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Tramas productivas y desarrollo
de ventajas competitivas: la red de
proveedores de Siderca y Siderar

Dario Milesi, Marta Novick y Gabriel Yoguel

En este trabajo se analiza la trama productiva conformada a partir del nucleo Siderca-
Siderar. El trabajo desarrolla una metodologia analitica basada en el concepto de cluster,
entendiendo a la trama como un laboratorio cognitivo que genera derrames de conoci-
miento, que devienen, entonces, en un bien publico. Este analisis permiti¢ identificar
cuatro grupos distintivos de firmas a partir del grado de competencias internas alcanza-
do, y los fuertes o débiles estilos de vinculacion con el nucleo.

Desde el punto de vista aplicado, el estudio pone de manifiesto que las firmas que inte-
gran esta trama productiva han tenido una dinamica muy positiva en los ‘90, aun en la
fase de crisis del plan de convertibilidad. Esta dinamica no se limitdé solo al mercado
interno —basicamente por su vinculacion con el ndcleo de la trama- sino que se extendio
al mercado externo alcanzando un coeficiente de exportacién muy elevado, comparado
con otras tramas.

Otra especificidad de las firmas estudiadas, que también se diferencia de otras tramas
analizadas en otros trabajos, es la capacidad innovativa en la que tiende a predominar
una organizacion de tipo celular. Se observa una mejora de las competencias de las firmas
estudiadas a partir de vinculaciones formales e informales con otros colegas e institucio-
nes, tanto publicas como privadas que constituyen el entorno productivo extendido de las
firmas. En tal sentido se destacan la vinculacion de estos proveedores con agencias estata-
les e instituciones pertenecientes al sistema cientifico tecnoldgico, y el importante nimero
de acuerdos de cooperacion formales con otros agentes, aspectos que diferencian a esta
trama respecto a otras estudiadas recientemente en Argentina.

Desde la perspectiva de la politica publica, el trabajo pone de manifiesto la necesidad
de superar la concepcion de politica centrada en la firma individual -y segmentada en
diferentes areas teméaticas que no son conceptualizadas en forma sistémica-y aporta un
conjunto de elementos para avanzar en esa direccion.
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Introduccion

E n las dos ultimas décadas se han producido importantes transformaciones
en el escenario econémico internacional. La emergencia de nuevas tecnolo-
glas intensivas en informacién y comunicacion, y la globalizacién, que significé el
desarrollo de procesos de apertura en el marco del regionalismo abierto y la resig-
nificacién de la importancia del territorio han dado lugar a un nuevo escenario
caracterizado por mayores presiones competitivas y un aumento de las incertidum-
bres estratégicas de los agentes. Los procesos de aprendizaje de las firmas, redes y
territorios adquieren relevancia.

En este marco, los determinantes de la competitividad de los agentes comienzan
a sufrir modificaciones y se generaliza la idea de que las ventajas competitivas se
pueden crear (y también perder), que son de naturaleza dindmica y que dependen
de las acciones de diversos actores y de condiciones sistémicas tales como la impor-
tancia alcanzada por las redes productivas, el nivel de competencias presentes en
el mercado de trabajo, el desarrollo del sistema local y territorial y otros elementos
que configuran el entorno de negocios de las firmas.

Estas nuevas configuraciones de las actividades econémicas se han analizado en
los ultimos afios desde diversas orientaciones tedricas. Una de ellas, comprende
a los trabajos que consideran que las economias de aglomeracién generan efectos
derrame (spillovers) y aprendizaje colectivo. Entre ellos sobresalen los estudios
sobre distritos industriales que desde la tradicién marshaliana conciben el cluster
como un laboratorio cognitivo que genera derrames de conocimiento, que devie-
nen, entonces, en un bien publico (Bellandi 1989, Becattini 1990). Otros enfoques
destacan la importancia de los intercambios informales entre agentes como fuente
de desarrollo de competencias (Camagni 1991, Capello 1999). En estos analisis, el
conocimiento pasa a ser un bien club (restringido), que no es facil de obtener por
los agentes externos al cluster, sistema local o trama (Giuliani 2002). Al pasar del
primer enfoque al segundo la caja negra (firma) comienza a abrirse, tanto en el
enfoque amplio del goteo del conocimiento como bien ptiblico cuanto en los inter-
cambios restringidos de la trama. En los trabajos que se focalizan en las economias
de aglomeracién se realiza un avance al hacer depender los derrames de cono-
cimientos del nivel alcanzado por los laboratorios de investigacion y desarrollo
publicos y privados en el drea (Audrestch, 1998, 1999, Feldman, 1994). El conoci-
miento deja de ser un bien publico y se transforma en un bien club dado que los
elementos tacitos no fluyen libremente y no pueden ser apropiados por cualquier
agente. Otra linea de investigacion diferencia el caracter codificado y tacito del
conocimiento (Nonaka y Takeuchi 1994; Lundvall y Johnson, 2001; Rullani, 2000).
Califica a este tltimo como contextual e idiosincrésico y, a la firma, como el lugar
donde se deposita y se acumula. Es a partir de la interaccién entre el conocimiento
tacito -contextual- y el codificado —externo— que se produce el metabolismo del pro-
ceso de aprendizaje y, por lo tanto, la creacion de ventajas competitivas en firmas,
clusters, sistemas locales y tramas productivas. Algunos autores consideran que
existe una divisién del trabajo cognitivo paralela a la divisién del trabajo producti-
vo a partir de la cual se produce una recombinacién de conocimientos que da lugar
a una nueva fase de conocimiento creativo (Antonelli, 1999; Gambardella, 2001).
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! Esta metodologia se basa en
desarrollos previos aplicados al
sector automotriz (ver Yoguel,
Novick, Marin, 2000; Novick y
Yoguel 2001, Novick et al 2002,
Allbornoz y Yoguel 2002 y

Albornoz, Milesi y Yoguel 2002).

A lo largo del estudio se efecttian
algunas comparaciones entre el
grado de desarrollo de la trama
automotriz y la estudiada en ese
trabajo.

2 Debe sefialarse que, en la
industria de proceso, como

es el caso que se analiza, la
competitividad de la firma tiene
una dependencia algo menor

de sus proveedores que en otros
complejos de produccion en serie
(por ejemplo, la automotriz). A
pesar de ello, las competencias
de los proveedores constituyen
un elemento significativo por el
creciente peso de los servicios en
la competitividad.

Por ultimo, otra linea desarrolla la idea de comunidad epistémica, entendida como
un grupo de individuos que comparten un mismo lenguaje codificado no compren-
sible para los que no pertenecen a ella. En esta perspectiva, lo que apareceria como
tacito puede ser codificado a través de reglas no escritas (Cowan, David, Foray,
2000). En este caso, la difusion del conocimiento generado en esa comunidad no
es libre y permanece sujeto a la apropiacion privada. Puede ser el caso de tramas
productivas jerarquicas como la estudiada en este trabajo o las llamadas por Gereffi
(2001) “global commodity chain”.

Desde sus diferentes perspectivas, estas teorias tienen en comun la relevancia que
le otorgan a los planos meta y mesoeconémico (Meyer-Stammer1998) —en adicion
al microecondmico- en el proceso de construccién de las competencias técnicas y
organizacionales de los agentes. El plano metaeconémico alude a la valorizacién
social de los procesos de aprendizaje, al grado de cohesion, a la importancia de
la memoria colectiva, a la habilidad para formular estrategias y politicas, y a la
capacidad de la sociedad para generar un modelo de desarrollo sustentable. El
mesoecondmico involucra cuestiones tales como el grado de evolucion de las insti-
tuciones, de la estructura productiva y de los servicios, el tipo de regulacién de los
mercados, las estrategias de competitividad, el nivel de desarrollo de la tecnologia,
la educacion, los recursos humanos y el medio ambiente y la importancia alcanza-
da por las interrelaciones formales e informales de las firmas con otras empresas
e instituciones que configuran las redes en las que desenvuelven su actividad
productiva.

Al incorporar estos planos, la competitividad se transforma en un concepto comple-
jo que trasciende a la firma individual e involucra territorios y redes de empresas
(Messner, 1995, Buitelar 1999, Meyer-Stammer 1999, Poma 2000, Yoguel 2000).

El trabajo que se presenta parte de esa base conceptual y desarrolla una metodologia
para abordar una trama productiva desde una perspectiva sistémica, jerarquizando el
rol de las interacciones tangibles e intangibles que dan lugar a intercambios de cono-
cimiento tacito y codificado. Los flujos existentes entre las firmas y otros agentes con
los que estan vinculadas en su circuito productivo, configuran el entorno productivo
de las empresas, que se aborda a partir de dos componentes principales: i) el entorno
productivo inmediato, constituido por las interacciones dentro de la trama produc-
tiva a la que la firma pertenece y ii) el entorno productivo extendido, conformado
por las interacciones que la firma desarrolla con otros agentes e instituciones. A su
vez, intenta evaluar la vinculacion entre esos flujos y el desarrollo de competencias
enddgenas de las firmas.

El estudio estd integrado por un panel de 52 firmas proveedoras regulares de dos
empresas sidertrgicas, Siderca y Siderar —en adelante ntcleo—, que fueron entrevis-
tadas durante el tercer trimestre de 2001'. No se trata de un abordaje integral de la
trama, sino que se focaliza en el analisis de la relacion entre las firmas proveedoras
y el niicleo en el marco de una relacién estable de compraventa?.

El trabajo estd organizado en 6 secciones: i) en la primera se presenta la meto-
dologia propuesta para el estudio de la trama; ii) presentacién estilizada de las
empresas nicleo de la trama y de los principales rasgos estructurales de los pro-
veedores entrevistados; iii) analisis de las vinculaciones de los proveedores con
las firmas nticleo y con otros agentes externos a la trama; iv) desarrollo de las com-
petencias enddgenas de los proveedores: capacidad innovativa, aseguramiento de
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la calidad, tecnologias de gestion social y actividades de capacitacion; v) relacion
existente entre el tipo de vinculacién con el ntcleo y competencias alcanzadas por
los proveedores; vi) planteo de las principales conclusiones elaboradas y reflexio-
nes orientadas al disefio de politicas publicas que fortalezcan las articulaciones
PyME-Gran empresa.

1. Esquema teérico y metodoldgico para el estudio de la trama
productiva

En este trabajo, se denomina trama productiva al espacio econdmico conformado
por una firma organizadora (ntcleo), el conjunto de sus proveedores y las interrela-
ciones derivadas tanto de las transacciones de compraventa como de los flujos de
informacion, experiencias y conocimientos que circulan por los canales formales e
informales de la vinculacion.

