

Palavras chave:
Cooperagao, inovagéo, México, vinculos, micro, pequenas e médias empresas.
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Introduccion

En el caso de México, el surgimiento y el
desarrollo del sector ambiental comprenden
empresas que en su mayoria son muy pe-
quefias. Lendo (2005) sefiala que en México
existe un pequeilo pero dinamico mercado
de bienes y servicios ambientales de cali-
dad y apoyo, mismo que se espera tenga
un crecimiento favorable como resultado
de las reformas que el gobierno mexicano
ha adoptado en materia de agua, manejo de
desperdicios y energia. La gran mayoria de
estas empresas se ubica en las actividades
de consultoria o prestacion de servicios pro-
fesionales; ademas, se observa una tendencia
a crear productos o servicios que cubran de
manera integral las necesidades de los clien-
tes. Esto ha originado mayores competencias
tecnoldgicas y ambientales, lo que a su vez ha
contribuido al desarrollo del sector.

El descubrimiento de que en las necesidades
ambientales existe un negocio como tal fa-
vorecid la apreciacion de estos bienes y ser-
vicios como contribuyentes a la reduccion de
costos en la produccién de otros productos
y servicios mas amigables con el ambiente.
En gran medida, su demanda depende de la
evolucion que exista en la legislacion en ma-
teria ambiental y a que esta se cumpla. Tapia
(1998) identifica la regulacion ambiental co-
mo un factor que ha motivado y acelerado el
desarrollo de la industria que vende tecnolo-
glay servicios ambientales para remediar los
problemas industriales. Muchos empresarios
interesados en la conservacion del ambiente
han encontrado la oportunidad de contribuir
a que otros empresarios, autoridades y po-
blacion en general, desarrollen conciencia

de la importancia del cuidado del ambiente,
contribuyendo a una mejor cultura ambiental
y a la asuncion de la responsabilidad social
de cada uno de ellos, en beneficio de las pre-
sentes y futuras generaciones.

En México, el sector de bienes y servicios
ambientales es pequefio, pero esta en cons-
tante expansion y, previsiblemente, su di-
namismo aumentara en los proximos afios.
Las empresas, particularmente las de menor
tamafio, enfrentan el reto de crear productos
o servicios cada vez mas completos, asi co-
mo de realizar sus propios desarrollos tec-
nologicos. Estos retos son importantes de
conquistar, porque el conocimiento técnico
y la tecnologia son dos factores que aportan
ventaja competitiva en este sector. Para ello
es esencial satisfacer las necesidades de in-
formacion, que permitan a las empresas ser
innovadoras (Merino, 2005), contribuir al de-
sarrollo del mercado nacional (Tapia, 1998)
y aprovechar las oportunidades existentes en
mercados internacionales.

Waxell y Malmberg (2007) definen la in-
novacién como nuevas y mejoras formas
de producir nuevos y mejores productos y
servicios, resultado de la interaccién entre
empresas y agentes que poseen conocimien-
tos y habilidades complementarias. De esta
interaccion se generan sinergias, y una forma
de interactuar es la cooperacion empresarial.
Estos autores enfatizan que en la capacidad
de innovar intervienen aquellas relaciones de
negocios e interacciones de tipo social con
individuos o entidades, aun en otras esferas
de actividad. La innovacion se ha asociado a
la capacidad de las empresas de prosperar en
el largo plazo y se enriquece del desarrollo e
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incorporacion de nuevos conocimientos a es-
te mismo proceso. Por lo tanto, las empresas
deben desarrollar la capacidad de aprender,
incorporar y transformar el conocimiento del
que se allegan.

Existen fuentes de conocimiento de origen
externo a la empresa, lo cual implica que al-
gunas fuentes de innovaciones ya no se en-
cuentran exclusivamente en su interior, sino
también en su red de relaciones interempre-
sariales. En el trabajo de Ojeda y Puga (2008)
se identifico que el alcance de estas relacio-
nes, referidas como relaciones o vinculos de
cooperacion, abarca la transferencia tecno-
logica, los propios procesos de innovacion,
el impacto social en la estructura del cono-
cimiento aplicado, el aprendizaje colectivo
intra e interorganizacional, el intercambio de
informacion, de experiencia, entre otros. Asi
mismo, los vinculos de cooperacion pueden
ser generadores de ventaja competitiva y la
innovacion se facilita a través de estas rela-
ciones (Ojeda, 2009).

A partir de estos resultados, el objetivo de
este trabajo es presentar evidencia empirica
sobre como los vinculos de cooperacion son
una herramienta valiosa para acceder a co-
nocimiento y experiencias que han ayudado
a las micro, pequefias y medianas empresas
(mipymes) del sector ambiental mexicano a
enriquecer y concretar sus propias ideas en
nuevos productos y servicios para un mer-
cado cada vez mas demandante de innova-
ciones. La busqueda de las fuentes idoneas
para cubrir sus necesidades de informacion
incluye la participacion en ferias comercia-
les, congresos, seminarios, exposiciones,
encuentros empresariales, entre otros. Igual-

mente, se busca ofrecer algunas pautas que
sirvan de guia a los empresarios para aprove-
char plenamente su participacion o asistencia
a este tipo de eventos.

