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EL ESPIRITU DE COLABORACION
EN EL EMPRESARIO SEVILLANO

Francisco Javier SANTOS CUMPLIDO#*

1. COLABORACION, EXITO EMPRESARIAL Y DESARROLLO
ECONOMICO

Un rasgo que debiera caracterizar la actividad dinamizadora que realiza todo
empresario en su negocio es el espiritu de colaboracién. Este rasgo, al igual que
sucede con otros tales como la innovacidn, ha adquirido en el actual entorno de
competencia y globalizacién de los mercados una importancia excepcional para el
éxito empresarial y, por tanto, también para el desarrollo econémico de cualquier
region.

El espiritu de colaboracién empresarial se puede definir como la cualidad que
se manifiesta en un comportamiento favorable de los empresarios tanto para aso-
ciarse a determinadas instituciones de apoyo empresarial como para establecer
acuerdos con otros empresarios y desarrollar proyectos que sean comunes o que
estén relacionados, de forma que todos se puedan beneficiar de las ventajas que
supone la unién de esfuerzos e iniciativas.

Uno de los primeros economistas que sefialaron la importancia de la colabora-
cién empresarial fue Hirschman en su conocido trabajo “La Estrategia del Desa-
rrollo Econémico™!, aunque existen antecedentes en la obra de Marshall “Princi-
pios de Economia” cuando se refiere a los distritos industriales, lugares donde las
empresas organizan la produccidn, tejiendo una red de relaciones basadas no sélo
en la competencia sino también en la colaboracién®.

Un ejemplo muy significativo de la importancia de la colaboracidén empresa-
rial y que, ademads, es considerado prototipo de distrito industrial marshalliano, lo
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encontramos en la denominada “Tercera Italia”, zona situada en la zona nordeste
y centro de aquel pafs, cuyo tejido productivo estd caracterizado por la existencia
de un gran nimero de pequeilas empresas locales, entre las cuales existe una fuerte
competencia pero donde también existe una muy favorable actitud hacia la cola-
boracién®, De esta forma, esta zona y otras de caracteristicas similares han alcan-
zado gran flexibilidad para resistir las crisis econdémicas y lograr un desarrollo
sostenido y auténomo respecto a los grandes centros de decisién empresarial.

Entre las razones que se aducen para explicar el porqué la colaboracién em-
presarial impulsa el desarrollo econémico destaca la capacidad que se le atribuye
para lograr el fomento de todos los procesos territoriales de acumulacién de capi-
tales intangibles —capital tecnolégico, capital humano y capital organizativo—*. La
acumulacion de estos intangibles es la forma mas efectiva para que las zonas atra-
sadas respondan a la globalizacién de los mercados pues contribuye a un desarro-
llo endégeno, es decir, a un desarrollo basado en la utilizacién principalmente de
recursos productivos propios.

No obstante, para que la colaboracion empresarial impulse el desarrollo eco-
noémico es necesario que los empresarios consideren que existen importantes ra-
zones para llevarla a la prictica. En este sentido, Hermosilla y Sold, sefialan algu-
nas de estas razones™:

— En primer lugar, pueden existir razones internas, es decir, lo que podrfa mo-
ver al empresario hacia la colaboracién serfa el reducir la incertidumbre y
debilidades y aunar capacidades especificas de las empresas. En este caso,
la colaboracién llevarfa a compartir riesgos de costes, conseguir economias
de escala, compartir lineas de productos, compartir canales de distribucién,
compartir personal directivo, compartir medios y servicios de abastecimiento
o compartir liquidez y mejor uso de caja y del potencial financiero,

— En segundo lugar, pueden existir razones competitivas, es decir, la colabo-
racion se podria utilizar para reforzar las posiciones competitivas que ha al-
canzado la empresa, contribuyendo, entre otras cosas, a la expansién de
negocios ya iniciados, a racionalizar y dimensionar industrias maduras, a
adelantarse a cubrir una demanda, a ganar una posicién de mercado, a evi-
tar una guerra de precios, a evitar la duplicidad de proyectos de I+D o a
salvar empresas en crisis.

— Por dltimo, pueden existir razones estratégicas, es decir, la colaboracién po-
dria contribuir a alcanzar nuevas posiciones estratégicas para el futuro de
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la empresa. El resultado seria, en este caso, la creacién y explotacién de
nuevos negocios, la transferencia de tecnologia, la diversificacién de pro-
ductos, la integracién vertical y horizontal de procesos, la penetracién en
nuevos mercados, el aprendizaje e incremento de experiencias, la innova-
cién en I+D, y la racionalizacién por desinversion y fraccionamiento de
unidades operativas.