La caracterizacion utilizada de trama implica, por consiguiente, no sélo la existencia
de una relacion comercial, sino también la generacién y transmision de conocimien-
tos entre los proveedores y el nticleo. A partir de esta definicién, se profundiza el
estudio desde tres perspectivas que reflejan las principales argumentaciones desarro-
lladas en la literatura sobre competitividad sistémica: i) la relacion de los proveedores
con el nticleo (entorno inmediato); ii) la relacién de los proveedores de la trama con
otras firmas e instituciones (entorno extendido) y iii) el nivel de competencias endo-
genas desarrolladas por los proveedores de la trama.

Se denomina “estilos de vinculacion” al eje que refleja la relacién de los proveedo-
res individuales con su entorno productivo. Este plano da cuenta de la importancia
alcanzada por la circulacién de informacién y conocimiento, por las externalidades y
por la sinergia de la red. Es considerado como la variable que conecta los procesos de
desarrollo de las competencias organizacionales y tecnolégicas de las firmas que com-
ponen la trama productiva. No se limita a la interaccién proveedor-ntcleo, sino que
las relaciones con instituciones y otras firmas son consideradas desde la perspectiva
sistémica de competitividad planteada. En tal sentido, se parte de la idea de que, en
una trama abierta, el proceso de aprendizaje endégeno (individual y conjunto) de sus
componentes se potencia (Rullani, 2000; Poma, 2000). Por lo tanto, las interacciones
entre los integrantes de la trama y el sistema institucional resultan claves para evaluar
el grado de apertura de la trama y su capacidad para absorber conocimiento externo
codificado tendiente a aumentar las competencias de sus componentes.

Para desarrollar competencias enddgenas que le permitan a la empresa mejorar los
procesos de aprendizaje y su competitividad, se requiere: i) creacion de capacidades
tecnologicas y organizacionales (capacidad innovativa) que le posibiliten generar,
hacer circular y apropiarse de conocimientos experimentales y codificados; ii) un
sistema de produccién que asegure la calidad en el proceso productivo y en el pro-
ducto final; iii) un particular proceso de trabajo que optimice las competencias y
desarrolle mejores capacidades de sus recursos humanos y iv) un proceso de capa-
citacion que vincule los planos anteriores y de cuenta de los esfuerzos formales de
las organizaciones en mejorar los saberes de sus integrantes. Es decir, la posibilidad
de las firmas de generar conocimientos, asi como de apropiar y transformar los que
fluyen en su entorno inmediato y extendido, depende también de sus caracteristicas
microecondmicas y se refleja en sus competencias enddgenas a través de los compo-
nentes mencionados.
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Grafico 1. Enfoque metodolégico para el estudio de las tramas productivas
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Sintesis del enfoque metodolégico conceptual

El enfoque metodolégico se estiliza en la figura 1. Se muestran las tres dimensiones
propuestas para el andlisis de la trama productiva:

i) vinculos entre los proveedores y la firma ntcleo;

ii) vinculos de los proveedores con otras firmas y el sistema institucional;

iii) competencias endégenas de los proveedores.

Desde nuestra perspectiva aplicada, una trama productiva puede ser caracterizada
como virtuosa cuando muestra los siguientes elementos: i) importante grado de
interaccion (vinculos) entre los proveedores y el nicleo; ii) fuerte interaccién entre
los proveedores y firmas ajenas a la TP; iii) importante interaccién entre los pro-
veedores y el sistema institucional y iv) desarrollo de las competencias enddgenas
de los proveedores.

2. Rasgos estructurales del nicleo y de las firmas
entrevistadas

2.1 Las firmas nicleo

El ndcleo de la red sidertirgica estudiada esta constituido por dos empresas (Siderca
y Siderar) que forman parte de la Organizacion Techint (en adelante OT). La OT cons-
tituye una organizacion con intereses en la produccién de acero, ingenieria, energia,
telecomunicaciones y otras actividades. Tiene ademas una fuerte presencia interna-
cional en la que genera alrededor del 40% de su facturacion. Una de las actividades
centrales del grupo es la produccién de acero, especialmente tubos sin costura.

Siderca ofrece la gama de tubos sin costura méds amplia del mercado gracias a los
desarrollos propiedad de Tenaris y a los acuerdos de licencia firmados por NKK
Tubes y Atlas Bradford. A su vez, Siderar elabora chapas laminadas en frio, en
caliente y revestidas. Tiene su origen en la fusién de Aceros Parand —continuado-
ra de la ex empresa estatal Somisa—, Propulsora Sidertrgica, Aceros Revestidos,
Sidercrom y Bernal. Esta fusion, realizada a fines de 1993, fue un resultado de la
integracién operativa que ya existia entre estas empresas con actividades de pro-
duccién y comercializacion complementarias.
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En conjunto, las dos firmas ocuparon en 2001 alrededor de 9.000 personas y tuvie-
ron ventas anuales equivalentes a 1.900 millones de délares. En consecuencia, la
produccién por ocupado —alrededor de 220.000 pesos-, triplica el promedio indus-
trial. En los tltimos cinco afios (desde 1996) registra una caida de alrededor del
10% en el empleo y del 1% en las ventas, lo que puede ser atribuido a la baja en la
demanda por la recesion en los paises asiaticos y a la caida del precio del crudo.
La productividad del trabajo, estimada en forma aproximada a partir del ratio pro-
duccién/ocupados aument6 entre 1996 y 2001, pasando de 0,55 mil toneladas por
empleado a 0,70 mil toneladas.

Las exportaciones se duplicaron entre 1996 y 2001, con un coeficiente de exportacién
que evolucion6 del 38% al 68% en el periodo. Este aumento se explica fundamental-
mente por un nivel de exportaciones estable en Siderca, en torno al 70% de las ventas
totales, y por el crecimiento de la insercion externa de Siderar —como consecuencia
dela caida dela demanda interna y el desarrollo de programas especiales de exporta-
cién promovidos por el gobierno argentino-. A su vez, las importaciones agregadas
de ambas empresas representan el 40% sobre el total de compras, con un peso mayor
en el caso de Siderar, que aumento levemente el contenido importado en los dltimos
afnos. Es importante sefialar que algo mas de la mitad de las compras que efectdan
en el mercado interno corresponde a empresas pequefias 0 medianas, con una pro-
porcion significativamente mayor en Siderar (70%) que en Siderca (35%).

Hasta un pasado muy reciente estas firmas realizaban la mayor parte de sus com-
pras en forma individual. Recientemente, el grupo cre6 una empresa de servicios
dedicada a establecer un sistema de compra electrénica para la totalidad de las
empresas sidertrgicas de OT (EXIROS), que tenderd a modificar sustantivamente
la articulacién tradicional entre el area sidertrgica de OT y sus proveedores.

Actualmente, en la mayoria de los casos esta relacién se encuentra mediada por
contratos y, en la seleccién de proveedores, las exigencias de ambas empresas
nucleo se orientan principalmente a certificacién de calidad (ISO9000, QS9000 y en
algunos casos 15014000), solvencia econdmica financiera que permita establecer
relaciones de mediano o largo plazo y garantias de entrega en los plazos fijados.
Es usual, ademds, que los proveedores sean invitados a participar en programas
de capacitacién sobre gerenciamiento, costos, plan de negocios, aseguramiento de
la calidad, comercio electrénico y recursos humanos, entre otros temas.

2.2 Los proveedores de la trama

En el panel de proveedores estudiado pueden diferenciarse claramente tres grupos
en funcién del tamafio y origen del capital: las firmas con participacién de inversién
extranjera directa (IED), las firmas Grandes o pertenecientes a Grupos Econdmicos
(GGE) v las firmas nacionales independientes pequefias y medianas, que configu-
ran el grupo PyME de la trama®. Los tres grupos representan el 15%, 17% y 68% del
panel entrevistado respectivamente.

De acuerdo con el peso de las ventas al nucleo, las firmas encuestadas tienen,
en promedio, una dependencia media. Para un 25% del panel, las firmas Siderca
y Siderar representan mas del 40% de sus ventas, para otro 40% la proporcién
alcanza entre el 15% y el 39%, mientras que para el 45% restante Siderca y Siderar
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las firmas con ventas hasta

18 millones de pesos anuales
que no forman parte de grupos
econdmicos ni cuentan con
inversion extranjera directa. Las
firmas con inversion extranjera
directa o que forman parte de
grupos fueron clasificadas como
IED y Grupo respectivamente
mds alld de su nivel de ventas.
Las firmas grandes sin IED
fueron incorporadas en el corte
Grupo. Finalmente, las firmas
IED que también forman

parte de grupos econdmicos
fueron clasificadas como IED,
privilegiando su pertenencia a
una corporacion trasnacional.



Cuadro 1. Peso de OT en las ventas segun tipo de agente

Tipo de agente Dependencia del nicleo Total
Baja Media Alta
(menor a 15%) | (entre 15% y 30%) (mayor a 40%)
PyME 38 34 28 100
GGE 50 25 25 100
IED 71 14 14 100
Total 45 30 25 100

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar

Cuadro 2. Variacion de ventas por destino y empleo entre 1995 y 2001 segun tipo de agente

Tipo de Agente Variacion Variacion Variacion Variacion Variacion

Nicleo| Exportaciones Resto Ventas Empleo
PyME 31,6% 231,0% 7,5% 32,0% 27,2%
GGE 32,2% 301,0% 7,6% 28,5% 11,5%
IED 25,9% 68,0% -24,8% -10,1% -23,4%
Total 29,8% 239,0% -0,4% 19,8% 10,6%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar

representan menos del 15% de las ventas. Como se aprecia en el Cuadro 2, en todas
las categorias que discriminan el tipo de agente y de propiedad, se encuentran fir-
mas con diferentes niveles de dependencia del niicleo. Sin embargo, las firmas IED
estan sobrerrepresentadas en el segmento de baja dependencia de las firmas nicleo
y subrepresentadas en el estrato de las firmas altamente dependientes de OT.

Alrededor de tres cuartos de las empresas proveedoras tienen una sola planta pro-
ductiva, y son, en su gran mayoria, plantas de tamafio medio que fueron vendidas
en los ‘90 por sus ex propietarios PyMEs. En el panel, predominan las firmas con
una importante trayectoria productiva: cerca del 60% fueron fundadas antes de
1980 y solo alrededor de un 20% aparece en el mercado en los “90.

