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Estrechos e intrincados son los senderos de la
ciencia; sélo la apertura mental, la avidez de saber,
la curiosidad, la mirada critica y el respeto por las
aportaciones de los que nos precedieron, pueden
guiarnos para avanzar por ellos despacio, con
cautela, pero con paso firme.
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Introduccion

1. JUSTIFICACION DEL TEMA DE INVESTIGACION

El concepto de grupo estratégico fue introducido por Hunt, en 1972, para hacer
referencia a los “conjuntos de empresas dentro de una misma industria que desarrollan
conductas similares a lo largo de una serie de dimensiones estratégicas clave”. Desde
entonces, el interés por el tema ha sido considerable. La investigacién en relacién al
concepto de grupo estratégico ha mostrado, a la par que un gran dinamismo (llama
poderosamente la atencién la gran cantidad de trabajos publicados), una creciente
diversidad, tanto en lo relativo a sus é4reas de interés, como a las perspectivas de
andlisis empleadas para el estudio de dichas 4reas. Las investigaciones han ido
avanzando por senderos diferentes, incluso en algunos casos divergentes, planteando
cuestiones cada vez mas especificas, desde perspectivas de anilisis que abarcan desde
la economia industrial y la teoria de juegos, hasta la teoria institucional, pasando por el
enfoque ecol6gico, el enfoque del posicionamiento estratégico, el enfoque de recursos y
capacidades y la psicologia cognitiva. -

Resulta ademis tremendamente dificil clasificar algunos estudios o la
trayectoria de un determinado autor dentro de un enfoque determinado. Una de las
principales causas radica en el cardcter multidisciplinar de muchos de estos trabajos.
De hecho, en los tltimos afios destacan sobre todas las demas, algunas aportaciones
que buscan aprovechar las complementariedades de diferentes teorias o enfoques,
tanto a la hora de fundamentar te6ricamente el concepto de grupo estratégico y sus
implicaciones en el campo de la estrategia, como a la hora de interpretar los resultados
obtenidos en sus investigaciones. Otra de las causas, se centra en las dificultades que
hemos encontrado, en algunos casos, a la hora de “casar” el planteamiento teérico de
los trabajos, con la realidad de la operativizacién de sus planteamientos en el
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desarrollo empirico de los mismos. Por dltimo debemos sefialar que la evolucién
Ilevada a cabo por algunos de los investigadores més sobresalientes en este campo de
estudio, les ha llevado a recorrer cierta variedad de enfoques.

Debemos destacar que si bien resulta innegable que la cantidad y la diversidad
de todos estos trabajos ha venido a enriquecer esta linea de investigacién, y que han
existido intentos loables de integrar aportaciones provenientes de diferentes enfoques,
entre los que destacamos las aportaciones de Bogner y Thomas (1993), McNamara,
Deephouse y Luce (2002), Nath y Gruca (1997), y Thomas y Carroll (1994); no es menos
cierto que no parece haberse avanzado suficientemente en este proceso de integracién
de perspectivas y puntos de vista, hasta cierto punto competitivos, en un cuerpo
coherente de conocimientos. En muchos casos se han desarrollado nuevas perspectivas
de analisis, sin prestar una atencién suficiente, al trabajo desarrollado desde diferentes
tradiciones tedricas. Esta falta de comparacién, hace que a menudo se obvien
importantes similitudes, diferencias y complementariedades o puntos de integracién
entre las mismas.

Resulta significativo que esta variedad de perspectivas que acabamos de
comentar, ha dado lugar a la aparicién de diferentes definiciones de grupo estratégico,
y ala introduccién de conceptos concurrentes o complementarios que, en ocasiones, se
confiinden con el mismo. Ademss, la forma de definir el grupo estratégico varia, tanto
en su concepcién tebrica, como en lo referente a la forma de hacer operativo el
concepto. Ello ha derivado en la ausencia de un “vocabulario” comGnmente aceptado,
y en la utilizacién de un mismo término para representar diferentes realidades, o de
términos diferentes para definir realidades equivalentes. Esta relativa “confusién” que
parece reinar respecto al propio significado del término grupo estratégico, constituye
un factor que juega en contra de un adecuado desarrollo del mismo.