Evidentemenle, este conjunto de razones puede parecer suficiente para que los
empresarios se decidan a colaborar entre si. Sin embargo, la realidad no confirma
esta idea pues existen muchas zonas, sobre todo zonas atrasadas con importantes
debilidades empresariales, donde los empresarios no manifiestan una inquietud
favorable hacia la colaboracién. Un ejemplo, lo podemos encontrar en Andalucia,
donde la poblacién tiene un cardcter mds individualista que colectivista a causa,
entre otras razones, de la influencia de una cultura agraria fuertemente arraigada
todavia por el menor desarrollo econémico®.

En este sentido, al objeto de contrastar y profundizar sobre este escaso espiri-
tu de colaboracién del empresario andaluz se va a analizar en el presente trabajo
el caso del empresario sevillano. Para ello, en primer lugar, se ha analizado el grado
de participacién de estos empresarios en sociedades de garantia reciproca (SGRs),
por tratarse este tipo de sociedades financieras de una férmula que se basa nece-
sariamente en la colaboracidn entre empresarios. Posteriormente y en base a una
encuesta realizada entre 278 empresarios de la provincia de Sevilla en el afio 1997,
pertenecientes a diferentes sectores de actividad, propietarios de empresas de di-
ferentes tamafios y de diferentes municipios, se ha analizado, primero, la existen-
cia de acuerdos de colaboracién formal y, segundo, la existencia de redes de cola-
boracién y sus diferentes tipos’.

2. PARTICIPACION DE LOS EMPRESARIOS SEVILLANOS EN SGRs

Una forma de medir el espiritu de colaboracién en el empresario sevillano
podria ser a través de su conducta hacia la afiliacién a determinadas asociaciones
empresariales, tales como la Cdmara de Comercio, Industria y Navegacién o la
Confederacién de Empresarios Sevillanos (CES). No obstante, como ya es sabi-
do, la afiliacién de los empresarios a la Cdmara de Comercio es de cardcter obli-
gatorio y la afiliacién a la CES, aunque de cardcter voluntario, no es reflejo claro

6. Bericat Alastuey, Eduardo (1989) “Cultra Productiva y Desarrollo Endégeno: el Caso Andaluz”, Revista
de Estudios Regionales. N* 24. pp 15-43.

7. Una informacién mds detallada de la encuesta se encuentra en Santos Cumplido, Feo. Javier (1998) Lu Teoria
de la Funcidn Empresarial: Una Aproximacidn Cualitativa al Empresario Sevillano, Tesis Doctoral, Universidad
de Sevilla, Sevilla, pp. 367-390.
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de asociacionismo empresarial pues no implica una colaboracién entre sus afilia-
dos, sino mds bien una forma de buscar una representacién politica de intereses
ante la administracion piblica y ante los sindicatos de trabajadores, En definitiva,
estas razones llevan a buscar otra forma de medir el grado de asociacionismo y
espiritu de colaboracién de los empresarios sevillanos.

En este sentido, siguiendo la metodologia que ya habia iniciado el profesor
Guzmién Cuevas en su estudio sobre el empresario sevillano en 19958, se ha acu-
dido como primera forma para medir su espiritu de colaboracién al grado de im-
plantacién de las Sociedades de Garantia Reciproca (SGR) en la provincia. Estas
sociedades, constituidas por PYMEs, tienen como objetivo fundamental “conce-
der avales a sus socios-empresarios para que puedan acceder a la financiacién
bancaria sin la necesidad de que se vean obligados a ofrecer garantias persona-
les para la obtencidn del préstamo, asi como facilitar el acceso de las empresas
avaladas a lineas de financiacién privilegiadas y la obtencién de unas condicio-
nes mds favorables en sus créditos que las que conseguirian por si solas en el
mercado™. Es decir, se trata de un tipo de sociedades que estdn disefiadas espe-
cialmente para que los pequefios y medianos empresarios colaboren entre si para
acceder mds fécilmente a fuentes de financiacién, que es uno de los principales
obstaculos a los que se enfrentan para acometer proyectos de inversién. Por tan-
to, la afiliacion a estas sociedades s{ supone un proceso de colaboracion activa en
el proceso productivo a diferencia de la pertenencia a la Cdmara de Comercio o a
la CES.