Entre 1995 y 2001 se observa un aumento en el porcentaje de produccion vendido a
los nticleos de la trama, que asciende del 17% de su produccion, en promedio, a cerca
del 19% del total. Al mismo tiempo se verifica un significativo aumento del peso de
las exportaciones en las ventas de las firmas (del 6,3% en 1995 al 17,7% en 2001), dismi-
nuye el peso del resto de los clientes nacionales, del 76,6% al 63,7% respectivamente.
En ese marco, los tres grupos de agentes tienen conductas diferenciadas, con un
aumento muy significativo del coeficiente de exportacién de las PyMEs y los GGE.

Atn en la fase de crisis del plan de convertibilidad (1995-2001) el conjunto de las
firmas del panel -de manera agregada— aumento sus ventas alrededor de un 20%.
Esta conducta se explica basicamente por el incremento registrado en PyMEs y
GGE (34% y 28% respectivamente). En ese marco, los mercados mdas dindmicos
para los proveedores fueron el nticleo de la trama (30%) y fundamentalmente el
mercado externo (239%). Por el contrario, las ventas agregadas a otros clientes
nacionales se mantuvieron estancadas (ver Cuadro 2). Es decir el aumento de las
compras del niicleo de la trama y las exportaciones constituyeron elementos funda-
mentales para explicar la variacion agregada de las ventas del panel.
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Esta dindmica diferencial, en la que las PyMEs parecen tener un mejor desempefio
relativo, se manifiesta en cada tipologia de agente con una fuerte heterogeneidad.
Mientras que el aumento de las ventas registrado por las PyMEs se explica por el
desempeiio de algo mas de la mitad de las firmas del estrato, en el caso de los GGE
la dindmica positiva es mucho mas generalizada (83%). Igual conducta se presen-
ta en el segmento de IED donde la caida que registra el conjunto del estrato esta
explicada sélo por el 15% de las firmas*.

Alo largo de la década del '90, casi la mitad de las firmas aument6 su empleo, y
solo el 27% registra niveles inferiores a los correspondientes al comienzo de la déca-
da. El empleo medio creci6 10% contrastando con el comportamiento agregado del
sector industrial. Como consecuencia de los aumentos diferenciales de las ventas
y del empleo, la productividad del trabajo del panel aumenté entre 1995 y 2001 un
7.8%, con crecimientos mas significativos en GGE e IED (15 y 17%) y significativa-
mente menores en PyMEs (4%).

Debe destacarse que las firmas de la trama presentan alta especializacién produc-
tiva, con predominio de elaboracién de productos y/o prestacién de servicios
relativamente complejos. La estructura relativamente especializada de la oferta
se complementa con cierto grado de concentracion de las ventas y compras en un
numero relativamente limitado de clientes y proveedores. Esto facilita el desarro-
llo de vinculaciones formales e informales de las firmas tendientes a aumentar sus
competencias productivas. Asi, los cinco primeros clientes explican alrededor del
68% de las ventas de las firmas, con una menor concentracion relativa en el caso
de las PyMEs. A su vez, los cinco proveedores mds importantes dan cuenta del
51% de las compras, alcanzando en el caso de las IED al 72% del total de compras,
lo que muestra una fuerte concentracién en algunas pocas firmas tanto en clientes
como en proveedores.

3. Analisis de la competitividad de la trama

Estilos de vinculacién con el nucleo, otras firmas e instituciones: el entorno pro-
ductivo

A partir de la metodologia propuesta interesa indagar cuél es la importancia alcan-
zada en esta trama por la circulacién de conocimientos codificados y tacitos entre
los proveedores, las firmas niicleo y otros agentes externos.

3.1 Entorno productivo inmediato: las vinculaciones con el nicleo de la trama

3.1.1 Contratos

En la mayoria de los proveedores estudiados, las condiciones de aprovisionamien-
to se establecen a través de contratos formales, en los cuales se regula la cantidad
de productos, el precio, el nivel de aseguramiento de la calidad y el lugar y tiempo
de entrega. Sin embargo, persiste una tercera parte de las firmas cuyos compromi-
sos se fijan por pactos no contractualizados.
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4 Se debe tener en cuenta que se
estd analizando la fase recesiva
del ciclo. Cuando se considera

la década del "90 completa

la proporcion de firmas que
incrementaron ventas se eleva casi
al 75% mientras que el restante
25% se reparte por partes iguales
entre firmas que sufrieron caidas
y firmas que no registraron
variaciones. Entre estas iiltimas,
en la mitad de los casos el
estancamiento estd explicado por
disminuciones de ventas registradas
en el periodo 1995-2001.



% Incluye asistencia para: mejora
de procesos productivos, mejor uso
de la capacidad instalada, mejor
uso de la materia prima y los
materiales, mejora en el lay-out,
mejora en la logistica y reduccion
en el niimero de rechazos.

¢ Mejorar la interaccién
interna de equipos, la
interaccion entre equipos y la
capacitacion del personal.

No se presentan habitualmente exigencias adicionales a las pactadas contractualmen-
te, a excepcion de la demanda de servicios —en general de caracter urgente— donde
se verifican tratos informales. En un nimero limitado de casos se plantean exigen-
cias adicionales al contrato que involucran cuestiones tales como el control de la
trazabilidad de los equipos utilizados y la supervision del aseguramiento de la
calidad y de la gestién de aprovisionamiento. La duracion media de los contratos
es cercana al afio, lo que pareceria un plazo razonable.

Las firmas informaron que en su gran mayoria hay penalidades previstas cuando
no se cumple lo pactado, que se manifiesta en multas (44% de los casos) y/o rup-
tura contractual (36%).

3.1.2 La asistencia técnica del nucleo a los proveedores

Para el andlisis de este plano se consideraron diferentes alternativas de asistencia téc-
nica: las asociadas a mejoras de procedimientos técnicos®, a mejoras en la gestion de
recursos humanos®, a mejora de la competitividad en el mercado y relacionada con
el uso de infraestructura. Teniendo en cuenta todas las alternativas posibles, un 47%
de los proveedores recibi6 algtin tipo de asistencia del niicleo desde que se inici6 en
tal condicién (ver Cuadro 3).

La asistencia en procedimientos técnicos estuvo destinada principalmente a mejorar
los procesos productivos y la logistica y reducir rechazos. En el area de recursos
humanos, estuvo destinada a mejorar la capacitacién del personal. Cuando se hace
referencia a mejorar la competitividad tuvo un caracter mas abarcativo: posibilidad
de hacer negocios con otras empresas, capacidad de proveer a otras empresas gran-
des, control de proveedores e informacion internacional.

3.1.3 Reuniones técnicas, visitas e informacion

Ademas de la asistencia técnica formal que los proveedores reciben del nticleo, se
han identificado otras modalidades y canales de comunicacién de caracter menos
formal como reuniones técnicas y visitas a planta en las que los proveedores reciben
algun tipo de asistencia por parte de Siderca y Siderar. A través de estos mecanismos
se genera un flujo bidireccional de informacién y conocimiento con la firma ntcleo
donde predominan componentes ticitos, que complementan los canales mas forma-
les establecidos en la compraventa y en la asistencia técnica sistematica.

Las reuniones son una practica comdn y presentan una periodicidad variable.
Poco menos de la mitad de los proveedores tiene reuniones técnicas muy frecuen-
tes de caracter semanal o diario (45%), seguidos por miembros en los que prevalecen
las reuniones mensuales/trimestrales (36%). Hay diversa complejidad en los temas
tratados e incluyen cuestiones tales como asistencia técnica puntual para distintos
proyectos, aseguramiento de la calidad, desarrollo de nuevos productos y otras de
cardcter mas general vinculadas a la comercializacién.

Cuadro 3. Asistencia técnica del nacleo a los proveedores

Area de asistencia Proporcién de firmas

Procedimientos técnicos 43%
Recursos humanos 45%
Competitividad en el mercado 45%
Uso de infraestructura del nucleo 9%
Total 47%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar
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Las visitas del personal de Siderca y Siderar a las plantas de sus proveedores
constituyen una modalidad de vinculacién menos frecuente. Las visitas suelen ser
esporadicas y generalmente tienen objeto de control, inspeccion o auditoria (74%
de los casos).

Una tercera modalidad de vinculacion informal deriva de las acciones que impli-
can tanto un flujo unidireccional de informacién (Ej.: pedido de precios, plazos de
entrega, etc.) como bidireccional, generalmente de mayor complejidad (Ej.: aseso-
ramiento técnico para mejora de producto, calidad, etc.).

3.1.4 Contribuciones de los proveedores a Siderca/Siderar

Una proporcion significativa de las firmas (94%) percibe haber contribuido a mejorar
la performance de las empresas nticleo a través de reduccion de costos, aumento de
la competitividad, mejora de la logistica y cuestiones tecno-productivas. En cambio,
la percepcion sobre las contribuciones para mejorar vinculos con otros proveedores
aparecen como débiles (denotando el predominio de relaciones radiales entre el
proveedor y el niicleo). La mayor parte de las firmas considera que son reconocidas
por parte de Siderca/Siderar. Es interesante resaltar los indicadores que son con-
siderados como reconocimiento por parte del nicleo: para algunos, el s6lo hecho
de continuar como proveedor constituye un reconocimiento en si mismo. En otros
casos, hay un reconocimiento més explicito como diplomas de calidad, homologa-
cién como proveedores, y/o contratos a mas largo plazo. Asimismo, en un nivel de
mayor intangibilidad, algunos proveedores sefialan como reconocimiento el mero
hecho de la valorizacién de sus ideas en charlas informales.

En esta vinculacién con las empresas nticleo se puntualiza que en ocasiones, los cam-
bios gerenciales ocasionan un quiebre en el vinculo estrechado a lo largo del tiempo,
que genera un estado de incertidumbre, torndndose vulnerables en su condicién de
proveedores.

3.1.5 Principales dificultades en la relacién proveedor-niicleo

En el marco de una relacion caracterizada por un conjunto de rasgos positivos
tales como el alto nivel de contractualizacidn, asistencia técnica en un 50% de los
casos, una practica extendida de reuniones —en general técnicas-, visitas a planta
—en su mayoria, auditorias- e intercambio de informacién, existen algunas dificul-
tades en la relacion proveedor-nticleo que conspiran contra los efectos positivos
potenciales de los atributos mencionados.