1. Marco teorico

Arroyo (2007) identifica que actualmente las
empresas tienden a basar su estrategia en la
innovacién para lograr una ventaja compe-
titiva. La innovacion, en cualquiera de sus
fases, tiene como insumo primordial la infor-
macion y como principal proceso su propio
analisis (Sanmartin, 2007). Por ello al proce-
so de recopilar y analizar datos, informacion
e ideas, con fines de traducirse en mejoras
en la competitividad de las empresas, se ha
denominado inteligencia competitiva. Segin
Legendre (2005), la inteligencia de negocios
es aplicable a las empresas de menor tama-
1o, solo que estas adoptan un acercamiento
propio, debido a que deben adecuarse a sus
condiciones y necesidades. Para una exitosa
aplicacion de la inteligencia competitiva, la
empresa busca beneficiarse de la diversidad
de conocimientos y experiencias. El acceso a
estos se consigue mediante el establecimien-
to de vinculos de cooperacion, pero para que
el vinculo cumpla con este propdsito es nece-
sario que la empresa esté abierta a aprender
(Arroyo, 2007).

La cooperacion empresarial ha sido valiosa
particularmente para las mipymes, porque las
relaciones que se establecen con otras em-
presas representan compromisos negociados
para compensar alguna debilidad, aprovechar
una oportunidad o fortalecer alguna actividad
mediante la interaccion, el aprendizaje y la
retroalimentacion. El aprendizaje en las rela-
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ciones de cooperacion surge de cinco fuentes
inherentes a ellas: el entorno, las tareas, el
proceso mismo de cooperar, las habilidades
por desarrollar y los participantes en el vin-
culo (Doz, 1996). Seglin Sebastian (2000),
el plan de accion del vinculo de cooperacion
empresarial y sus correspondientes activi-
dades deben elaborarse a la medida, con una
amplia coparticipacion de los interesados y
una clara definicion de las responsabilidades
y tareas de cada uno, tanto en la coordinacion
como en la ejecucion.

Briones, Ramirez y Ros (2006) indican que
las relaciones de cooperacion, en funcion del
resultado que se espera obtener de ellas, son
de tipo comercial, hibridas o de aprendizaje.
Las primeras se centran en aprovechar el co-
nocimiento y capacidades existentes; las se-
gundas consisten en la busqueda simultdnea
de oportunidades para capturar valor de los
recursos y capacidades existentes y generar
nuevo valor mediante otras actividades, y
las terceras obedecen a los fuertes deseos de
acceder a nueva informacion. Este trabajo
se enfoca en este Ultimo tipo de vinculo de
cooperacion.

Como se menciono, las relaciones de coope-
racion también son un medio a través del cual
se desarrollan sinergias (Martin y Gaspar,
2005; Montoro, 2005). Tradicionalmente se
considera que estas se obtienen al compartir,
acceder o complementar recursos, capacida-
des, conocimiento, experiencia y transferir
tecnologia, que incrementan el potencial es-
tratégico para lograr los objetivos comunes
de las empresas en el vinculo. Por lo tanto,
una forma de generar sinergias ocurre cuan-
do dos 0 més negocios o productos, y sus re-

cursos y competencias, se complementan y
refuerzan mutuamente (Dyer, Kale y Singh,
2005; Medina, Ortiz y Sacristan, 2007). Las
sinergias también se originan al compartir
informacion valiosa que satisfaga alguna
necesidad particular de las empresas o de los
individuos que la comparten. Rindfleisch y
Moorman (2001) definen la redundancia de
conocimiento como el grado de similitud en
la informacion entre los participantes en una
alianza de nuevo producto.

Gelauff (2003) relacion¢ el tipo de vinculo
con el tipo de capital social que este desarro-
lla. Cuando se trata de una relacion duradera
de un grupo homogéneo, esta representa un
capital social de tipo articulador (bonding),
ya que existe un tejido cercano de las co-
nexiones entre los individuos, quienes estan
muy atentos al comportamiento y reputacion
de los otros. Por el contrario, el capital social
de tipo conector (bridging) surge cuando la
red estd abierta a otros y las conexiones ocu-
rren entre un numero grande de personas,
solo que estos nexos no son duraderos. El
aprovechamiento de estas relaciones permite
que el mismo empresario acote su duracion,
pues le ofrece la oportunidad de terminar el
vinculo cuando lo considere pertinente. Con
estos antecedentes se puede desarrollar una
matriz como la del Cuadro 1, para identificar
el tipo de vinculo que hay entre las empresas
desde el enfoque de capital social.

El tipo de vinculo que se establezca determi-
nara de alguna forma el tipo de informacion
que se puede obtener a través suyo. La iden-
tificacion, la valoracion y la investigacion
son funciones importantes en el acceso y
uso de la informacion, funciones propias de
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Cuadro 1
Caracteristicas de los vinculos de cooperacion empresarial desde el enfoque de capital social
Distancia Fortaleza del vinculo Duracioén N“T“.em el
participantes
Tipo de vinculo
Cercano | Alejado Débil Solido _Poco I__argo Pocos | Muchos
tiempo tiempo
Conductual articulador X X X X
Asociativo conector X X X X

Fuente: elaboracion propia con base en Carpenter, Daniere y Takahashi (2004); Gelauff (2003); Kanter (1994); Granovetter (1973).

la inteligencia competitiva, segin Sanmar-
tin (2007). La recopilacion de informacion
requiere “‘estar abierto a conversaciones y
encuentros muy variados [... e implica] un
esfuerzo deliberado de socializacion” (Tena
y Comai, 2004, p. 22). En consecuencia, la
cooperacion puede surgir tanto en el &mbito
de la empresa como en el personal. Ademas,
“la red de individuos representa el canal de
diseminacion mas comun en el campo infor-
mal” (Legendre, 2005, p. 7). Esta idea coin-
cide con una de las fuentes de aprendizaje en
los vinculos sefialadas por Doz (1996): los
participantes en el vinculo.