En la provincia de Sevilla es SURAVAL, SGR, la sociedad de garantia reci-
proca que estd instalada, funcionando desde el afio 1983. Su 4mbito de actuacién
no es exclusivamente la provincia de Sevilla, pues también actda en Huelva y
Cédiz, configurdndose como una SGR de caricter pluriprovincial'®. Para medir el
grado de asociacionismo a esta SGR hay que acudir al nimero de socios partici-
pes, es decir de PYMEs, que se benefician de los avales concedidos. En este sen-
tido, en los datos que aparecian en uno de los dltimos informes de gestién de
SURAVAL'", se pudo comprobar que s6lo 1154 PYMESs figuraban como socios
participes, lo que suponia solamente un 4,4 por 100 de las PYMEs de la provin-
cia de Sevilla. Este nimero de socios participes era bastante reducido, sobre todo
si se comparaba con los 6292 que tenia ELKARGI, sociedad de garantia recipro-
ca de San Sebastidn, que se sitia en el primer lugar de las SGR espafiolas'2.
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Este reducido nivel de asociacionismo a las SGR en Sevilla no se puede justi-
ficar, en principio, por la reducida participacién de sus socios protectores (princi-
palmente instituciones piiblicas) en el capital social, puesto que éstos han suscrito
aproximadamente un 65 por 100 del total, a diferencia del 30 por 100 suscrito por
los socios protectores de ELKARGI". Por tanto, el riesgo que ha presentado ha-
bitualmente la SGR sevillana ha sido bastante reducido en comparacién con otras
SGR, puesto que ha contado tradicionalmente con un apoyo institucional mas
amplio.

En este sentido, dos pueden ser las razones que explican la reducida participa-
cién en las SGRs de los empresarios sevillanos. Por un lado, tal como sefiala
Goémez Jiménez, SURAVAL ha seguido una estrategia muy conservadora en la
concesion de avales, lo cual ha actuado como barrera de entrada a un mayor nii-
mero de socios' y, por otro lado, como es més probable, ha sido el carécter indi-
vidualista del empresario sevillano el que ha impedido un mayor desarrollo de esta
férmula de colaboracién pues los beneficios que se suelen derivar de la funcién
que desempefian las SGRs son muy superiores a las exigencias que se pudieran
plantear a los socios para conceder el aval.

3. ACUERDOS DE COLABORACION FORMAL EN EL EMPRESARIO
SEVILLANO

Para profundizar en el espiritu de colaboracién y asegurarnos que esta primera
impresién acerca del comportamiento individualista del empresario sevillano no era
errénea, se hizo a una muestra de empresarios de la provincia la siguiente pregunta:
“;Tiene establecido algiin acuerdo de colaboracién formal o escrito con otras
empresas de la misma actividad o actividades anexas?”. Pues bien, los resultados
que se obtuvieron en el sondeo confirmaron con bastante amplitud la opinién ini-
cial.

Como se puede apreciar en el Grifico 1, el porcentaje de empresarios que ac-
tualmente tiene algiin acuerdo de colaboracién formal con otras empresas es muy
reducido, el 24,8 por 100. Es cierto que cuando a algunos empresarios se les hizo
esta pregunta, manifestaron que colaboraban con otras empresas, pero sélo en
ocasiones muy esporddicas y mediante acuerdos informales. En este sentido, hay
que sefialar que estos acuerdos informales no se pueden considerar como una au-
téntica colaboracién puesto que no suponen, en ningdn caso, compromiso alguno
de respetarla.

13. Ibid, p. 41.
14. G6émez Jiménez, E.M. (1994), Op. cit. p. 353.
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GRAFICO 1

(TIENE ESTABLECIDO ALGUN ACUERDO DE COLABORACION FORMAL O

ESCRITO CON OTRAS EMPRESAS DE LA MISMA ACTIVIDAD?
(Porcentaje sobre un total de N=278)

51
24,80%

No
75,20%

Fuente: Elaboracién propia.

Analizando més al detalle este reducido espiritu de colaboracién se ponen de

manifiesto algunos aspectos adicionales que resultan muy interesantes y que se
deducen a partir de los datos del Cuadro [:

(6]

— En primer lugar, habria que sefialar que, desde el punto de vista de la di-

mension de la empresa, se observa que a medida que ésta es mayor, el por-
centaje de empresarios con acuerdos formales con otras empresas se
incrementa notablemente, (varia desde el 22,28 por 100 en las empresas de
1 a 5 trabajadores hasta el 66,67 por 100 en las empresas de 51 a 100 tra-
bajadores). En este sentido, hay que sefialar que el reducido espiritu de co-
laboracién afecta en mayor medida a las empresas que estdn més necesita-
das de este rasgo empresarial y que tienen mayor presencia en la provincia,
por lo que se comprometen considerablemente las posibilidades de desarrollo
local.