Algunas de estas dificultades se generan por limitaciones de los proveedores y se
originan en: i) las asimetrias de tamafio, que exigen procesos de adaptacion a la dina-
mica del nicleo; ii) la dificultad para cumplir con elevados estdndares de calidad en
productos y procesos; ii) la exigencia de elaborar en nuevas o més amplias lineas de
productos y iv) el requerimiento de lograr rdpida respuesta ante imprevistos.

Al analizar las dificultades en el vinculo atribuibles al ntcleo, los proveedores
identifican dos problemas principales. El primero estd asociado a la burocracia y
lentitud de los canales de comunicacion, que genera deficiencias en la interaccién
entre las empresas. El segundo hace referencia a problemas que surgen cuando
existen reprogramaciones aunque poco habituales, que generan problemas téc-
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nicos, aumento de los costos de produccién, problemas de ingenieria y posibles
atrasos en las entregas debido a la reduccion en los plazos. El tercer problema,
ya mencionado, es la importante rotacién del personal en las firmas ntcleo, que
altera el circuito de didlogo. En la misma direccidn, la intensificacion del uso de
tecnologias de informacién y comunicacién (TICs) en las firmas va reemplazando
crecientemente a las relaciones cara a cara, que en general son valoradas como muy
positivas por los proveedores. El proceso tendiente a centralizar las compras a
través de una plataforma electrénica es percibida como una amenaza por algunos
proveedores.

En sintesis, el conjunto de aspectos analizados en la vinculacién niicleo-provee-
dores presenta, en general, algunas dimensiones positivas: i) la presencia de
contratos que disminuyen las incertidumbres de las firmas y mejoran su horizonte
de planeamiento estratégico; ii) la asistencia técnica en varios planos para casi la
mitad de las firmas encuestadas, que contribuye al desarrollo de competencias
de esos proveedores; iii) el desarrollo de otras modalidades de vinculacién como
las reuniones técnicas, visitas a planta y acciones de comunicacién en las que se
generan flujos de informacién y conocimiento. En contrapartida, hay algunas
dimensiones menos virtuosas que deben ser tenidas en cuenta: i) la presencia de
algunas relaciones no contractualizadas; ii) el importante nimero de proveedores
que no recibe asistencia técnica y iii) en una primera instancia, la fuerte incorpo-
racién de TICs en la vinculacién, profundizada por el desarrollo de la plataforma
electrénica de compras, aparece como traumética y altera en alguna medida una
dindmica de intercambios formales e informales.

3.2 Entorno productivo extendido: estilos de vinculacion con otras firmas e
instituciones

Cuando se analiza la perspectiva de la vinculacion de las firmas de la trama con
agentes externos, los resultados obtenidos tienen mayor grado de homogeneidad.
Se trata de un grupo de firmas con una cantidad significativa de acuerdos de coo-
peracién con colegas, clientes y proveedores, que mantienen un elevado nivel de
vinculacion informal con esos agentes y que se relacionan con instituciones publi-
cas y privadas de apoyo a la actividad productiva, especialmente las pertenecientes
al Sistema Cientifico y Tecnoldgico (SCyT) y a las cdmaras sectoriales.

3.2.1 Acuerdos de cooperacion con otras empresas

Alrededor del 40% de los proveedores realizé acuerdos de cooperacién con otras
firmas en los ultimos afios. En los acuerdos se pueden distinguir temas relativos
a aspectos tecno-productivos (compra de tecnologia, capacitacién y laboratorios)
y relacionados con cuestiones comerciales (comercializacién, compra de insumos
y exportacién). En el 50% de los casos los acuerdos abarcaron ambas areas. Por su
parte, en aquellos vinculados con compraventa, las principales actividades son de
comercializacién y de compra de insumos.
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Cuadro 4. Areas incluidas en los acuerdos formales de cooperacion

Areas Proporcion de firmas
Tecnoproductivas y competencias 44%
- Compra de tecnologia 46%
- Laboratorios 46%
- Capacitacion 38%
Act. de compra y venta 28%
- Comercializacion 46%
- Compra de insumos 31%
- Exportacion 8%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar

3.2.2 Vinculos informales con otras empresas

Los proveedores de la trama también mantienen interacciones informales con colegas
—que van desde simples charlas hasta reuniones programadas- sobre variadas temé-
ticas, entre las que sobresalen las problematicas laborales, dimensiones vinculadas a
la cdmara sectorial y cuestiones vinculadas con exigencias de los principales clientes.
En la mayoria de los casos, los interlocutores son los proveedores (70%) seguidos
de otras empresas —colegas y competidores— (52%), clientes (45%) y vendedores de
equipos (39%).

3.2.3 Vinculos con Instituciones

Casi el 80% de las firmas mantiene vinculos con dos o mas instituciones rela-
cionadas con la actividad empresarial y/o perteneciente al Sistema de Ciencia
y Tecnologia (SCyT). En el 60% de los casos son de cardcter permanente. Las
principales interacciones se registran con los organismos pertenecientes al SCyT
(37%), seguidas por las camaras sectoriales (27%) y las agencias estatales no perte-
necientes al SCyT (15%). La vinculacién con consultoras, fundaciones y agencias
certificadoras tiene menor importancia. Los principales intereses en las vincula-
ciones con las instituciones se focalizan en aspectos tecnoproductivos tales como
andlisis, ensayos y proyectos de investigacion y desarrollo (casi 50%), seguidos por
seminarios y cursos de capacitacion (casi 30%).

En sintesis, la trama analizada presenta una elevada proporcién de proveedores
que han desarrollado acuerdos de cooperacion formales en aspectos tecno-pro-
ductivos con firmas no pertenecientes a la misma, una dindmica extendida de
interaccién informal con proveedores, clientes y colegas para tratar variadas tema-
ticas relativas a sus negocios y una importante vinculaciéon con instituciones, en
especial del SCyT.

56 Mayo - Agosto 2004



4. Las competencias enddgenas de los proveedores de la trama

En esta seccion se presenta el analisis sobre el grado de desarrollo de las compe-
tencias enddgenas identificadas de los proveedores. Se consideran los siguientes
planos: i) la capacidad innovativa; ii) el aseguramiento de la calidad; iii) el modelo
predominante de gestion social y iv) los esfuerzos de capacitacion.

4.1 Capacidad innovativa

La mayor parte de las firmas del panel percibe que tanto en términos de tecnologia
de producto (89% de los casos) como de tecnologias de proceso (66%) se encuentran
en una situacion similar a la frontera técnica internacional. Mas alla de la subjetivi-
dad de esta apreciacién existen elementos que permiten pensar que el desarrollo
de las competencias tecnolégicas de estas empresas ha sido importante.

Hubo esfuerzos para incorporar tecnologia en los niveles alcanzados por los dis-
tintos factores que determinan su capacidad innovativa. En primer lugar, en los
ultimos afios casi la totalidad de las firmas efectud esfuerzos para adquirir tecno-
logfa incorporada en maquinas y equipo de capital (94% de las PyMEs y para la
totalidad de las firmas GGE e IED). Desde la perspectiva de tecnologias blandas
como adquisicién de licencias y/o software, el esfuerzo de las firmas ha sido relati-
vamente menor aunque importante: el 54% del total de firmas (52% de las PyMEs,
62% de las GGE y 57% de las IED). Una proporcién similar de firmas efectué gastos
orientados a realizar cambios organizacionales (56% del total), centradas fundamen-
talmente en la gestion y/o planificacion estratégica (72% de las firmas) y en mejoras
en la estructura organizativa de la empresa (70%). En una proporcion menor se des-
tacan las actividades centradas en la bisqueda de profesionalizacion y/o desarrollo
gerencial (59%) y reingenieria de procesos administrativos (47%).

Asimismo, el 68% de las firmas tiene equipos formales o informales estables dedicados a
investigacin y desarrollo (I+D), integrados en promedio por el 7,4% de los ocupados.
Sin embargo, solo el 31% de estos equipos se constituye como laboratorios formales de
I+D. La capacidad innovativa relativamente elevada y el bajo peso de la estabilidad de
los equipos indica que las actividades de desarrollo de tipo informal, difundidas a lo
largo de la organizacion, alcanzan una elevada importancia. Algo méas de un tercio de
los recursos humanos involucrados en estos equipos de desarrollo (36%) son exclusivos
y el peso de los recursos humanos més calificados (profesionales técnicos, otros profe-
sionales y técnicos de supervision, calidad, seguridad y logistica) alcanza al 91%.

Desde la perspectiva de los resultados, el 87% de las firmas efectud desarrollos y
mejoras de productos y optimiz6 los procesos productivos. También el 72% de las
firmas efectu6 actividades de desarrollo centradas en la adaptacién de productos
y el 53% efectud innovaciones en materia de distribucién de productos y de marke-
ting. Fue significativamente menor (34%) la proporcion de firmas que efectué JIT
interno (relaciones proveedor cliente al interior de la empresa). Este conjunto de
innovaciones les permiti6 a las empresas bajar el nivel de inventario de productos
terminados, disminuir costos y tiempos internos, mejorar la comunicacién diaria
con el usuario, tener informacion on line, ajustar el inventario de materias primas,
mejorar la distribuciéon de maquinas, etc.

Sin embargo, a pesar de todas las acciones innovativas mencionadas, los nuevos
productos alcanzan en promedio solo al 26% de las ventas de las empresas.
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4.2 Calidad

Existe un conjunto de evidencias parciales que indican que el aseguramiento de
la calidad de las firmas del panel es elevado. El 87% de los proveedores tiene pro-
cedimientos de calidad escritos y el 83% elabora productos que cumplen normas
nacionales y/o internacionales vigentes’. El 66% de las empresas tiene normas
ISO 9000/2, mientras varias empresas cumplen también con otras normas (Ej.: Din
Qs9000, Ciqp, Jic, Astm, Iram, API6d, Cti, Nepa, Agma, ISO14000).

En forma complementaria, el 85% de las firmas dispone de planillas de seguimien-
to en cada uno de los puntos de control del proceso y estima diversos estadisticos
a partir de la informacién recogida: control estadistico de variables y distribucién
de frecuencias, control estadistico de atributos, gréaficos de control de variables y
diagramas de causa efecto. Adicionalmente, en el 91% de los casos las firmas tie-
nen procedimientos estandarizados y escritos para la programacion y control de
la produccion.