Las definiciones de grupo estratégico manejadas en la literatura, asi como el
tipo de variables utilizadas para definirlos son tan diferentes, que incluso un
investigador avezado puede tener problemas, a la hora de saber cuél es el verdadero
significado e importancia del concepto. Concepto que a priori parece sencillo, dos
empresas pertenecen al mismo grupo estratégico si son similares desde el punto de
vista de la estrategia. El primer problema radica en la complejidad del propio concepto
de estrategia, puesto que las respuestas a las preguntas de, ;jcusles constituyen los
elementos fundamentales que recogen la esencia de esta estrategia? y ;qué nivel o
niveles de la misma han de considerarse?, varfan significativamente. El segundo
problema, més operativo, se centra en la respuesta a la pregunta de ;c6mo medimos
esos componentes o dimensiones de la estrategia considerados esenciales?. Pregunta
que, dada la diversidad de planteamientos observados en la multitud de trabajos
empiricos analizados (véase anexo 1), dista bastante de tener una respuesta clara. El
tercer problema relevante radica en responder a la pregunta de, jcuidndo se supone que
un grupo de empresas son suficientemente parecidas, respecto a las dimensiones
estratégicas que hemos conseguido medir, para que podamos considerar que
constituyen un grupo estratégico?. La similitud siempre constituye una cuestién de
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grado, y resulta en ocasiones muy dificil establecer la barrera que delimita el espacio
de las que son suficientemente similares entre si y diferentes a las demas.

También deseamos sefialar, que la inmensa mayoria de los estudios realizados
tienen como trasfondo dos cuestiones fundamentales, la de la propia existencia de los
grupos estratégicos, y la de sus implicaciones en los resultados! de las empresas y/o la
industria considerada. Resulta ademas dificil separar estas cuestiones, en la medida en
que el analisis de grupos estratégicos puede resultar trivial, si la estructura de grupos
no tiene un efecto directo o indirecto sobre los resultados de las empresas y/o del
sector industrial globalmente considerado. Para muchos investigadores, los grupos
estratégicos s6lo son significativos si afectan a los comportamientos de las empresas, a
sus resultados o a ambos. Por ello, la identificacién de los grupos estratégicos, su
caracterizacién y el anilisis de las implicaciones que para los resultados pudieran
tener, constituy6 desde las primeras investigaciones, el objetivo primordial.

No obstante, la diversidad y complejidad de los estudios ha ido aumentando
considerablemente a lo largo del tiempo, debido fundamentalmente: al desarrollo y
generalizacién del uso de metodologias de anélisis mé4s sofisticadas; a la necesidad de
buscar relaciones més complejas entre grupos y resultados que implicaban la

. introduccién de variables intermedias; a la introduccién de conceptos, hipétesis y
\'argumentos procedentes de diferentes disciplinas y; a la experiencia acumulada y a la
- propia inquietud de los investigadores. En el cuadro L.1. podremos contemplar una
relacién de las principales cuestiones que han sido objeto de estudio en los trabajos
empiricos analizados.

Los trabajos han sido agrupados en grandes temas, asi la categoria de grupos
estratégicos y resultados incluye tanto los que analizan diferencias de resultados entre
industrias (Hergert, 1987; Newman, 1978), entre grupos estratégicos de una misma
industria (Fiegenbaum y Thomas, 1990; Mehra, 1996), o entre empresas pertenecientes
a un mismo grupo estratégico (Lewis y Thomas, 1994; McNamara et al. 2003). La
segunda categorfa incluye ademis de los trabajos que propiamente analizan la
evolucién de las industrias y las tasas de movilidad entre grupos, trabajos relativos al
anélisis de los grupos estratégicos como puntos de referencia estratégica (Fiegenbaum
y Thomas, 1994 y1995; Greeve, 1998; Porac et al., 1995), trabajos orientados a la
prediccién de la estructura futura de la industria (Kumar, Thomas y Fiegenbaum, 1990;
Mis Ruiz 1996 a y b), y al andlisis de los patrones de entrada a un sector (McGee y
Thomas, 1994; Bogner, Thomas y McGee, 1996), entre otros. En la categoria de otros, se
recoge una variedad de trabajos de dificil clasificacién que plantean cuestiones muy
especificas y hasta ahora poco estudiadas.