En segundo lugar, desde el punto de vista del sector de actividad de la em-
presa, se observa que son los empresarios del sector servicios aquellos que
en mayor medida afirman que tienen acuerdos de colaboracién formal con
otras empresas (28,87 por 100), seguidos de los empresarios del sector in-
dustrial (18,75 por 100) y, por dltimo, de los empresarios de la construc-
cién (11,11 por 100). En este sentido, se puede interpretar favorablemente
que sean los empresarios del sector mds importante de la provincia, sector
servicios, los mds preocupados por la colaboracién a pesar de la escasa in-
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quietud que suelen presentar en cuanto a otros factores empresariales de
relieve, como es la innovacion. Sin embargo, habria que interpretar desfa-
vorablemente el hecho de que los empresarios industriales tengan un indice
de colaboracién tan reducido, dada la mayor complejidad técnica y
organizativa de su actividad y la importante aportacién que realizan a la pro-
duccién provincial a pesar de su reducido niimero.

Por idltimo, desde el punto de vista del drea geogrifica donde actiia el
empresario y estd ubicada su empresa, hay que sefialar que no se observan
diferencias significativas en las respuestas de los empresarios de las dife-
rentes zonas. Es decir, el reducido fndice de colaboracién del empresario
sevillano se extiende uniformemente en toda la provincia puesto que la di-
ferencia entre el porcentaje de empresarios de la Zona I con acuerdos de
colaboracién, donde se alcanza el miaximo valor (28,67por 100) y el por-
centaje de empresarios de la Zona IV con acuerdos de colaboracién, donde
se alcanza el minimo valor (17,86 por 100), es muy pequeila para que el drea
geogréfica pueda servir como criterio discriminante®.

CUADRO I

EL ESPIRITU DE COLABORACION DEL EMPRESARIO SEVILLANO SEGUN
DIMENSION DE LA EMPRESA, SECTOR DE ACTIVIDAD Y AREA GEOGRAFICA

(En porcentaje sobre N=278)

Empresarios con Empresarios sin
acuerdos de acuerdos de Total
colaboraciéon formal colaboracién formal

Dimensién 1.5 22,28 77,72 100,00
6-20 24,24 75,86 100,00

21-50 53,13 46,67 100,00

51-100 66,67 33,33 100,00

Industria 18,75 81,25 100,00

Construccién 11,11 88.89 100,00

Servicios 28,87 71,13 100,00

Area Geogréfica Zona I 28,67 71,33 100,00
Zona II 18,33 81,67 100,00

Zona III 25,00 75,00 100,00

Zona IV 17,86 82,14 100,00

Fuente: Elaboracién propia.

15. La estratificacién de la provincia se ha realizado en base a la distancia respecto a la capital, la calidad de
la red de comunicaciones y las relaciones econdmicas de los municipios. La zona [ incluye la capital de la provincia
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Por otra parte, para alcanzar un conocimiento més exacto acerca de este esca-
so espiritu de colaboracién, se analizaron los tipos de acuerdos suscritos que se
dan con mayor frecuencia. En este sentido, se ha comprobado que los acuerdos
més utilizados por los empresarios sevillanos son aquellos relacionados con Ia
distribucién de determinados productos o servicios, como, por ejemplo, acuerdos
de distribucion a través de concesionarios oficiales o franquicias (aproximadamente
un 60 por 100 de los acuerdos adoptaban esta férmula). A este tipo de acuerdos le
siguen por orden de importancia los acuerdos de cardcter temporal para la reali-
zacion de determinados proyectos conjuntos (un 22,53 por 100), la creacién de
grupos de empresas (un 15,49 por 100) y, por ultimo, otros acuerdos diversos como,
por ejemplo, acuerdos de financiacién (un 2,83 por 100). Respecto a estos datos,
cabe sefialar que el tipo de acuerdo adoptado de forma mayoritaria, acuerdo de
distribucién, no puede ser considerado como el mas apropiado para impulsar el
éxito empresarial y el desarrollo econdémico provincial pues suele implicar una
dependencia elevada en el suministro de los bienes y servicios y también en el tipo
de bienes y servicios ofrecidos. Es decir, en virtud de este tipo de acuerdos, el
empresario sevillano simplemente parece ser el eslabén final de la cadena de pro-
duccién y este hecho suele implicar que la mayor parte de los beneficios se que-
dan en los eslabones anteriores (Grafico 2).

GRAFICO 2
DIFERENTES FORMULAS ADOPTADAS EN LOS ACUERDOS DE
COLABORACION DE LOS EMPRESARIOS SEVILLANOS

Otros
Distribucion Oficial 2.8%

59,2 %

Grupo de Empresas
15,5%

Proyectos Conjuntos
22.5%

Fuente: Elaboracién propia.