Por contrapartida, el esfuerzo efectuado por las firmas en gestién ambiental alcan-
za niveles menores: un tercio de las firmas realiza controles al final del proceso,
una proporcién similar ha efectuado modificaciones en los procesos y en las tecno-
logfas utilizando técnicas mas limpias, ha sustituido insumos y materias primas,
mientras que solo el 15% reformul6 sus productos en términos ambientales. La
actividad mas frecuente es la capacitacion de los recursos humanos para un mayor
control de la contaminacion (55% de las firmas).

4.3 Tecnologias de gestion social: Organizacién del trabajo

El modelo de organizacion del trabajo identificado en las empresas de la trama en
estudio estd basado predominantemente en células de produccién. EI 72 % de los
trabajadores del panel integran algtin sistema de equipo o médulo. Estos datos esta-
rfan indicando una tendencia a la incorporacién de nuevas formas de organizar el
trabajo, diferentes a las tradicionales consistentes en la asignacion individual de los
puestos (tipica de la produccion fordista)®. Sin embargo, simultdneamente hay un
9% de las firmas que no tienen organizado el trabajo a través de grupos o células y
un 15% para quienes dicho modelo alcanza a menos del 30% del personal ocupado
(Io que constituye una cuarta parte del panel que mantiene modelos basados en
la asignacién individual de puestos de trabajo). Por lo tanto, la distribucién de los
modelos de organizacién del trabajo implementados por las firmas adquiere la for-
ma de una normal, donde un 25% tiene un perfil mas virtuoso, un 25% que, por el
contrario muestra una organizacion tradicional de puestos individuales y un 50%
que fluctda en situaciones intermedias. Teniendo en cuenta que se trata en su gran
mayoria de un conjunto de pequefias y medianas empresas, la performance, en
términos de la introduccién de nuevas formas de organizacién de la produccién,
puede considerarse positiva.

Sin embargo, en los casos en los que las células han sido implementadas, su auto-
nomia no es muy elevada. Considerando las diferentes actividades que realizan
los trabajadores en estos equipos de trabajo, puede sintetizarse sefialando que solo
el 8% de las firmas trabaja con una elevada autonomia de células, el 44% con una
autonomia media a baja y el resto con una autonomia casi inexistente.
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7 Esta conducta se cumple en tres
cuartos de las PyMEs y en la
totalidad de las firmas GGE o IED.

8 Segiin Durand et al (1998) se
pueden identificar cuatro modelos
de organizacion del trabajo: i)

el equipo fordista tradicional,
con tareas simples y sistemas

de operacion impuestos bajo los
modelos de tiempos y movimientos;
ii) el modelo de equipo de trabajo
japonés, que agrega al anterior
una minima autonomia interna y
tiempos que deben ser reducidos

a cargo generalmente de las
jefaturas; iii) el modelo de la lean
production, en general localizada
fuera de Japon en el que los
incrementos de productividad son
contractualizados y iv) los grupos
semiauténomos en los que el
trabajo se organiza internamente
en el grupo de trabajo y los

tiempos y mejoras son negociados.
Sin embargo, en la realidad de

las firmas, y en los diferentes
paises, se encuentran modelos
caracterizados como hibridos (Abo,
1994; Boyer et al, 2001), en los
que algunos de los modelos tipo
se adaptan a las situaciones de
implementacion. Las formas de
organizacion predominantes en
esta trama, como podrd observarse
mds adelante, constituyen hibridos
que toman principalmente
elementos correspondientes a

los dos modelos intermedios:
japonés y lean production.



9 Proceso tendiente a la generacion
y estimulo de multiskills y
requerimiento de mayores
competencias y calificaciones

a través de la introduccion de
nuevas actividades u operaciones:
regulacion y/o acondicionamiento
de la maquinaria, coordinacién
de actividades con otros puestos,
determinacicn de algunos
criterios operativos, etc.

10 Introduccidn de mecanismos —la
mayoria de las veces de cardcter
técnico— que dentro de una nueva
logica de organizacion del proceso
de trabajo, deja poco margen de
eleccion al operador humano.

I Muchos de los sectores incluidos
en este grupo de proveedores
(metalmecdnicos, quimica fina,
etc.) no han negociado en los
1iltimos afios acuerdos colectivos
de tipo formal y en cambio,
predominan acuerdos informales
establecidos con los comités

de empresa o delegados sin ser
necesariamente homologados ante
el Ministerio de Trabajo, y, por lo
tanto sin representacion formal.

Con respecto a las transformaciones efectuadas sobre los puestos de trabajo, mas
de la mitad de las firmas ha realizado procesos de enriquecimiento de tareas’. Sin
embargo, al mismo tiempo se verifica una cantidad importante de las empresas
(49%) que han simplificado las tareas!’. Este proceso se distribuye de manera hete-
rogénea, siendo pocas las firmas en las que dichos procedimientos se extendieron a
gran parte de las tareas operativas. En tal sentido, un hecho interesante resulta de
verificar que no existe una segmentacion entre firmas que optaron por una técnica o
por otra, sino que, las mismas empresas —aunque parezca contradictorio- recurren
simultineamente a ambas estrategias. Esta tendencia se ha constatado también en
otras investigaciones (Novick, 2000; Quijano y Stolovich, 1998), y en otros paises,
donde las empresas tienden tanto a simplificar puestos clave, automatizando con-
troles de calidad, intentando evitar el error humano en situaciones claves o criticas de
los procesos, como a realizar procesos de enriquecimiento o ampliacién de tareas,
producto de agregar operaciones complementarias, sobre todo de tipo indirecto, que
no necesariamente requieren una recalificacion del operador.

El modelo de gesti6n social identificado —con escasas empresas caracterizadas por
procesos integrales de las politicas respectivas—, encuentra su correlato en el rol del
supervisor. El andlisis del conjunto de actividades del supervisor permite constatar
que sélo en un quinto de las firmas éste desarrolla tareas complejas post-fordistas
en las que predomina un rol de caréacter més técnico —por la autonomia de los equi-
pos— y menos vinculado con el disciplinamiento y cumplimiento de estdndares
laborales. Otro 50% de las firmas se encuentra en una posicién intermedia, lo que es
coherente con las caracteristicas més generales del panel de firmas encuestadas en
el que se observan indicios de cambios en materia de organizacién del trabajo, pero
en el marco de estrategias limitadas o restringidas.

Adicionalmente, desde la perspectiva de las relaciones laborales, mas de la mitad de las
firmas afirma haber establecido acuerdos o convenios (60%), aunque no resulta claro si
se trata de acuerdos de empresa o sectoriales o simplemente algtin tipo de negociacion
informal. De todos modos, es interesante sefialar que la concentracion de firmas que
afirman trabajar actualmente con un nimero reducido de categorias ocupacionales
(el 66% trabaja con un niimero que oscila entre 2 y 4) remite a criterios empresariales
auténomos y poco negociados convencional o consensuadamente!!. Entre los temas
incluidos en las negociaciones se destacan los salarios y remuneraciones (51% de las
firmas) y en mucha menor medida, cuestiones vinculadas a organizacién del trabajo
y planes de formacion.

En materia de remuneraciones, se mantienen los incentivos de tipo mas tradicio-
nal, tales como suplemento salarial por presentismo (80% de las firmas), mientras
que son escasas las firmas que introducen nuevos criterios vinculados a calidad
(9%) y a las competencias (17%). Sin embargo, se observa un porcentaje significa-
tivo de firmas (42%) que introducen la figura de las bonificaciones especiales en
funcién del cumplimiento de objetivos. El conjunto de estos elementos alcanza una
importancia menor al 15% del salario en el 80% de las firmas.

4.4 Capacitacion
En el conjunto de proveedores analizados se evidencian esfuerzos importantes en

materia de capacitacion: el 87% de las empresas realiza este tipo de actividades y
un tercio posee una estructura propia y diferenciada.
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Cuadro 5. Actividades de capacitacion por cargo segun porcentaje de firmas, personas involucradas y caracter

Cargos % de firmas % promedio % de firmas segun caracter

que realizan de personas de la capacitacion

capacitacion involucradas General | Especifico Ambas
Gerentes 79% 84% 32% 32% 36%
Supervisores 85% 87% 21% 30% 49%
Operarios 62% 86% 17% 29% 54%
Administrativos 62% 77% 17% 33% 50%

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar.

Los cursos de capacitacion en 2001 alcanzaron al 70% del plantel total de trabajado-
res de las firmas estudiadas (alrededor de 43 personas en promedio por firma). En
términos de la estructura ocupacional de los capacitados, se observa un predominio
de los niveles superiores, gerentes y supervisores. En el caso de las actividades diri-
gidas a gerentes, la tematica de la capacitacion combina temas de formacion general
y especifica en proporciones similares, mientras que en las demas categorias se obser-
va cierto predominio de las actividades de carécter especifico, esto es, centrada en
tematicas técnicas particulares y requeridas por los puestos (Cuadro 5).

5. Hacia una taxonomia de agentes de la trama: la relacion
entre vinculos y competencias endogenas

Ahora bien, en qué medida las caracteristicas comentadas acercan o alejan a la tra-
ma bajo andlisis del concepto de trama virtuosa presentado y, en particular, qué
grado de asociacion existe entre los estilos de vinculacién niicleo-proveedores y las
competencias enddgenas de estos tltimos.

Considerando a su vez el conjunto de dimensiones analizadas y los elevados niveles
de las vinculaciones ntcleo-proveedores, proveedores-otras firmas y proveedores-
instituciones, por un lado, y de las competencias endégenas de los proveedores,
por el otro, la aplicacién de la metodologia propuesta al estudio de la trama side-
rargica indica que ésta se ubica en una posicion cercana al extremo més virtuoso
de la definicion.

Sin embargo, esta conclusion responde a la consideracién del conjunto de los
proveedores. Un analisis con mayor profundidad permite identificar la existencia
de diferentes tipos de situaciones, con un grupo pequefio de proveedores que se
encuentran en un esquema de incorporacién virtuosa en la trama, otro que se
encuentra en la situacion opuesta y grupos intermedios que combinan ambos ele-
mentos al mismo tiempo.