Al enfocarnos en este aspecto, el tipo de re-
lacion a establecerse depende del proposito
del vinculo y de la bisqueda del potencial
aliado, que puede abarcar una muy diversa
base de candidatos: proveedores, distribuido-
res, competidores, clientes y otras empresas
de diferentes areas estratégicas e industrias
(Casanueva, 2003). Segun Gilly y Torre
(2000), la existencia de un espacio de inte-
raccion entre los participantes del vinculo y
compartir el mismo “espacio” de referencia
y de conocimiento son necesarios para que
se dé la “transferencia” de conocimiento en-
tre los miembros del vinculo de cooperacion.

Particularmente en el caso de los vinculos de
aprendizaje (Briones, Ramirez y Ros, 2006),
las fuentes de potenciales aliados se extiende
hacia un campo amplio, pues en este tipo de
relacion lo mas importante es acceder a in-
formacion novedosa que favorezca la inno-
vacion. Kotabe y Swan (1995) encontraron
que las alianzas entre empresas en distintas
industrias favorecen la introduccion de pro-
ductos significativamente mas innovadores,
debido a que se comparte informacion dife-
rente, es decir, a la baja redundancia de infor-
macion. Esto ultimo estimula la creatividad
para el desarrollo de nuevos productos, pro-
cesos o servicios, definida por Rindfleisch y
Moorman como “el grado en el que una em-
presa emplea la informacion de una alianza
de nuevo producto para desarrollar resultados
novedosos en la industria que desafien los
estandares existentes” (2001, p. 4). Una alta
redundancia se presenta cuando las empresas
comparten informacion con sus competido-
res que no representa informacion novedosa.

La baja redundancia de informacion es va-
liosa para las empresas de menor tamafio
porque, segun Legendre (2005), les resulta
ventajoso maximizar la informacion suple-
mentaria que puede recopilarse de fuentes
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no cercanas. Dentro de estas se encuentran
internet y otro tipo de fuentes con alto valor
agregado, como seminarios, conferencias y
congresos, donde se exponen avances de in-
vestigacion y nuevo conocimiento en cierta
area de actividad, estudios e innovaciones
(Merino, 2005; Tena y Comai, 2004). Le-
gendre postula que las asociaciones empre-
sariales son otro medio por medio del cual
se puede obtener informacion adicional,
puesto que “representan igualmente una red
de individuos especialistas en un campo da-
do, ¢ intercambio de favores tanto a través
de reuniones, conferencias, exposiciones o
en la pagina Web” (2005, p. 7). Por su par-
te, Tena y Comai hacen hincapié en que “las
ferias permiten obtener informacion directa
acerca de todos los participantes en un sector
de actividad economica, y facilita la detec-
cion de nuevas tendencias y expectativas de
los actores y sus objetivos, escuchar sus in-
terpretaciones del presente y futuro del sec-
tor, asi como verificar los rumores” (2004,

p. 18).

La adquisicion de informacion es parte de
un proceso de multiples etapas que incluye
el eventual uso del conocimiento para lograr
objetivos organizacionales (Rindfleisch y
Moorman, 2001). A fin de aprovechar los
beneficios de participar en eventos como fe-
rias, encuentros, congresos, entre otros, Tena
y Comai (2004) proponen a las empresas el
siguiente proceso:

Fase 1. Definir qué se quiere conseguir con
varios meses de anticipacion al evento, lo que
implica identificar temas y personajes clave
(asistentes, participantes o expositores). El
objetivo es saber qué se va a investigar, quién

es la fuente de informacion y como se va a
obtener dicha informacion.

Fase 2. Conocer todos los aspectos relacio-
nados con la organizacion del evento, como
se llevard a cabo, los lugares y horarios de las
actividades, servicios de apoyo, entre otros.

Fase 3. Durante el evento, las reuniones fre-
cuentes para concentrar y verificar la infor-
macion que se ha recopilado son importantes,
porque permiten al equipo de investigadores
intercambiar puntos de vista y hacer un pri-
mer analisis de la informacion.

Fase 4. Revision y explotacion de la infor-
macion obtenida.

Rindfleisch y Moorman (2001) sefialan que
muchos de los beneficios de la cooperacion
se definen en términos no econdmicos. Los
procesos de produccion de conocimiento ex-
tienden indirectamente sus beneficios a otras
empresas, a través de la disponibilidad pu-
blica del conocimiento. Esta difusiéon ocurre
mediante las publicaciones, la ingenieria in-
versa, el comercio de bienes, el intercambio
de cientificos y personal, las colaboraciones
y otras formas de vinculacion (Faria, Lima
y Santos, 2007). Esto indica que ocurren ex-
ternalidades de conocimiento, entendidas
como el beneficio de conocimiento perci-
bido por una empresa o una persona que no
es la responsable de la inversion original li-
gada a su generacion, y que no eroga alguna
compensacion financiera por este (Almeida
y Kogut, 1999).

Las externalidades de conocimiento contri-
buyen a los procesos de innovacion (Gallié,
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2005); sin embargo, independientemente de
estas, un beneficio adicional a la innovacion
es que las relaciones de cooperacion también
han favorecido la publicacion de material
cientifico con su consiguiente titularidad de
derechos de autor y, en algunos casos, pa-
tentes. Estas ultimas protegen el know how e
intangibles de la empresa de menor tamafio y
que representan activos valiosos en la gene-
racion de innovaciones (Ojeda y Puga, 2008).