¥ los municipios del drea metropolitana, La zona II incluye los municipios proximos al drea metropolitana (Carmona,
Utrera, Gerena, Sanlicar, Pilas, etc.) La zona III incluye los municipios del bajo Guadalquivir (Lebrija, Las Cabezas),
los municipios de la Sierra Sur (Morén, Estepa, Osuna) y los situados en la campifia (Marchena, Ecija). La zona
IV incluye los municipios de la Sierra Norte (Constantina, el Pedroso, Cazalla) y los municipios de la vega alta
del Guadalquivir (Lora del Rio).

18]
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No obstante, el valor de los diferentes tipos de acuerdos hay que determinarlo
en funcién del lugar donde se sitia la empresa con la que se suscriben. En este
sentido, este valor es mayor en la medida que son suscritos con empresas de la
zona, pues esto significaria una buena interconexién entre sus empresarios. En
sentido contrario, si estos acuerdos se suelen suscribir principalmente con empre-
sas de otras zonas, se estd ante una situacién que muestra, en cierta medida, la
desconexién existente entre sus empresarios y la dependencia de acuerdos de co-
laboracion con empresas de mayor tamafio situadas en otras zonas. Evidentemen-
te, en este Gltimo caso, suele existir un claro sintoma de desarticulacién producti-
va y, por tanto, dificultades para encauzar el proceso de desarrollo provincialls.

En este sentido, en el Cuadro II se puede apreciar que las empresas de la provin-
cia que adoptan algtin acuerdo de colaboracién formal lo hacen habitualmente con
empresas de cardcter nacional. En el caso concreto de los acuerdos de distribucién
oficial, que son los mds numerosos que se han encontrado, habria que sefialar ade-
mds que también tienen un importante peso especifico los acuerdos adoptados con
empresas internacionales. Este hecho es indicativo de que las empresas sevillanas
que suscriben acuerdos de colaboracién lo hacen, en la mayoria de las ocasiones,
con el propdsito de comprometerse a vender en exclusividad o a utilizar en exclu-
sividad los productos que venden o fabrican empresas nacionales e internacionales.
Es decir, a todos los efectos funcionan como empresas subsidiarias de grandes
empresas de cardcter exdgeno a la provincia e, incluso, a la regién, razén por la cual
las posibilidades de impulsar un desarrollo endégeno son muy limitadas'’.

CUADRO I1
AREAS GEOGRAFICAS DE LAS EMPRESAS CON LAS QUE ADOPTAN
LOS ACUERDOS DE COLABORACION LOS EMPRESARIOS SEVILLANOS

Distribucién ~ Acuerdos Grupo de Otros
Oficial Temporales Empresas

Con empresas locales 6,38 34,78 9,09 0,00
Con empresas provinciales 8,51 8,70 0,00 0,00
Con empresas regionales 8,51 13,04 27,27 0,00
Con empresas nacionales 53,20 34,78 63,64 100,00
Con empresas internacionales 23,40 8,70 0,00 0,00
Total 100,00 100,00 100,00 100,00

Fuente: Elaboracién propia

16. Véase Castells, Manuel y Hall, Peter (1992) Andalucia: “Innovacién Tecnoldgica y Desarrollo Econémice”.
Edc Espasa Calpe. Madrid. pp 63-65
17. Tal como sefiala J.Guzmdn (Véase Guzmién Cuevas, J (1994) “Aspectos Estructurales de las PYMEs. Las
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No obstante, existen algunos datos que matizan en cierta medida esta impor
tante conclusién:

— Por un lado, en los acuerdos de creacién de grupos de empresas se observ:
un aspecto diferencial: los acuerdos adoptados con empresas regionales tie-
nen un peso del 27,27 por 100. Este es un hecho positivo puesto que puede
ser un indicio de que este tipo de acuerdos estd sirviendo para lograr un:
mayor integracidn y articulacion del tejido empresarial entre las diferentes
provincias andaluzas, las cuales, a tenor de los reducidos indices de cola-
boracién existentes, ain no parecen haber encontrado una identidad produc-
tiva comun.

— Por otro lado, en los acuerdos temporales para la realizacién de proyectos
conjurntos se aprecian indices de colaboracion elevados con empresas de 1z
misma localidad o de Ia provincia. Concretamente, el 34,78 por 100 de los
acuerdos temporales se suscriben con empresas locales y provinciales, por-
centaje similar a los acuerdos temporales suscritos con empresas naciona-
les. Dada la reducida inquietud general por la colaboracién entre los em-
presarios de la provincia, la razén que puede explicar este dato positivo es
que este tipo de acuerdos no supone un compromiso permanente entre los
empresarios y, al mismo tiempo, se trata de acuerdos que se suelen utilizai
para sacar partido de una determinada coyuntura productiva. No obstante.
también es cierto que este tipo de acuerdos podria estar contribuyendo po-
sitivamente a articular y vertebrar el tejido empresarial sevillano y, por tanto.
a amortiguar los efectos no tan positivos, desde la perspectiva de la articu-
lacién productiva, que se han sefialado acerca de los acuerdos de disribucién.