1 A lo largo de todo el trabajo consideraremos el término resultados en su sentido més amplio, como
sinénimo del término performance.
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Grupos estratégicos y resultados

Evolucion de la industria y dinamica de los
grupos estratégicos

Identificacion de grupos estratégicos, patrones
de estrategia de negocio o barreras a la
movilidad

Hatten y Schendel (1977); Hatten, Schendel y Cooper (1978); Newman (1978); Schendel y Paiten (1978); Porter (1979); Frazier y
Howell (1983); Galbraith y Schendel (1983); Dess y Davis (1984); Hawes y Crittenden (1984); Arraiza, Lafuente y Yagiie (1985);
Calori (1985); Hatten y Hatten (1985); Tremblay (1985); Cool y Schendel (1987); Day, Desarbo y Oliva (1987); De Bondt,
Sleuwaegen y Veugelers (1987); Hergert (1987); Johnson y Thomas (1987); Oliva, Day y DeSarbo (1987); Cool y Schendel (1988);
Kimy Lim (1988); Douglass y Rhee (1989); Jegers (1989); Lawless, Bergh y Wilsted (1989); Lawless y Finch (1989); Mascarenhas y
Aaker (1989 a); Mascarenhas y Aaker (1989 b); Fiegenbaum y Thomas (1990); Ruinar (1990); Lewis y Thomas (1990); Espitia,
Polo y Salas (1991); Lawless y Tegarden (1991); Pant (1991); Carroll, Lewis y Thomas (1992); Caves y Ghemawat (1992); Derajtys,
Christman y Bauerschmidt (1993); Fiegenbaum y Tilomas (1993); Ketchen, Thomas y Snow (1993); Miles, Snow y Sharfman
(1993); Reger y Huff (1993); Cool, Dierickx y Martens (1994); Flavian, Polo y Urquizu (1994); Iglesias (1994 b); Jegers (1994);
Lewis y Thomas (1994); Nath y Sudharshan (1994); Segars y Grover (1994); Wiggins y Ruefli (1995); Céspedes (1996); Mehra
(19%); Havian y Polo (1997 b); Houthoofd y Heene (1997); Nath y Gruca (1997); Mas Ruiz (1998); Pinillos y Martin (1998); Rama
(1999); Segev, Raveth y Farjoun (1999); De la Fuente e/ al. (2000); Ferguson, Deephouse y Ferguson (2000); Havian y Polo (2000);
Gomez Suarez y Méndez Garcia (2000); Pegels, Song y Yang (2000); Fiegenbaum, TTiomas y Tang (2001); Garcia, Santos y
Vallelado (2001); Muiiiz, Cervantes y Gonzalez (2001); Nair y Kotha (2001); McNamara, Luce y Tompson (2002); McNamara,
Deephouse y Luce (2003)

Oster (1982); Hatten y Hatten (1985); Primeaux (1985); Cool y Schendel (1987); Fiegenbaum y Primeaux Jr. (1987); Fiegenbaum,
Sudharshan y Thomas (1987); Amel y Rhoades (1988); Baird, Sudharshan y Thomas (1988); Cool y Schendel (1988); Mascarenhas
(1989); Mascarenhas y Aaker (1989 a); Mascarenhas y Aaker (1989 b); Fiegenbaum, Sudharshan y Thomas (1990); Kumar,
Thomas y Fiegenbaum (1990); Schroeder (1990); Sudharshan, Thomas y Fiegenbaum (1991); Tallman (1991); Cool y Dierickx
(1993); Fiegenbaum y Thomas (1993); Ketchen, Thomas y Snow (1993); Més Ruiz y Gomez Sala (1993); Bogner, Pandian y
Thomas (1994); Cool, Dierickx y Martens (1994); Fiegenbaum y Thomas (1994); Galbraith, Merrill y Morgan (1994); Segars y
Grover (1994); Tang, Thomas y Fiegenbaum (1994); Fiegenbaum y Thomas (1995); Porac, Thomas, Wilson, Paton y Kanfer
(1995); Bogner, Thomas y McGee (1996); Céspedes (1996); Mas Ruiz (1996a); Mas Ruiz (1996b); McGee y Thomas (1994); Flavian
y Polo (1997 a); Flavian y Polo (1997 b); Greeve (1998); Mas Ruiz (1998); Muiiiz (1998); Pinillos y Martin (1998); Clark y
Montgomery (1999); Rama (1999); Flavian y Polo (2000); Nair y Kotha (2001); Fiegenbaum, Thomas y Tang (2001); Garcia, Santos
y Vallelado (2001); Muiiiz, Cervantes y Gonzalez (2001); Osbome, Stubbarty Ramaprasad (2001); Nair y Filer (2003)