2. Método de investigacion

El disefio de la investigacion fue de tipo cua-
litativo, debido a que este tipo de investiga-
cién permite explorar con mayor profundidad
los temas de interés y capturar la textura de
las experiencias, y con ello estos mismos se
describen y explican (Willig, 2001). Si bien
no es posible generalizar lo encontrado en un
numero reducido de casos a una poblacion,
sus resultados proveen nuevas evidencias que
amplian el conocimiento existente sobre un
fenémeno determinado (Flick, 2007). En el
caso particular del presente trabajo, fue po-
sible conocer la experiencia de 29 empresas
del sector ambiental que han utilizado los
vinculos de cooperacion empresarial como
un mecanismo de acceso a informacion va-
liosa para la innovacion. Estos resultados se
obtuvieron de la realizacion de un estudio cu-
yo objetivo fue explorar como las mipymes
buscan desarrollar ventaja competitiva a tra-
vés de los vinculos de cooperacion,

El tema del sector ambiental es bastante
complejo, puesto que el conjunto de bienes
y servicios que lo integran es bastante hete-
rogéneo y dificulta identificar su extension y
limites (Meléndez y Line, 2005). A esta con-

dicion se agrega lo complicado de establecer
la totalidad de empresas que lo integran, por-
que es un sector pequefio y en el que muchos
negocios no se especializan en este tipo de
bienes; so6lo desarrollan una linea de produc-
tos o una division de negocios en esta area.
Por ello, a fin de sortear estas dificultades, el
estudio consideré como base un directorio
de empresas cuya caracteristica es que se
encuentran mipymes mexicanas pertenecien-
tes al sector ambiental y que participaron en
eventos en los que se estimula la formacion
de redes de cooperacion empresarial.

Ademas, se consultaron diversas hojas elec-
tronicas, el directorio de empresas exporta-
doras del Banco de Comercio Exterior y el
directorio de afiliados de diversas organiza-
ciones con actividades relacionadas con el
ambiente. Esta busqueda arrojo un total de
106 empresas, las cuales se encuentran for-
malmente establecidas y tienen como activi-
dad principal alguna de las siguientes areas:
asesoria en materia ambiental, desarrollo de
proyectos de infraestructura relacionados
con el ambiente y fabricacion de productos
que solucionen algun problema relacionado
con la contaminacion del agua, el ahorro de
energia, los residuos (peligrosos, bioldgico-
infecciosos, industriales y municipales) y el
tratamiento de suelos, aire y reciclaje.

Los esfuerzos por contactar a las 106 empre-
sas lograron un acercamiento con 34 de ellas;
sin embargo, cinco tuvieron que ser descar-
tadas, dos por haber desaparecido y tres por-
que no quisieron participar en el proyecto.
Por ello la investigacion cuenta de manera
efectiva con 29 empresas localizadas en los
estados de Baja California, Distrito Federal,

68 Cuad. Adm. Bogota (Colombia), 23 (41): 61-79, julio-diciembre de 2010



VINCULOS DE COOPERACION COMO FUENTE DE INFORMACION PARA LA INNOVACION

Estado de México, Guanajuato, Michoacan,
Nuevo Ledn, Puebla y Sonora. El Cuadro 2
muestra el numero de empresas participan-
tes en este estudio, clasificadas por sector y
personal empleado.

El disefio de la investigacion involucro el
andlisis cualitativo de datos mediante cua-
dros o plantillas (template analysis) (King,
1998 y 2007), originados de los contenidos
de las transcripciones de entrevistas perso-
nales, textos de entrevistas telefonicas y las
respuestas a preguntas de un cuestionario
escrito. Para ello se desarroll6 una plantilla
de codificacion que resume los temas identi-
ficados como importantes y organizados de
una manera significativa. Se puso el relieve
en una codificacion jerarquica, de manera
que los temas amplios llevaran a temas cada
vez mas especificos.

Inicialmente, se aplicd un cuestionario de
caracter exploratorio organizado en tres apar-
tados: aspectos generales de la empresa, el
sector ambiental en México y las relaciones
de cooperacion empresarial. El cuestionario
consistié en 23 preguntas (de tipo abierto,
explicativo, de eleccion y evaluativo) y se
tomo6 como una prueba piloto para evaluar

y probar la efectividad de las preguntas que
se consideraron en la guia de entrevista, asi
como para tener una aproximacion inicial a
los posibles resultados.

Una vez logrado este primer contacto, se bus-
c6un segundo acercamiento que consistid en
profundizar sobre los aspectos de la coope-
racion y las respuestas obtenidas, mediante
entrevistas (con visita a empresa y telefoni-
cas para aquellas empresas ubicadas fuera
del Distrito Federal). Para ambos casos se
elaboro una guia de entrevista organizada en
cuatro secciones que ahondan en los temas de
las relaciones de cooperacion empresarial y
la experiencia en la participacion en eventos
y encuentros empresariales. La estructura de
la guia de entrevista se plane6 de manera que
ayudara a clasificar los datos y su posterior
analisis mediante plantillas. El analisis puede
resumirse de la siguiente manera:

» Se verificaron y cruzaron las areas tema-
ticas para formar una estructura tematica.