4, REDES DE COOPERACION DEL EMPRESARIO SEVILLANO

En los tltimos afios, se ha suscitado entre los investigadores un notable inte-
rés por las redes de cooperacién o redes de contactos personales. Por redes se
entiende el conjunto de relaciones especificas entre varios grupos o actores que
proporciona miiltiples interconexiones y reacciones en cadena'®. El resultado de
estas redes para el empresario es facilitarle la emergencia empresarial y el éxito
empresarial pues los empresarios se mueven en un entorno dindmico donde se estd
en continua interaccién con otros individuos". Las redes proporcionan informa-

Microempresas y los Empresarios en Espafia”. p. 201) siguiendo la clasificacién de PYMEs que realiza R. Averitt
(Véase R. Averitt (1968) The Dual Economy. Norton and Company. New York.), se trata de empresas satélites en
su mayorfa, pues tienen fuertes lazos de dependencia respecto a otras empresas mds grandes.

18. Ozcan, Gul Berna (1995) “Small Bussines Networks ans Local Ties in Turkey”. Entrepreneurship and
Regtonal Development. Vol. 7. N® 3, p. 2.68.

19. Bryson, J, Wood, P y Keeble, D (1993) “Bussines Networks, Small Firm Flexibility and Regional
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cién, consejo técnico, habilidades, recursos financieros y fisicos. Como sefiala
Sweeney, “la apertura e intensidad de las redes y la sensibilidad a la respuesta
de todos los agentes constituyen el potencial sinergético que impulsa las poten-
cialidades empresariales y de innovacion a la creacion de nuevas actividades
empresariales”*. A lo largo de las redes existe un deseo de dar y recibir informa-
cién que pasa de empresa a empresa, dando lugar a alianzas que, en ocasiones, son
conscientes pero en muchos casos serdn un producto del proceso competitivo, de-
sarrolldndose sin una voluntad deliberada de los empresarios?'.

Habitualmente, los empresarios persiguen cinco objetivos concretos cuando
crean redes®®. En primer lugar, destaca la necesidad de captar informacién, tanto
en la fase de inicio del negocio cuando se busca principalmene detectar oportuni-
dades, como en la fase de desarrollo del negocio cuando se trata de seguir compi-
tiendo. También, el empresario busca en la red la posibilidad de obtener respues-
tas de su ambiente externo pues es escuchado por otros cuando asiste a semina-
rios, ferias o cuando mantiene contactos con otros empresarios. Un tercer objeti-
vo es el de utilizar los contactos en la red para conocer mejor a proveedores y
clientes con los cuales se suele mantener una relacidn estrecha. En cuarto lugar,
el empresario busca en la red la posibilidad de incrementar sus propios conoci-
mientos a través también de la asistencia a seminarios, ferias o a través de la ayu-
da de consultores. Por dltimo las redes sirven al empresario como un medio ideal
para Integrarse en la vida social, pudiendo alcanzar un mayor status ante otros
empresarios, amigos y familiares.

A tenor de esta importancia concedida a las redes y dado que son el resultado
de procesos de colaboracién, se ha analizado su presencia entre el empresariado
sevillano con el objetivo de aportar mds informacién acerca de su espiritu de co-
laboraci6n. Para ello, se ha partido de la clasificacion de redes que elabord Szarka,
que las clasifica en tres tipos: redes de intercambio, redes de comunicacidn y re-
des sociales®.

Para realizar este andlisis, en primer lugar, se ha especificado quienes eran los
agentes que formaban estas tres redes, los cuales son, asimismo, aquellos con los
que se comparte la informacién. En este sentido, la red de intercambio estd for-
mada por empresas y organizaciones con las que el empresario suele mantener
intercambios comerciales, razén por la cual se incluyen en ella principalmente a

Development in United Kingdom Business Services”. Entrepreneurship and Regional Development. Vol. 5. N® 3,
p. 267.

20. Sweeney, Gerald P. (1998) “Innovacién Tecnolégica y Reorientacion del Desarrollo Regional™, Papeles de
Economia Espasiola. N° 35, p. 122,

21. Brown, Brad y Butler, John E. (1993) “Networks and Entrepreneurial Development. The Shadow of
Borders™. Entrepreneruship and Regional Development. Vol 5. N® 2, p. 103.