Donsimoni y Leoz-Arguelles (1981); Galbraith y Schendel (1983); Gomez, Marhuenda y Mas (1993); Hawes y Crittenden (1984);
Ryans y Wittink (1985); Walton (1986); Porac, Thomas y Emme (1987); Douglass y Rhee (1989); Kim y Lim (1988); Mascarenhas
(1989); Mascarenhas y Aaker (1989 a); Mascarenhas y Aaker (1989 b); Pegels y Sekar (1989); Porac, Thomas y Baden-Fulier
(1989); Azofra, De la Fuente, De Miguel y Rodriguez (1990); Sudharshan, Thomas y Fiegenbaum (1991); Bustos, Hidalgo y Diez
de Castro (1992); Caves y Ghemawat (1992); Porac, Reger y Huff (1993); Hodkinson y Johnson (1994); Porac y Thomas (1994);
Thomas, Wilson, Paton y Kanfer (1995); Bello y Muiliz (1998); Clark y Montgomery (1999); McNamara, Luce y Tompson (2002)

(continta en la pagina siguiente)
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Analisis de las relaciones y la convergencia
entre diferentes definiciones de grupo
estratégico

Analisis de la rivalidad

Desarrollo de la metodologia

Identificacion variables predictoras pertenencia
al grupo

Grupos estratégicos y niveles de la estrategia

Grupos estratégicos, cooperacion y alianzas

Grupos estratégicos y competencia
internacional

Relacién entre grupos estratégicos y reputacion

Grupos estratégicos heterogeneidad producto-
mercado e imitabilidad de los recursos

Otros

Ketchen, Thomas y Snow (1993); Iglesias (1994 b); Nath y Sudharshan (1994); Thomas y Carroll (1994); Mbengue (1995 a);
Mbengue (1995 b); Mehra (19%); Foreman y Westgren (1997); Nath y Gruca (1997); Ruiz e Iglesias (1997); Bigné y Vila (2000);
Osbome, Stubbarty Ramaprasad (2001)

Cool, Dierickx y Jemison (1989); McNamee y McHugh (1989); Boecker (1991), Cool y Dierickx (1993); Peteraf (1993); Cool,
Dierickx y Martens (1994); Smith; Porac, Thomas, Wilson, Paton y Kanfer (1995); Céspedes (1996); Garcia Falcon y Rodriguez
(19%); Grirnrn, Young y Wally (1997); Greeve (1998)

Harrigan (1985); Primeaux Jr (1985); Ryans y Wittink (1985); Cool y Schendel (1987); Fiegenbaum, Sudharshan y Thomas
(1987); Tang, Thomas y Fiegenbaum (1994); Iglesias (1994b); Houthoofd y Heene (1997); Muiiiz (1998); Gordon y Milne (1999);
Lee, Lee y Rho (2002)

Calori (1985); Gripsrud y Gronhaug (1985); Walton (1986); Fombrum y Zajac (1987); Reger (1990 a); Porac y Thomas (1994);
Clark y Montgomery (1999); Méas Ruiz y Estévez Garcia (2000)

Fombrun y Zajac (1987); De Bondt, Sleuwaegen y Veugelers (1988); McGee y Segal-Hom (1990); Schroeder (1990); Nath y
Sudharshan (1994); Schroeder y Congden (1995); Rama (1999); Gomez Suarez y Méndez Garcia (2000)

Duysters y Hagedoom (1995); Nohria y Garda-Pont (1991); Garcia-Ponty Nohria (2002)
Donsimoni y Leoz-Arguelles (1981) Kogut (1984); Kumar (1990); McGee y Segal-Hom (1990); Tallman (1991)