» Se realizo la transcripcion textual y to-
tal de las entrevistas para la codificacion
inicial de los datos y generar una planti-
lla inicial que se iba a aplicar a todas las

Cuadro 2
Empresas ambientales participantes en el estudio
Industria Servicios
Micro Pequena Mediana Micro Pequefia Mediana
(0-10) (11-50) (51-250) (0-10) (11-50) (51-100)
7 9 1 6 6 0
17 12

Fuente: elaboracion propia.
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transcripciones. Ello permite flexibilidad
para incorporar las modificaciones nece-
sarias.

* Se uso la plantilla final para hacer la in-
terpretacion y la escritura de los resulta-
dos, apoyandose en cuadros cualitativos
y numéricos que reflejaran las frecuencias
de respuesta, identificacion de tendencias,
discrepancias y el descubrimiento de nue-
vos elementos.

» Se valido el analisis mediante el con-
traste, la triangulacion tedrica, fuentes
de informacion, la busqueda de comple-
mentariedades y la respuesta a preguntas
basicas relacionadas con qué, por qué,
coémo, cudl, para qué, quién, para quién,
donde, cuando.

3. Resultados

Los resultados son el reflejo de la experiencia
de un ntimero limitado de empresas, por lo
que no pueden generalizarse; sin embargo,
esto no demerita el valor que dichas viven-
cias aportan a un conocimiento mas profundo
sobre como las mipymes han encontrado en
el establecimiento de vinculos de coopera-
cion, en el acceso y en la diversificacion de
estas su contribucion a la innovacion. Esto
resulta de gran importancia, debido a que su
actividad se encuentra en un sector muy de-
mandante de innovaciones para permanecer
y crecer en este.

En la experiencia de las empresas objeto de
estudio se identifico que estas esperan en-
contrar potenciales candidatos con quienes
establecer vinculos de cooperacion en ferias

comerciales, congresos, seminarios, eXposi-
ciones, encuentros empresariales, entre otros.
Por esta razon se esfuerzan por diversificar el
tipo de evento al que asisten. Estas relaciones
persiguen como fin acceder a informacion de
baja redundancia, es decir, complementaria,
diferente e incluso diversa, como es el caso
de know how en otros campos de actividad,
que estimule la creatividad del empresario.

De esta manera se retroalimenta su propio co-
nocimiento y complementa el conocimiento
y experiencia, creando sinergias que resulten
en innovaciones. Mediante el vinculo no s6lo
se trata acceder a conocimiento desconocido;
también se pone a prueba el conocimiento
de la empresa y su factibilidad de concretar-
se en productos innovadores en su area de
especializacion, generando un valor que las
empresas por si mismas no lograrian o que
tardarian mas tiempo en desarrollar. En el ca-
so de la experiencia de las mipymes estudia-
das, el resultado del enriquecimiento de sus
ideas mediante los vinculos de cooperacion
se materializ6 en:

* Nuevos productos para un mercado exis-
tente, por ejemplo, la manufactura de
equipo novedoso para la generacion de
energia limpia.

» Nuevos productos y servicios que atien-
dan nuevas necesidades, como en el caso
de las empresas que desean incursionar
en el campo de los bonos de carbono.

* Desarrollo de producto a través de méto-
dos y procesos mas eficaces (al atender
una necesidad) y eficientes en su funcio-
namiento (como la destruccion de resi-
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duos peligrosos mediante un método aun
no aplicado en México).

El vinculo busca una relacion de beneficio
mutuo y no de competencia, como tradi-
cionalmente se ha encontrado (Sanmartin,
2007). Cuando esconde una relacion de com-
petencia, la busqueda de informacion tiene
como fin vigilar a la competencia y actuar en
consecuencia (vinculos horizontales y de alta
redundancia). No obstante, se encontr6 que
las relaciones de cooperacion con empresas o
individuos en campos de actividad diferentes
alos de la propia empresa (vinculos con baja
redundancia) son un medio de evitar la com-
petencia. El resultado es un beneficio mutuo,
cuyos objetivos son enriquecer las ideas, di-
fundir conocimiento y experiencia técnicos y
estimular la creatividad, con origen en:

» Expertos en otras areas.

» Futuros clientes potenciales como fuente
de informacion sobre necesidades futu-
ras.

e Personal calificado con ideas innovado-
ras.

* Personas o empresas de cuyo conoci-
miento y/o experiencia se pueda apren-
der, con particular interés en fuentes de
informacién que pueda concretarse en
mejores procesos, productos, servicios o
practicas.

* Nuevos procesos.

» Otras aplicaciones a procesos y productos
existentes.

Hasta el momento, y sujeta a una mayor pro-
fundizacion en el futuro, la evidencia parece
indicar que los vinculos de tipo conector ca-
racterizan este tipo de relaciones, al menos al
principio. Conforme el vinculo se desarrolla
puede convertirse en una relacion de tipo ar-
ticuladora. Los vinculos de tipo conductual
articulador fueron caracteristicos de la expe-
riencia de aquellas mipymes que terminaron
estableciendo una relacion de negocios con
su contraparte a largo plazo. Una posible ex-
plicacion es que las empresas que los desa-
rrollaron siguen una estrategia de posiciona-
miento o de desarrollo de nuevos mercados.

Por su parte, los vinculos de tipo asociativo
conector generaron una vinculacion de corto-
mediano plazo que ayudan a la diferencia-
cion de la empresa. Un resumen de las ca-
racteristicas de las relaciones de cooperacion
en las que existe intercambio de informacion
y experiencia, que se han traducido en inno-
vaciones en el caso de algunas mipymes del
sector ambiental mexicano, se encuentran en
el Cuadro 3.