22, Donckels, Rick y Lambretch, Johan (1995) “Networks and Small Business Growth: An Explanatory Model™.
Small Business Economics. Vol, 7. N® 4, p. 275,

23. Szarka, J. (1990) “Networking and Small Firm”. Journal of International Small Business, Vol. 8. N* 2,
p. 11,

(11]



60 Francisco Javier Santos Cumplido

clientes y proveedores; la red de comunicacién estd formada por organizaciones ¢
individuos con los que el empresario no suele mantener, en principio, vinculos
comerciales, pero le proporcionan informacién de aspectos relacionados con e
negocio, es decir, estard formada por otras empresas del sector y consultores ¢
asesores; por ultimo, la red social estd formada principalmente por personas cor
las que el empresario se suele relacionar al margen de la actividad estrictamente
empresarial, es decir, familiares, amigos y conocidos.

Para medir la importancia de la informacién obtenida por el empresario sevi-
llano a partir de estas tres redes de cooperacién personal, se les pidi6 en una de
las preguntas del sondeo (el mismo que también sirvié de base para analizar 1z
presencia de acuerdos de colaboracion), que indicaran los tres agentes bésicos por
orden de importancia de los cuales extrafan la informacién que utilizaban habitual-
mente para poder dirigir y gestionar de forma adecuada el negocio. En funcién de
las respuestas, se definieron tres tipos de contactos:

— Contactos “esenciales™ resultan de la relacién del empresario con agentes
que proporcionan una informacién fundamental para la actividad principal
del negocio.

— Contactos “secundarios™ resultan de la relacion del empresario con agen-
tes que proporcionan una informacién que no es esencial para la actividad
principal del negocio pero si para sostener dicha actividad.

— Contactos “de escasa importancia™ resultan de la relacién del empresario
con agentes que proporcionan una informacioén sélo importante en cuestio-
nes muy puntuales.

Los resultados obtenidos, expuestos en el Cuadro III, muestran que la primera
fuente de informacién considerada como “esencial” en el negocio era la
proporcionanda por los agentes que formaban la denominada red de intercambio
pues un 71,6 por 100 de los empresarios respondié que tanto clientes como provee-
dores eran los dos focos bdsicos para obtener informacién. Por otra parte, fue la red
de comunicacién el segundo tipo de red considerada como “esencial” para la ob-
tencién de informacién por parte de los empresarios de la provincia pues un 25,2
por 100 la eligié como la primera fuente de informacién. Por iltimo, fue la red
social la que se situ6 en tercer lugar como fuente “esencial” de informacién empre-
sarial, ya que el 3,6 por 100 la eligié como la primera fuente de informacién.

Por lo que se refiere a los contactos “secundarios”, aquellos més importantes
fueron de nuevo los que se producian en la red de intercambio pues un 50,0 por
100 de los empresarios respondieron que clientes o proveedores eran la segunda
fuente de informacién para el negocio. El segundo lugar y el tercer lugar dentro
de los contactos “secundarios™ los ocuparon de nuevo los producidos en la red de
comunicacién y la red social.
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CUADRO III
LAS REDES DE CONTACTOS DEL EMPRESARIQ SEVILLANO
(En porcentajes)

Contactos Contactos  Contactos de
esenciales  secundarios* escasa
importancia*®
Empresarios que no consideran este tipo
de contactos 0,0 15,4 53,1
Red de intercambio (clientes y proveedores) 71,2 50,0 14,1
Red de comunicacién (empresas del sector
y asesores) 25,2 25,6 22,7
Red social (familiares, amigos y conocidos) 3,6 9.0 10,1
Total 100,0 100,0 100,0

* Hay empresarios que sélo admiten obtener un solo tipo de contactos, es decir, contactos
esenciales.
Fuente: Elaboracién propia

Por tltimo, en cuanto a los contactos “de escasa importancia”, hay que sefialar
que fueron los producidos en la red de comunicacidén aquellos que se situaron en
primer lugar, seguidos por los producidos en la red de intercambio y la red social.

Estos resultados muestran que los empresarios sevillanos obtienen informacién
bdsicamente de clientes y proveedores puesto que la red de intercambio ocupa el
primer lugar tanto en lo relativo a “contactos esenciales” como en lo relativo a
“contactos secundarios” y, ademds, la informacién proporcionada por esta red es
muy superior a la informacién proporcionada por la red de comunicacién, que es
la que ocupa el segundo lugar tanto en los “contactos esenciales” como en los
“contactos secundarios”.