Ferguson, Deephouse y Ferguson (2000)

Thomas y Carroll (1994); Mehra y Floyd (1998)

Arraiza, Lafuente y Yagiie (1985); Gripsrud y Gronhaug (1985); Kumar (1987); Camisén y Molina (1998); De la Fuente et al.
(2000); Pegels, Song y Yang (2000); Muiiiz, Cervantes y Gonzalez (2001);

Cuadro LI. Principales objetivos de analisis en la investigacion sobre grupos estratégicos
Fuente: Elaboracién propia
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Hoy en dia, desde la perspectiva del investigador, la identificacién de los
grupos estratégicos de un sector no consﬁtuye, ni debe hacerlo, un fin en si mismo,
sino un primer paso para el andlisis de su papel y su relacién con otra serie de
variables vinculadas a decisiones estratégicas relevantes, relacionadas con el desarrollo
de patrones de entrada a un mercado, con la eleccién de grupos de referencia, con los
patrones de adaptacién a cambios en el entorno o a cambios en el ciclo de vida del
sector, con la propensién a establecer diferentes tipos de alianzas, con la rivalidad o la
intensidad de la competencia en el sector, etc. Asi lo manifiestan por ejemplo McGee y
Thomas (1992) y McGee, Thomas y Pruett (1994 y 1995), al sefialar que desde un punto
de vista contemporaneo, la mera identificacién de los grupos estratégicos no puede
constituir el objeto de una investigacién, a menos que la estructura de grupos
identificados pueda ser relacionada, y por tanto validar, la estructura esperada por la
teoria que se toma como referencia.

Llegados a este punto, queremos significar como el optimismo de numerosos
autores frente a este fenémeno, les ha llevado a atribuirle una amplia variedad de
utilidades, entre las que cabe destacar quez

> Sunphflca la heterogeneidad existente en un mercado, permitiendo de este modo
xconsegun' con relativa facilidad una idea global del sector (Carroll, Lewis y
Thomas, 1992);

» Permite conservar las caracteristicas diferenciales basicas de los diferentes
comportamientos competitivos (Hatten y Hatten, 1987);

> Facilita el estudio de la rivalidad existente en el mercado, al permitir a los
directivos centrar su atenci6n de forma preferente en los movimientos estratégicos
de sus competidores més cercanos (Cool y Schendel, 1987);

> Facilita la identificaci6n y anélisis de fortalezas y debilidades de las empresas que
compiten en una industria (Aaker, 1988);

> Facilita la identificacién y andlisis de amenazas y oportunidades que ofrece el
entorno para las empresas incluidas en cada grupo estratégico (Harrigan, 1985);

> Permite justificar las diferencias de resultados existentes entre las empresas
integradas dentro de la misma industria (Cool y Schendel, 1988; Porter, 1979);

> Simplifica el analisis de la evolucién del sector y de sus grupos estratégicos por
medio de estudios longitudinales (Harrigan, 1985; Hatten y Hatten, 1987; McGee y
Thomas, 1987);

> Simplifica la evaluacién del atractivo de cada estrategia (Harrigan, 1985; Hatten y
Hatten, 1987); etc.

De resultar ciertas todas las utilidades que acabamos de citar, el potencial de
esta herramienta, seria enorme y su aplicaci6n inmediata al entorno empresarial. De

2 Para una revisién mas detallada véase Flaviin y Polo (1997b: 14-24).
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hecho han proliferado este tipo de anlisis sectoriales, no sélo en la literatura cientifica,
sino en trabajos de consultoria estratégica. Ahora bien, en contraposicién a esta vision,
no han faltado las voces criticas que han venido a cuestionar la utilidad y la propia
existencia de los grupos estratégicos y que, en algunos casos, les han otorgado, a lo
sumo, un papel como artefacto estadistico o conveniencia analitica, que permite
resumir la informacién sobre la competencia de un sector para hacerla més manejable.
Es mas, incluso respecto a esta tltima cuestion, aparecen dudas sobre la capacidad que
pudieran tener los estudios sobre grupos estratégicos, para proporcionar alguna
informacién que no pudiera obtenerse a través del estudio de las industrias y de las
empresas individuales.