Como Rindfleisch y Moorman (2001) sefia-
lan, la adquisicion de informacién requiere
un proceso de varias etapas y para tener ma-
yor claridad sobre como las mipymes experi-
mentan dicho proceso, se tomd como base el
esquema propuesto por Tena 'y Comai (2004).
El propdsito de este contraste fue identificar
las particularidades que adopta el acceso de
informacién estableciendo vinculos de co-
operacion de las mipymes estudiadas. De esta
manera, y en acuerdo con Legendre (2005),
se presenta como la empresa de menor tama-
flo aplica la inteligencia de negocios y con
ello se proponen algunas lineas de accion que
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Cuadro 3

Caracteristicas de las relaciones de cooperacion para la innovacion

mercados

) . . L Informacion obtenida Origen de la
Tipo de vinculo Estrategia Duracién 4
del vinculo contraparte
Conductual Posicionamiento
; Desarrollo de nuevos | Largo plazo Alta redundancia Horizontal
articulador

Asociativo conector | Diferenciaciéon

Corto-mediano plazo | Baja redundancia

Vertical o con entidades
fuera de la cadena

Fuente: elaboracion propia.

podrian emplear otras mipymes para apro-
vechar la cooperacion como instrumento de
informacion para la innovacion.

LaFase 1 en el proceso establecido por Tena
y Comai (2004) comprende la definicion de
lo que se quiere conseguir, etapa que conlleva
una planeacion. En el caso de las mipymes se
observa que esta actividad no representa una
actividad formal y que parte en gran medida
de la experiencia que el empresario posee,
en cuanto a sus necesidades de informacion.
Estos vacios los identifica en contraste con su
apreciacion sobre areas de interés particular
en el mercado, en su producto o en las estra-
tegias que desea implementar. El empresario
debe vigilar su entorno de negocios y la po-
sicion de su empresa/productos en su merca-
do. Cuando tiene en claro sus necesidades de
informacion, elige la fuente de informacion
mas idonea con fines de innovacion, bajo la
consideracion de los siguientes criterios:

e Origen de la tecnologia de punta.

* Accesibilidad a los expertos en un area o
campo de actividad.

» Ubicacion de donde se realiza investiga-
cion en cierta disciplina o area afin (pais,
empresa o persona).

* Avances de investigacion en otros cam-
pos que puedan contribuir a la mejora o
desarrollo de productos, servicios y capa-
cidades actuales.

* Accesibilidad a personajes con amplia
experiencia o conocimiento técnico en el
area o campo relacionado.

» Accesibilidad a conocedores del negocio,
quienes pueden ser o no miembros del
mismo sector.

* Proteccion asociada a la tecnologia.

La diversificacion de las potenciales fuentes
de informacién accesibles mediante vinculos
de cooperacion puede explicarse por la nece-
sidad de ampliar la base de posibles candida-
tos dispuestos al intercambio de informacion
diversa, por considerarse poseedora de un va-
lor extraordinario. De esta manera se supera
lo que se ha identificado en estudios previos,
que sugieren que en algunas industrias las
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empresas vinculadas horizontalmente tie-
nen acceso a similares tipos de informacion,
debido a vinculos estructurales comunes a
través de asociaciones comerciales, normas
y procedimientos especificos de la industria,
redes de intercambio informal de know how
y membresia a una comunidad tecnologica
comun (Rindfleisch y Moorman, 2001).

En la Fase 2 se deben conocer todos los as-
pectos asociados con la organizacion del
evento. En el caso de las mipymes, el em-
presario identifica los espacios mas idoneos
que le sirvan de fuente de informacion, asu-
miendo una conducta proactiva en la bus-
queda de potenciales aliados. Los espacios
reconocidos como valiosos para encontrar
dichos candidatos fueron las exposiciones,
los congresos, las conferencias, las ferias co-
merciales, los eventos tematicos, los eventos
organizados por las secciones comerciales
de embajadas y otras organizaciones. De
acuerdo con los empresarios, en este tipo de
foros se puede entablar un contacto personal
directo e informal con la fuente de informa-
cion, ademas de contar con mayor tiempo
para el intercambio de puntos de vista, ideas
y socializar. Por lo tanto, con base en la ex-
periencia de las mipymes en este estudio, se
sugiere considerar aquellos espacios donde
se favorezca el aprendizaje de otros, el enri-
quecimiento de las ideas y el contacto directo
con las innovaciones en su area de interés. En
el tipo de eventos mencionados se identifica
que las fuentes de informacion no involucran
unicamente los competidores, sino que se
encuentran en los clientes presentes y futu-
ros, en las fuentes alternas de proveeduria y
otras, incluso ajenas a las del sector, con las
cuales pueden resultar negocios innovadores.

Sin embargo, el acceso a estas posibles
fuentes de informacion requiere una inver-
sion en términos de tiempo y recursos para
el desarrollo del vinculo que también debe
considerarse. Esto influye en las mipymes,
pues recuerda que generalmente poseen li-
mitaciones de recursos, cuya asignacion debe
hacerse estratégicamente. De esta forma, es
importante que el empresario identifique con
precision los eventos mas idoneos que pueda
solventar. El costo por asistir o participar en
un evento en particular fue un factor de gran
importancia en la decision de cudles y cuan-
tos eventos atender en determinado tiempo.
En el caso de las empresas que cuentan con
una posicion financiera favorable, su asisten-
cia es frecuente tanto a eventos nacionales
como internacionales. Debido a los costos
de muchos eventos, para algunos empresa-
rios so6lo es posible asistir ocasionalmente
habiendo casos en que su participacion se
planea de manera bianual. Esto Gltimo no
solo por el costo de participacion, sino por
la periodicidad con que surgen innovaciones
en ciertas areas.