En este sentido, aunque estos resultados puedan parecer bastante 16gicos pues
con clientes y proveedores el empresario estd en permanente contacto, creemos que
el escaso peso especifico que tienen los contactos con la red de comunicacién para
el empresario sevillano es un elemento que implica una red de escasa calidad vy,
por tanto, un escaso espiritu de colaboracién. Evidentemente, la consecuencia de
ello es desarticulacion productiva y dificultades para impulsar el desarrollo pues
el empresario renuncia a tener contactos de otras empresas del sector, empresas
asesoras o consultoras, etc. de las que podria obtener una informacién mds espe-
cializada que la que puede obtener exclusivamente de clientes y proveedores.

A las redes dominadas por este tipo de contactos se las suele denominar
cuasiredes y son el resultado de una cultura tradicional, que se mueve mds bien
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por relaciones personales que por relaciones profesionales?. Estas redes se sueler
basar en la lealtad, confianza y seguridad de sus miembros. El resultado, por tan
to, de la expansién de este tipo de redes es crear una inercia y perpetuar los valo
res tradicionales que impiden un adecuado desarrollo empresarial y econémico

5. CONCLUSIONES

La importancia que tiene el asociacionismo y la colaboracién para el éxitc
empresarial y el desarrollo econémico de cualquier regién en un mundo cada ve;
mds competitivo a consecuencia de la globalizacién de los mercados es un hechc
evidente. Las razones son muy variadas pero probablemente la mds importante sez
que la colaboracién facilita a las unidades de produccién mds pequefias, las
PYMESs, las posibilidades de competir con las grandes empresas, aprovechando 1z
flexibilidad que supone su menor tamafio.

Esta importante cualidad que debe poseer, por tanto, todo tejido productivo nc
se manifiesta en muchas zonas, sobre todo en las zonas més atrasadas, donde los
empresarios, probablemente influidos por una cultura mds tradicional, despliegar
un cardcter individualista que no favorece la colaboracién. Estos empresarios sueler
confiar dnicamente en personas que conocen muy directamente, ya sea porque
pertenecen al circulo familiar o de amigos o porque llevan realizando negocios
muchos afios con ellos. La consecuencia es que numerosas actividades que a tra-
vés de la colaboraciéon incrementarian sus posibilidades de crecimiento no lo ha-
cen y, por tanto, el tamafio de las empresas permanece con reducidas dimensio-
nes, suministrando productos fundamentalmente para un mercado local o todo Ic
mds regional. El resultado final es la limitacién de las posibilidades de lograr un
desarrollo auténomo y sostenido.

Esta situacién se produce en la provincia de Sevilla, donde tras el estudio rea-
lizado se ha podido comprobar que la colaboracién no es una cualidad muy ex-
tendida entre su empresariado. Estos no suelen participar en férmulas empresaria-
les que obligan a la colaboracién, tales como SGRs, pero tampoco son proclives
al establecimiento de acuerdos de colaboracién formal con otras empresas. En todo
caso, los empresarios sevillanos se manifiestan partidarios de acuerdos informa-
les, lo que a su vez se refleja en el tipo de redes de colaboracién que dominan.
Estas son concretamente las redes de intercambio, las cuales implican una rela-
cién con clientes y proveedores, muchos de los cuales forman parte del circulo de
amigos y conocidos.

Evidentemente, lo dicho no tiene porqué implicar que los empresarios y la
sociedad de Sevilla y Andalucia en general no consideren importante el espiritu

24. Ozcan, Gul Berna (1995), Small Firm and Local Economic Development. Avebury. Aldershot.
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de colaboracién. De hecho, existen numerosas asociaciones, no sélo en los cen-
tros urbanos sino también en las dreas rurales, cuyas actividades suponen una co-
laboracién muy intensa. El problema es que la mayoria de este tipo de asociacio-
nes son de cardcter religioso, tales como hermandades y cofradias, y también de
ocio y tiempo libre, tales como casinos, pefias, y sociedades recreativo-culturales.
Este tipo de asociacionismo suele ser un instrumento para el logro del liderazgo y
el control del poder social y, en ese sentido, desempefian una importante funcién
en la sociedad andaluza®. Sin embargo, hay que sefialar que la finalidad principal
de este tipo de asociacionismo no es impulsar la actividad empresarial y, por tan-
to, el desarrollo econémico.

En definitiva, dada la importancia que se atribuye al espiritu de colaboracién
como cualidad fundamental que deben poseer los empresarios de una zona, pare-
ce razonable sefialar que su débil presencia en Sevilla estd perpetuando la distan-
cia en nivel de renta que separa a la provincia y a la regién de Andalucia de otras
zonas espafiolas mds desarrolladas.
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