Profundizar el andlisis de la heterogeneidad interna de la trama remite al andlisis
por cluster. A partir de la elaboracién de indicadores para cada una de las dimensio-
nes estudiadas, se estimé un cluster general que incorpora simultineamente varios
de los planos abordados, incluyendo estilos de vinculacién con el niicleo —contratos,
asistencia técnica e interacciones informales- y de competencias endégenas —capa-
cidad innovativa, calidad, tecnologias de gestion social y capacitacién-. Se logré
identificar cuatro grupos con diferencias en el tipo de vinculacion con el nticleo y en
el desarrollo de sus competencias endégenas.
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Cuadro 6. Analisis de cluster: estilos de vinculacion y competencias endégenas

Variable Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4 Sign?
(36%) (38%) (11%) (15%)

Estilos de vinculacion

Contratos 0,656 0,560 0,930 0,897 0,543
Asistencia técnica 0,058 0,000 0,797 0,569 0,000
Reuniones y visitas 0,038 0,056 0,571 0,497 0,000
Competencias enddégenas

Capacidad innovativa 0,417 0,532 0,393 0,673 0,029
Calidad 0,435 0,600 0,222 0,714 0,034
Tecnologias de gestion social 0,329 0,374 0,390 0,411 0,817
Esfuerzos de capacitacion 0,127 0,849 0,122 0,918 0,000

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar.

Cuadro 7. Principales rasgos de los grupos conformados de acuerdo a competencias endégenas y estilos de

vinculacion
Rasgos estructurales Grupo 1 Grupo 2 Grupo 3 Grupo 4
Endégeno - Endégeno + Endégeno - Endoégeno +
Vinculacion - | Vinculacioén - | Vinculacion + | Vinculacion +
Ventas 5,6 9,5 4,9 4,9
Ocupados 45 83 69 42
Porcentaje de PyMEs 69 72 100 57
Dependencia media-alta 50 44 80 71
Aumento ventas ‘90 69 81 60 71
Exportaciones 0,23 1,9 1,9 1,1
Coeficiente de exportacion 4 20 40 21
Fundadas antes de 1980 69 65 80 57
Fundadas en los ‘90 13 29 0 0
Techint respecto a total de ventas 24 17 45 32

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta a proveedores de Siderca y Siderar.

12 Esto indica que los grupos
conformados se diferencian en
su capacidad innovativa, en los
esfuerzos de capacitacion, en
asistencia técnica y reuniones y
visitas a planta, pero no muestran
diferencias significativas en el
grado de contractualizacion

de su vinculo con el niicleo

ni las tecnologias de gestion
social que ponen en prdctica.

Con excepcion de las tecnologias de gestion social, que tiene un nivel medio-bajo
en todos los casos, y de los contratos, que por el contrario presentan elevados nive-
les en todos los grupos, el resto de los planos considerados para definir el cluster
fueron significativos (ver Cuadro 6)'. El primer grupo (integrado por el 36% de las
firmas) muestra los menores niveles en el plano de vinculacién con el nicleo en
los indicadores que dan cuenta de las competencias endégenas. El segundo grupo
(38% de las firmas) presenta elevados niveles de capacidad innovativa y de esfuerzos
de capacitacién combinados con una débil asistencia técnica del nticleo y reducida
importancia de las reuniones técnicas y comerciales, visitas y comunicaciones. El
tercer grupo presenta elevados valores en la vinculacién con el niicleo combinados
con reducidas competencias endégenas. Finalmente, el cuarto grupo (15%) combina
valores altos tanto en las variables que reflejan la vinculacién con el ntcleo como en
la capacidad innovativa y en los esfuerzos de capacitacion.

En el cuadro 7 se muestran los principales rasgos de las firmas que componen cada
uno de los grupos: tamafio, origen del capital, dindmica de ventas (internas y exter-
nas), antigliedad y grado de exposicion por ventas tanto a OT en su conjunto como
a cada una de las empresas ntcleo, entre otros.
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El primer cuadrante, de limitadas competencias endégenas y débiles estilos de
vinculacion, se caracteriza por el predominio de tamafios de planta més reducidos
que el promedio del panel. Se trata basicamente de firmas orientadas al mercado
interno, con un coeficiente de exportacién de sélo el 4%. Los principales productos
elaborados son equipos de control (29%) y bienes metalmecanicos, minerales no
metalicos y madera (50% en conjunto).

El segundo, de elevadas competencias enddégenas y débil vinculacion con el
nucleo, incluye a las firmas de mayor tamafio del panel en términos de ventas y
ocupados con una productividad muy cercana a la media. La proporcién de firmas
con alta dependencia respecto al nticleo es relativamente reducida en relacién al
panel. En promedio, venden a Techint s6lo el 17% de sus ventas. Las empresas de
este grupo producen bienes pertenecientes a muy diversos sectores entre los que
destacan los metalmecanicos (38%), quimicos (19%), y en menor medida plasticos,
equipos de control, electrénica, servicios técnicos y productivos y minerales no
metdlicos. Estas firmas tuvieron la mejor performance del grupo encuestado en
la década del '90 y registran un coeficiente de exportacién levemente superior al
promedio. El peso de firmas PyMEs es elevado (72%), aunque presentan el mayor
tamafio promedio de los cuatro subgrupos —en ocupacion y en ventas—, y la propor-
cién de empresas fundadas en los ‘90 es la més alta del panel.

El tercer agrupamiento, de fuerte vinculacién con el nticleo y reducidas competen-
cias enddgenas, ilustraria los casos de estilo de vinculacién fuerte con el nicleo
destinado a mejorar las competencias de los proveedores. Estd integrado por fir-
mas PyMEs, que registran la mayor dependencia por ventas con las firmas nticleo.
La mayor parte de estas firmas tienen mds de 20 afios de antigiiedad en el mercado
y pertenecen a sectores muy heterogéneos. Se especializan centralmente en bienes
metalmecanicos (60%) y en menor medida minerales no metélicos (28%).

Eltltimo grupo, de competencias endégenas desarrolladas y fuertes grados de vincula-
cién esta conformado por empresas con niveles de ventas, ocupados y productividad
relativamente similar al promedio del panel y constituye el grupo con mayor peso de
agentes IED o perteneciente a grupos econémicos. Presentan un coeficiente de expor-
tacion similar al promedio. Los bienes y servicios ofertados incluyen una amplia
gama de sectores de diversa complejidad relativa entre los que sobresalen productos
metalmecanicos, equipos de control y medicién (31%) y quimicos (23%).

El andlisis pone de relieve que la mayor parte de las firmas se ubica en grupos de
débil vinculacién con el niicleo y que desde la perspectiva de las competencias
enddgenas los casos de elevadas y reducidas competencias se presentan en pro-
porciones similares. Estos resultados indican, por un lado, que las conclusiones
preliminares planteadas mas arriba acerca de la tendencia a la virtuosidad de esta
trama refleja la situacion de un grupo acotado de firmas que tienen una estrecha
vinculacién con el nicleo y elevadas competencias endégenas, que inciden fuerte-
mente incrementando los promedios generales discutidos en secciones precedentes
y, por el otro, que la principal hipétesis implicita en el planteo tedrico metodolé-
gico de este trabajo solo se cumple en la mitad de los casos: en el cuadrante 1 las
bajas competencias enddgenas se presentan junto a débiles vinculaciones y en el
3, elevadas competencias enddgenas aparecen de la mano de fuertes vinculacio-
nes. Los otros dos grupos presentan situaciones intermedias en las que los niveles
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Grafico 2. Taxonomia de proveedores de la trama
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de ambos planos se combinan en una relacién inversa y, por lo tanto, configuran
evidencia contradictoria con la proposicion de este trabajo acerca de la relacién
positiva existente entre competencias enddgenas y estilos de vinculacién.

Estilizando estos resultados puede construirse una taxonomia de proveedores de
la trama tal como se observa en el Grifico 2.

El casillero que combina fuerte vinculacion con elevadas competencias endégenas
(correspondiente al grupo 4 del cluster) reflejaria el caso tedrico virtuoso en el que
el nucleo ofrece condiciones de vinculacién favorables a través de contratos, asis-
tencia técnica e interacciones frecuentes y los proveedores desarrollan elevadas
competencias enddgenas, alimentando la competitividad de la trama en su con-
junto. El casillero menos virtuoso (grupo 1) reflejaria al grupo de proveedores a
los que el ndcleo les dedica menos atencion y que no logran desarrollar elevadas
competencias por otros mecanismos. Se trata de casos en los que su insercién en
la trama es débil. Con la misma debilidad de insercién en la trama, se encuentra
un conjunto de proveedores que tienen lazos débiles con el niicleo pero que pre-
sentan elevadas competencias enddgenas (grupo 2). En este caso, resulta evidente
que existen factores que estdn influyendo en el sendero evolutivo de las firmas,
que trascienden su vinculo con el nicleo. Finalmente, el grupo de fuerte vincu-
lacion con el nicleo y reducidas competencias endégenas (grupo 3) presenta un
caso en el que la metodologia (y el enfoque teérico) resulta limitada para captar
las restricciones que hacen que los proveedores no puedan avanzar en el proceso
de desarrollo de sus competencias a pesar de contar con un entorno productivo
inmediato favorable.

Otra alternativa es interpretar esta taxonomia desde una perspectiva dindmica.
El casillero que combina elevadas competencias endégenas y reducidos grados
de vinculacién, estd conformado por firmas que en una evolucién 6ptima para la
competitividad de la trama en su conjunto deberian ir trasladandose hacia la dere-
cha del esquema -mejorando los estilos de vinculacion con el nicleo- de forma de
incrementar sinergias y mejorar el proceso de generacién conjunta de capacidades
competitivas. En el casillero que combina reducidas competencias endégenas y ele-
vados grados de vinculacién, las firmas pueden estar experimentando un proceso
de desarrollo de sus capacidades a partir del apoyo que reciben de las firmas del
ndcleo de la trama, y por lo tanto, trasladdndose hacia el cuadrante éptimo pro-
puesto. Mientras que el casillero restante identifica a los proveedores con escasas
posibilidades de atravesar el sendero planteado, ya que necesitan de un cambio
de la actitud del nucleo hacia ellos para, recién a partir de esa base, comenzar a
desarrollar sus competencias.
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6. Conclusiones

Este trabajo abre un nuevo campo de interés para los estudios sobre el entorno de
negocios de las firmas, estableciendo una conexién entre esta problematica y los
estudios centrados en desarrollo de tramas productivas y de proveedores.