Tena y Comai (2004) establecen como ter-
cera fase las reuniones frecuentes durante el
evento para concentrar y verificar la infor-
macion recopilada. El caso de las mipymes
revelo que esta fase no ocurre de tal manera,
debido a que no siempre asiste todo un equi-
po de colaboradores a los eventos. General-
mente, el empresario o duefio del negocio es
el que atiende estos foros y, en el mejor de
los casos, acompafado de su mas cercano
colaborador.

En esta fase se hace hincapié en la importan-
cia de mantenerse abiertos hacia nuevas ideas
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y ser receptivos ante la experiencia de otros
empresarios, lo cual esta relacionado con la
capacidad de aprendizaje (Gallie, 2005) que
se tiene siendo el empresario y su grupo de
colaboradores mas cercano, en caso de contar
con uno, en quienes recae la tarea de analizar
la nueva informacion recibida. Para ampliar
su riqueza, y con base en la experiencia de
los entrevistados, se recomienda que todo
nuevo conocimiento se retroalimente de la
informacion obtenida de las siguientes acti-
vidades complementarias:

* Seguimiento de diversas fuentes de infor-
macion, como son los bancos de patentes.

* Consulta periddica de reportes de la in-
dustria y publicaciones cientificas.

* Busqueda del contacto personal y directo
con la fuente primaria de informacion.

» Aprendizaje de otras disciplinas.

» Exposicion general de las ideas ante otros
expertos sin revelar informacion estraté-
gica o sensible. Esto implica saber qué se
comparte, cOmMo y con quién se comparte.

La ultima fase del proceso de Tena y Comai
(2004) corresponde a la explotacion de la
informacion. En la mayoria de los casos, se
observo que los empresarios tenian previa-
mente identificado el uso que darian a la in-
formacién que obtuvieran, por lo que esta se
contrasta y complementa con el conocimien-
to y experiencia de la propia empresa con el
proposito de aplicarla a alguna situacion con-
creta, materializandola en un producto o ser-
vicio, nuevo o mejorado. Otro beneficio del

acceso de informaciéon novedosa mediante
los vinculos de cooperacion representa acti-
vos intangibles manifiestos en publicaciones
y patentes, aunque esta situacion se observo
en una minoria de casos.

El Cuadro 4 ejemplifica algunos casos de
las empresas estudiadas, las cuales mediante
vinculos de cooperacion lograron concretar
el conocimiento en innovaciones mediante
la aplicacion del proceso descrito anterior-
mente y en concordancia con el cuarto inciso
correspondiente al analisis de la informacion
indicado en el método de investigacion.

La importancia de identificar los factores o
actividades centrales de cada etapa sirve de
marco de referencia a otros empresarios pa-
ra aprovechar los vinculos como una fuente
valiosa de informacion para la innovacion.
No obstante, estas recomendaciones pueden
adaptarse a cualquier propo6sito que se tenga
en un evento determinado. También cabe
aclarar que la relacién no necesariamente
concluye con la materializacion de la infor-
macion en una innovacion. El empresario se
da a la tarea de seguir cultivando el vinculo
como una manera de mantener accesible la
fuente de informacion. Esta ultima también
representa un activo valioso para la toma de
decisiones.

Conclusiones

El objetivo de este trabajo fue presentar evi-
dencia empirica sobre los vinculos de coope-
racion como una herramienta valiosa para ac-
ceder a conocimiento y experiencias que han
ayudado a las mipymes del sector ambiental
en México a enriquecer y concretar sus pro-
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Cuadro 4
Mipymes ambientales y sus innovaciones
Fuente de Pais de origen
Empresa . de la fuente de Propésito del vinculo Innovacién obtenida | Tipo de vinculo
contacto
. . - Monitorear | van tec- | Equi ra el manej
Directorio Espafay o' ore osa'a ceste Qquipo p.a, aeimanejoy Conductual
A . . nolégicos en el area de ac- | destruccion de residuos ;
comercial Alemania L . articulador
tividad peligrosos
Aprendizaje de la expe-
Ferias . riencia de otras empresas . Asociativo
B . Japon Tecnologia para el agua
comerciales y conocer avances tecno- conector
l6gicos
) . | Manufactura de equi- .
Internety . Retroalimentar el conoci- &a Asociativo
(¢} L Alemania ) . po para generacion de
publicaciones miento técnico . conector
energia
D Seminariosy | Estados Unidos | Acceso a nuevo conoci- | Biotecnologia aplicada | Asociativo
cursos y México miento a problemas del agua | conector
. Conocer avances tecno- | Tecnologia aplicada al
Canaday o : o ) .~ | Conductual
E Congresos o légicos, retroalimentar el | reciclaje de residuos in- ]
Espana S P ) articulador
conocimiento técnico dustriales
. Explorar las ideas de otros | Tecnologia para trata- .
Ferias o ) f . | Asociativo
F . México y aprender de su conoci- | miento de aguas resi-
comerciales . conector
miento duales
. . . Aprendizaje de la experien- | Incursion en el ar e nductual
G No disponible | Chile \prendizaje de la experie cursion en el area d Cq ductua
cia de otras empresas bonos de carbono articulador

Fuente: elaboracion propia.

pias ideas en nuevos productos y servicios.
Mediante el analisis cualitativo de 29 empre-
sas del sector ambiental se estudi6 cual ha si-
do su experiencia en los eventos a los que han
asistido para acceder a informacion valiosa
para la innovacion. Los resultados presenta-
dos en este trabajo sugieren que los vinculos
de cooperacion son una herramienta aplicada
en la actualidad por los empresarios de las
mipymes en el sector ambiental, pues se trata
de un campo de actividad muy dependiente
de la tecnologia y del conocimiento técnico.
Através de estas relaciones, las empresas no
so6lo superan sus limitaciones en este &mbito,
sino que fortalecen y retroalimentan sus ideas
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y capacidades a partir de las cuales producen
sus propias innovaciones. De esta forma, in-
vierten en los factores que les aportan ventaja
competitiva y les permiten posicionarse en
el mercado nacional o ingresar a mercados
extranjeros.

La evidencia empirica demuestra que todos
los estudios relacionados con la informacion
para la innovacion enfatizan la importancia
de las interacciones sociales en la creacion de
conocimiento especifico. El caso de la vin-
culacion de las mipymes del sector ambien-
tal no fue la excepcion, pues la experiencia
de estas empresas mostré que con asistir a
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eventos tecnoldgico-comerciales se esta-
blecen vinculos de cooperacion con quienes
representan fuentes de informacion valiosa.

Para que la participacion en dichos eventos
sea fructifera es necesario que identifiquen la
relevancia del evento con base en los poten-
ciales candidatos y que representen fuentes
de informacion. Asi mismo, una vez en el
evento, es esencial que se establezcan in-
teracciones sociales con dichas fuentes, de
manera que surja el intercambio y la retroali-
mentacion de propio conocimiento para crear
innovaciones en sus areas de especializacion
0 areas que generan valor, pues esto acorta
los tiempos de desarrollo.

También se encontré que las relaciones de
cooperacion e interaccion social en campos
diferentes reducen la competencia entre em-
presarios del mismo sector. A esto contribu-
ye que se comparte conocimiento de baja
redundancia y que estimula la creatividad
del empresario, para el desarrollo de nuevos
usos aplicados a los mismos procesos, nue-
vos procesos para los mismos usos o aplica-
ciones distintas para los mismos productos.
La evidencia empirica sobre los tipos de vin-
culos que se establecen, al menos de manera
inicial, son de tipo conector, caracterizados
por una relacion casi personal que puede
evolucionar a otro tipo de vinculacion, con
mayor confianza y de mayor temporalidad.
Del mismo modo, la aportacion de conoci-
miento de la unidad de analisis se encuentra
determinada por el tipo y niimero de vinculos
de cooperacion.

Cuando el empresario identifica sus nece-
sidades de informacion y esta convencido

de que puede acceder a ella mediante la co-
operacion, asume una conducta proactiva y
busca a sus posibles o potenciales fuentes de
informacion en todos aquellos medios donde
considera puede encontrarlos. Las fuentes
que parecen ser mas eficaces, segun las em-
presas estudiadas, son las ferias comerciales,
los eventos especializados en un campo de
actividad, los eventos tematicos, congresos
y conferencias. También se hizo evidente que
las mipymes realizan su propia preparacion
para asistir a estos eventos, que se caracteriza
por que la busqueda de informacion y su ané-
lisis recaen primordialmente en el duefio de
la empresa. El mantenimiento del vinculo, a
través del contacto personal, deja abierta una
fuente de informacién que puede estar dis-
ponible en el futuro. Esto requiere evitar los
actos de oportunismo y fortalecer la relacion.

A través de este estudio se identifico la im-
portancia de planear la asistencia a este tipo
de eventos, a fin de crear el propio sistema de
inteligencia competitiva de la mipyme, que
inicia por el seguimiento de los eventos mas
relevantes y relacionados al area, cuyo costo
de asistencia debe ser considerado en sus es-
quemas presupuestales. Planear contribuye a
que el empresario obtenga mejor informacion
que le sirva como herramienta para acceder
a conocimiento y experiencias enriquecedo-
ras para la innovacion. En acuerdo con Me-
rino (2005), acceder a informaciéon con un
alto valor agregado exige invertir tiempo en
consultar una gran diversidad de fuentes, asi
como procesar las ideas y datos obtenidos.

Cabe destacar que el método cualitativo, por
su naturaleza, no busca generalizar resulta-
dos; sin embargo, aporta evidencia sobre el
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fenomeno estudiado, en este caso del vinculo
de cooperacion como fuente de informacion
para la innovacion en el sector ambiental.
Los métodos cualitativos complementan
los métodos cuantitativos pero, a su vez, los
primeros conllevan sus propios retos, con-
sistentes en el uso y aplicacion de los instru-
mentos de recopilacion de datos, que por su
propia estructura son mas extensos, de mayor
complejidad y generan un mayor volumen
de informacion.

Este estudio abre nuevas lineas de investiga-
cién, como son el disefo, deteccion y evalua-
cion de fuentes de informacion; la planeacion
de visitas; entrevistas en eventos tecnolo-
gico-sociales, y la importancia de preparar
al empresario en la eleccion, depuracion y
manejo de informacion para la inteligencia
competitiva.
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