Por un lado, la trama productiva es conceptualizada como un espacio econémico
de generacion de competencias conformado por una firma organizadora (ntcleo),
el conjunto de proveedores y clientes y sus interrelaciones derivadas tanto de las
transacciones de compra venta como de las que involucran la circulacién de infor-
macion, experiencias productivas y conocimientos codificados y técitos (relaciones
no precio) a través de los canales formales e informales constituidos. En ese contex-
to, los canales formales e informales a partir de los que las firmas vinculadas por
relaciones de compra venta circulan diversos activos intangibles cobran especial
interés. Esos canales son establecidos no solo con los agentes coordinadores de
las redes a las que pertenecen sino ademds con otras firmas e instituciones con las
que se vinculan. Por lo tanto, constituye un concepto ubicado en un plano meso,
diferente a la suma de los atributos de las firmas individuales que la integran. Su
desarrollo depende tanto de las competencias enddgenas de los proveedores de la
empresa niicleo como de lo que se denomina estilos de vinculacion de los provee-
dores con el ntcleo de la trama.

Por el otro, en el desarrollo de las competencias globales de la trama, en tanto
espacio economico, influyen también las vinculaciones y flujos de informacién y
conocimiento que tienen las firmas proveedoras con otras empresas e instituciones
con el fin de aumentar sus competencias endogenas. Esta relacién se denomina en
el trabajo estilos de vinculacién fuera del nucleo.

A su vez, los estilos y grados de vinculacién con el nticleo y con otros agentes cons-
tituyen lo que denominamos entorno productivo de las firmas. Mientras el estilo de
vinculacién de los proveedores con el ntcleo se puede conceptualizar como entor-
no productivo inmediato, la vinculaciéon con otros agentes constituye el entorno
productivo extendido de las firmas. En otras palabras, el entorno productivo puede
también ser definido como el conjunto de canales formales e informales establecidos
con la firma coordinadora de la red y con otras empresas e instituciones en los que
existen intercambios que van més alla de las relaciones de compraventa.

Desde esa perspectiva tedrica, el trabajo desarrolla una metodologia para abordar
el estudio de la trama productiva, su perfil y los procesos de generacién, apro-
piacioén y circulacién de conocimientos en las firmas que la integran, es decir se
evalta el grado de desarrollo de las competencias endégenas de los proveedores y
la influencia del entorno productivo inmediato y extendido.

Desde el punto de vista aplicado, el estudio ha puesto de manifiesto que las firmas
que integran esta trama productiva han tenido una dindmica muy positiva en los ‘90
adn en la fase de crisis del plan de convertibilidad. Esta dindmica no se limit6 solo
al mercado interno -basicamente por su vinculacién con el niicleo de la trama- sino
que se extendi6 al mercado externo alcanzando un coeficiente de exportacion muy
elevado (17%). Se trata de firmas con una importante especializacién productiva en
el marco de una diversificacién de mercados internos y externos que les permite
vincularse con otras redes y disminuir su grado de exposicién por ventas. En prome-
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13 Esto constituye un rasgo
distintivo respecto a otras tramas
analizadas (Yoguel et al 2000,
Novick et al 2001, Albornoz y
Yoguel 2001) y de trabajos que
evaliian los factores determinantes
de las competencias tecnoldgicas
de las firmas (Bisang et al 2001).

dio, las ventas de estas firmas al ntcleo y las exportaciones son los mercados mas
dindmicos pero a la vez los de menor rentabilidad relativa. Esto se manifiesta en
que el 75% de las firmas redujo sus margenes de rentabilidad en los dltimos afios,
lo que se agrava en las méds dependientes de la OT.

Otra especificidad de las firmas de la trama, que también se diferencia de otras tra-
mas analizadas, es la existencia de capacidades tecno-organizacionales que actian
en forma sistémica. Asi, la capacidad innovativa (aseguramiento de la calidad, equi-
pos formales e informales de investigacién y desarrollo, alcance de las actividades
de desarrollo de productos y procesos, nivel de calificacién de recursos humanos,
etc.), las tecnologias de gestion social (importancia de la organizacién del trabajo en
células, con polivalencia enriquecida y rotacion, etc.) y la capacitacién (proporciéon
de ocupados involucrados, estructura propia, etc. ) aparecen interrelacionados fuer-
temente en estas firmas. Se trata de esfuerzos en los planos mencionados que no
estan aislados y por tanto, permiten una sinergia importante. Es decir, la generaciéon
de conocimientos codificados y tacitos que se derivan de la capacidad innovativa
alcanzada es potenciada por la naturaleza del proceso de trabajo en la que tiende a
predominar una organizacion de tipo celular. La capacitacion que desarrollan refuer-
zan las competencias generadas en los planos mencionados.

En ese marco, el tamafio de los agentes visto tanto desde la perspectiva del nivel
de ventas como de la propiedad del capital (PyMEs, GGE, IED) no constituye una
variable diferenciadora de sus competencias'.

En el espacio de las competencias propias a las firmas se destaca sobremanera el
desarrollo de la capacidad innovativa reflejada en la existencia de equipos formales
e informales de desarrollo, en el aseguramiento de la calidad y en acciones tendien-
tes a adaptar y mejorar productos y procesos, efectuar cambios organizacionales y
buscar nuevas formas de vinculacién con el mercado, que se potencian por estar
fuertemente intervinculadas. En el plano de las tecnologias de gestién social, el
nivel alcanzado es relativamente menor y con escasa sinergia entre los distintos
factores componentes. Si bien predomina el trabajo en células, la autonomia de los
trabajadores es baja o inexistente y el rol del supervisor tiende a ser tradicional. Se
podria pensar que la situacion econémica general y del sector manufacturero en par-
ticular desestimula politicas internas en las firmas tendientes a mejorar la gestién de
recursos humanos. El elevado nivel de desempleo y de la capacidad ociosa con la
que operan las firmas pueden constituirse en explicativos de la escasa importancia
asignada a las tecnologias de gestion social en el desarrollo de las competencias de
los agentes. Desde la perspectiva de la capacitacion, ésta es generalizada en todas las
firmas y alcanza una proporcién significativa de los ocupados.

Los estilos de vinculacién de los proveedores con las firmas ntcleo de la trama
—es decir el entorno productivo inmediato- estimada a partir de la presencia de
contratos, de la asistencia técnica formal y de un conjunto de elementos de mayor
informalidad (reuniones técnicas, visitas a planta y comunicaciones) es ambigua. En
primer lugar, un elemento positivo que disminuye las incertidumbres de los provee-
dores es la existencia de contratos de mediano plazo. En segundo lugar, la asistencia
técnica es mediana. Esto se expresa en la evaluacion que los proveedores efectian
sobre las alternativas de asistencia vinculadas con la capacitacion, cuestiones técni-
cas y tecnoldgicas, competitividad, organizacién de recursos humanos, etc. Es decir,
la proporcién de firmas sin asistencia técnica es importante.
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En tercer lugar debe destacarse que el trabajo puso de manifiesto la existencia de
otro plano de relaciones entre las firmas de la trama y el niicleo centradas en: i)
reuniones técnicas periddicas, ii) visitas a plantas de proveedores y iii) distintas
formas de flujo de informacién y comunicacién que resultan mas relevantes que la
asistencia técnica formal. En estas interacciones interviene un niimero destacado
de personal técnico de las empresas de la rama. Este plano de relaciones depende
positivamente de diversos elementos constitutivos de la capacidad innovativa de
las firmas (secuencia de aseguramiento de la calidad, peso de nuevos productos
y proporcion de calificados en R&D). Por lo tanto, el tercer elemento conside-
rado para estimar los grados de vinculacion con los proveedores tiene alguna
asociacion con su desarrollo de competencias. Es decir, la existencia de vinculos
personales, reuniones técnicas formales e informales y visitas a planta constituyen
un elemento imprescindible de la relacién con el nticleo y fue mas resaltado que la
asistencia técnica especifica.

Las firmas del panel también mejoran sus competencias a partir de vinculaciones
formales e informales con otros colegas e instituciones, tanto publicas como priva-
das que constituyen el entorno productivo extendido de las firmas. En tal sentido
destacan la vinculacion de estos proveedores con agencias estatales e instituciones
pertenecientes al sistema cientifico tecnoldgico y el importante niimero de acuer-
dos de cooperacién formales con otros agentes, aspectos que diferencian a esta
trama respecto a otras estudiadas recientemente en Argentina. En promedio, la
proporcién de firmas que tienen este tipo de vinculaciones es significativamente
superior al promedio de las PyMEs argentinas, que en general se caracterizan por
un fuerte aislamiento, escasos acuerdos formales de cooperacion y muy reducida
demanda de apoyo a instituciones técnicas.

El analisis de cluster permiti6 identificar cuatro grupos en los que se combinan ele-
vadas (reducidas) competencias internas y fuertes (débiles) estilos de vinculacion
con el nicleo.

Es interesante sefialar que los dos grupos mayoritarios, que presentan un débil
grado de vinculacién combinado con elevadas (reducidas) competencias, no cum-
plen las hipétesis teéricas del estudio. El primer grupo, de elevadas competencias
y débil vinculacion con el niicleo, incluye a las firmas de mayor tamafio del panel,
débil dependencia respecto al niicleo y mejor performance del panel en la década
del '90 y registran un coeficiente de exportacién levemente superior al promedio.
Se trataria de un grupo de proveedores cuyo sendero de construccion de compe-
tencias es autonomo del funcionamiento de la red y del desarrollo de su entorno
productivo inmediato. El segundo grupo, de limitadas competencias y débiles
grados de vinculacién, se caracteriza por el predominio de tamafios de planta
mas reducidos que el promedio del panel y su orientacion al mercado interno.
Corresponderia, en este caso, a un grupo de empresas con debilidades en su sen-
dero evolutivo cuya pertenencia a la trama no constituye un factor de apoyo a su
desarrollo. Es decir se combinan débiles competencias endégenas asociadas con
fuertes limitaciones del entorno productivo inmediato.

66 Mayo - Agosto 2004



Por el contrario, los otros dos grupos identificados, fuerte estilo de vinculacion con
elevadas (bajas) competencias, confirmarian las hipétesis. En el primer caso se trata
de una asociacion virtuosa bidireccional en la que la firma niicleo también se bene-
ficia de las elevadas competencias desarrolladas por los proveedores. Este grupo
validaria el modelo planteado al asociar positivamente elevadas competencias y
grados de vinculacién (entorno productivo inmediato). Son empresas con niveles
de ventas y ocupados relativamente similar al promedio del panel y constituyen
el grupo con mayor peso de agentes IED o perteneciente a grupos econdmicos. El
segundo caso, fuerte vinculacién con el nicleo y reducidas competencias endoge-
nas ilustraria los casos con entorno productivo inmediato positivo que posibilitaria
mejorar las competencias de las firmas. La totalidad del grupo esta integrado por
firmas PyMEs antiguas en su mayoria, que registran la mayor dependencia por
ventas con las firmas nucleo.

Desde el punto de vista de la generacién de ventajas competitivas de la trama, el
andlisis de los resultados tiene multiples facetas. Siempre en un marco tentativo,
varias son las especificidades a considerar frente al interrogante de esta forma de
aprovisionamiento sobre la posibilidad de fortalecer tramados productivos. A corto
plazo, el incremento en el ndmero de oferentes reduce los costos de abastecimiento,
mejorando con ello los factores monetarios de la competitividad. Simultdneamente,
y en un contexto de largo plazo donde se puede llegar a reducir paulatinamente el
namero de proveedores se reconfigura la trama de la OT en mercados globalizados
en productos e insumos.

A nivel de los proveedores, si bien para la mayor parte de ellos, las empresas del
ntcleo no constituyen un cliente decisivo, el acceso a la plataforma electrénica pre-
senta ventajas y desventajas. Entre las primeras, destaca la posibilidad de ampliar
el mercado a otras plantas de la OT y ganar escalas (en especial en un momento
recesivo del ciclo), aumentar la penetracién en mercados externos y asegurar la
estabilidad de contratos de mediano y largo plazo en un escenario macroeconémi-
co adverso. Entre las desventajas que ellos tienen, la forma de funcionamiento de
la plataforma electrénica les impone un limite adicional a la ya baja rentabilidad
con la que venian operando porque el mecanismo captura los precios de mercado,
que en el contexto actual tienden a los costos variables. Esto, sumado a la importan-
cia de la insercion externa directa de los proveedores —donde venden también con
reducidos margenes- y a la crisis del mercado interno que disminuye su mark-up,
constituye un limite muy importante para que los proveedores de la trama obten-
gan una rentabilidad que les permita seguir en el negocio y, por lo tanto, contintien
en el proceso de mejora de sus competencias enddgenas. La devaluacion del peso
modifica parcialmente el esquema planteado, disminuyendo la proporcion de las
ventas que tienden a cubrir sdlo costos variables.

Desde la perspectiva de la politica puiblica, el trabajo pone de manifiesto la nece-
sidad de superar la concepcion de politica centrada en la firma individual -y
segmentada en diferentes dreas tematicas que no son conceptualizadas en forma
sistémica-y aporta un conjunto de elementos para avanzar en esa direccion. En tal
sentido, la aplicacion metodoldgica realizada permitié identificar algunos espacios
y lineamientos generales para el disefio de politicas publicas, privadas y mixtas
tendientes a reforzar los procesos de aprendizaje y generacion colectiva de com-
petencias en aquellos sectores en los que se desarrollan configuraciones de trama
productiva del tipo nticleo-proveedores.
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En esta direccion, una politica sistémica desde la perspectiva de la trama producti-
va deberia contemplar al menos cuatro planos:

a. Por un lado es necesario que las competencias individuales de los agentes de la
trama se desarrollen en forma coordinada. Esto significa tener en cuenta los facto-
res que determinan la capacidad innovativa, las tecnologias de gestién social y los
esfuerzos de capacitaciéon. Asimismo, las acciones de apoyo dirigidas a las firmas
se deberian complementar y articular evitando que el desarrollo de las competen-
cias técnicas y organizacionales (aseguramiento de la calidad, organizacion celular
del trabajo, capacitacion, etc.) se produzcan en forma desbalanceada.

b. A su vez, las acciones podrian ser pensadas para mejorar las articulaciones entre
el nicleo de la trama y los proveedores. En esa direccién no se deberian privile-
giar solamente las articulaciones virtuosas sino ademas aquellas con los agentes
que tienen menores competencias enddgenas. Es decir, el fortalecimiento de las
redes requiere politicas fuertemente diferenciadas y especificas para que i) los
proveedores/clientes eleven sus competencias técnicas; ii) aumenten el grado de
coordinacion entre las actividades de desarrollo, la organizacion del trabajo y la
capacitacion; iii) el nicleo de la red mejore sus vinculaciones tanto con los provee-
dores/clientes de elevadas competencias con las que las relaciones son débiles (lo
que produce un aumento de la sinergia de red) como con los proveedores/clien-
tes de competencias mas reducidas, de modo de poder llevarlos a situaciones de
6ptimo en la red.

c. En tercer lugar, dado que la pertenencia a la trama no es exclusiva, se deberfa
pensar en sistemas de apoyo que fortalezcan las relaciones horizontales de los pro-
veedores y las vinculaciones entre nicleos de diversas tramas interrelacionadas
por el hecho de compartir los mismos proveedores.

d. Finalmente, por su influencia en la dindmica de la configuracién de la trama y
de las vinculaciones entre sus componentes, deberia incluirse una consideracién
explicita del rol de las plataformas electrénicas de compra, en orden a moderar
el impacto negativo que estos mecanismos pudieran tener sobre los procesos de
aprendizaje y de generacién de competencias sistémicas.

En el marco de los planos de intervencion planteados, la politica tendria como
objetivos promover una mayor virtuosidad de las tramas productivas y aumentar
las competencias enddgenas sistémicas de los proveedores/clientes de la trama.
Es decir, lograr que las competencias enddgenas que se generan puedan ser trans-
formadas por las empresas ntcleo en ventajas competitivas dindmicas operando
sobre la circulacién de informacion y de conocimientos a partir de distintas activi-
dades de asistencia técnica entre las firmas ntcleo y sus proveedores.

Para avanzar, al menos tentativamente, en la definicién del tipo de instrumentos
que podrian cubrir los cuatro planos mencionados, resulta necesario partir del
reconocimiento de que la interaccion nicleo-proveedores posee un caracter funda-
mentalmente privado y que los instrumentos de politica a utilizar deberian tender
a fomentar el desarrollo virtuoso de esta vinculacién mas que a reemplazarla. En
tal sentido, los programas publicos de desarrollo de proveedores orientados a
brindar capacitacion y consultoria a un conjunto de pequefias empresas sin parti-
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™ En Giulani, 2000, se propone
una figura parecida (gatekeeper)
orientada a aumentar la capacidad
de absorcion de conocimiento
externo a clusters de firmas.

cipacién de la empresa a la que proveen, aparecen como insuficientes, e incluso
inadecuados, teniendo en cuenta que es precisamente el proceso de interaccion
entre el nucleo y sus proveedores el que puede derivar en procesos de aprendizaje
y de desarrollo colectivo de competencias mas ricos.

Por lo tanto, en la direccién de los planos y objetivos de politica planteados ante-
riormente, dado que al nticleo le cabe un rol fundamental en la definicién de la
estrategia y la dindmica de la trama en su conjunto, un primer grupo de instru-
mentos generales deberia estar orientado a generar un esquema de condiciones
e incentivos que movieran al nucleo de la trama a profundizar (en caracteristicas
y alcance) los vinculos con sus proveedores locales. Estos instrumentos deberfan
incluir normas que dotaran de mayor estabilidad (via contratos) a las relaciones de
compra venta, que contemplaran un elevado porcentaje de integracién nacional en
la produccion del niicleo con respecto a diferentes tipos de insumos —incluidos los
de mayor complejidad tecnoldgica—, y que le reportaran beneficios fiscales en caso
de desarrollar determinadas actividades especificas de desarrollo de proveedores.
Adicionalmente, se deberia disefiar algtin mecanismo que permitiera regular el
abastecimiento via comercio electrénico (plataformas electrénicas de compra) para
que este se centre en materias primas y subensambles que no requieran intercam-
bios no-precio.

Con respecto a los proveedores, la accion privada del niicleo, promovida por un
adecuado marco de incentivos en la direcciéon de los mencionados mas arriba,
podria ser complementada con politicas ptblicas directas de apoyo que aceleraran
su proceso de generacién de competencias —upgrading—. En este caso, si bien se
podria actuar sobre firmas individuales, tal accién deberia realizarse en el marco de
su pertenencia a la trama. En tal sentido, no parece adecuado plantear instrumentos
estandarizados y horizontales sino que resulta necesario desarrollar herramientas
més complejas que las tradicionales que posean la flexibilidad suficiente para res-
ponder a las necesidades concretas de cada caso. La experiencia del Programa de
Consejerias tecnoldgicas de la SEPCYT que apunta al financiamiento de interme-
diarios (traductores) de gestién tecnologica podria ser de gran ayuda para pensar
una politica orientada a tramas productivas. Dado que el grado de desarrollo de las
competencias tecnoldgicas y organizacionales de las que parten los proveedores es
muy desigual y que en la trama productiva coexisten diferentes lenguajes técnicos
(tanto entre empresas como al interior de cada una) la presencia de agentes que i)
acttien como traductores!y ii) faciliten la incorporacién de conocimiento codifica-
do externo a la trama, serfa de mucha utilidad para aumentar las competencias
agregadas de la misma y sus ventajas competitivas en el mercado. Para maximizar
su impacto estos instrumentos podrian tomar una forma mixta en la que se diera
una participacién simultdnea del sector publico, via aporte de capacidad técnica
especifica, y del niicleo de la trama.

Este conjunto de instrumentos podrian tener un mayor impacto si fueran acom-
pafiados de acciones orientadas a explicitar al nicleo y a sus proveedores la
existencia del sistema —trama- de modo que se consideren como componentes de
un sistema integrado (Bianchi y Miller, 2000) y perciban con mayor claridad que su
competitividad y performance individual se encuentra fuertemente vinculada a la
competitividad y performance de la trama en su conjunto.
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Finalmente, dadas las condiciones en las que se desarrolla la trama analizada subya-
cen un conjunto de interrogantes: i) hasta dénde es posible efectuar transformaciones
en los grados de vinculacion de Siderca y Siderar con sus proveedores para que la
trama gane virtuosidad en términos de la posibilidad de que las competencias que
se generan puedan ser transformadas por las empresas nticleo en ventajas compe-
titivas dindmicas; ii) en qué medida las competencias sistémicas creadas por los
proveedores pueden seguir recredindose frente a un cambio drastico en la politica
de abastecimiento; iii) qué tipo de politicas con los proveedores puede mejorar los
grados de vinculacion actuales sin entrar en conflicto con el abastecimiento via e-com-
merce que se esta desarrollando en este momento de transicién de la empresa; iv) en
qué otro espacio se pueden recrear las relaciones no precio con los proveedores de
modo de aprovechar la circulacién de sus competencias y conocimientos.
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