Entre las voces criticas més destacadas cabe sefialar las de Barney y Hoskisson
(1990), Hatten y Hatten (1987) y Thomas y Venkatraman (1988). Como veremos en la
primera parte del capitulo primero, sus criticas, asf como las de otros autores, se han
centrado en torno a tres cuestiones fundamentales. La primera relativa al «escaso
desarrollo teérico dado a los grupos estratégicos, que ofrece una base insuficiente para
fundamentar el propio concepto de grupo estratégico». La segunda agrupa los
planteamientos criticos relacionados con aspectos metodolégicos, fundamentalmente
los relacionados con la validacién de la existencia de los grupos estratégicos. Y la
“.tercera se centra en la existencia de unos resultados de la investigacion poco
convincentes, mas en concreto, se critica la falta de evidencia empirica suficiente para
demostrar el efecto de los grupos estratégico sobre los resultados.

Por todo ello y, dado el considerable camino recorrido por la comunidad
cientifica en pos de aclarar la utilidad de los grupos estratégicos, las cuestiones basicas
sobre su existencia y las implicaciones de la misma (sobre todo en lo que respecta a sus
implicaciones para los resultados de las empresas pertenecientes a diferentes grupos
estratégicos y de los sectores industriales de los que forman parte), consideramos
pertinente hacer balance de los logros obtenidos, de las lagunas que quedan todavia
por cubrir y tratar de establecer conexiones, entre aportaciones que incluso en
ocasiones, no tienen aparentemente nada tienen que ver, excepto en que utilizan
alguna definici6n alternativa de grupo estratégico o de un concepto concurrente, para
representar la heterogeneidad de los competidores de un sector industrial.

Es nuestra intencién relacionar las diferentes argumentaciones relativas a la
existencia e implicaciones de los grupos estratégicos, con las diferentes definiciones
proporcionadas por la literatura que ha emanado de las diferentes corrientes de
investigacién. Ello ha de permitirnos avanzar en el desarrollo de una propuesta que
relacione las caracteristicas de una industria, con la probabilidad de la existencia de
grupos estratégicos significativos y, por tanto, susceptibles de explicar de manera no
trivial, las diferencias en los resultados empresariales.
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II. DELIMITACION DE UN MARCO MULTIDISCIPLINAR DE
ANALISIS

Como podremos constatar detalladamente, a lo largo de los dos primeros
capitulos, el concepto de grupo estratégico (asi como otros conceptos intimamente
relacionados con el mismo), han sido abordados, a lo largo de treinta afios de
investigaci6n, desde multiples perspectivas y mediante diferentes enfoques. Ello no ha
de causar sorpresa o incomodidad, en la medida en que la direccién estratégica,
disciplina que va a constituir nuestro marco de referencia teérico, en contraste con
otras disciplinas cientificas como por ejemplo la fisica o la quimica, presenta un
marcado caréacter interdisciplinar, al aplicar, ampliar e integrar algunos conceptos y
metodologias desarrolladas previamente en otros campos cientificos (Jemison, 1981a).

Desde sus origenes, la direccién estratégica se alza sobre los conceptos te6ricos
de otras disciplinas relativamente méis maduras, que han tenido un impacto
significativo sobre ella. En este sentido, la influencia de la economia ha sido notable,
pero también ha sido importante el papel de la sociologia o de la psicologia. En un
informe bastante reciente (Academy of Management Journal, 1996), basado en las
respuestas a una encuesta de los principales estudiosos de las universidades
ameéricanas, las disciplinas basicas que més han contribuido han sido por este orden la
economia (115), la teoria organizativa (60), la sociologia (53), la psicologia (48), el
comportamiento organizativo (24), el comercio internacional (10), la teoria de juegos
(9), el MIS/Computer (8), el marketing (8), las finanzas (6), las politicas ptblicas (4) y la
biologia/ecologia (3)? (Cuervo, 1999: 53, nota n° 15).

Existen multitud de trabajos que han destacado lo importantes que han sido
para el desarrollo del cuerpo teérico y la validacién de la direccién estratégica (o
simplemente direccién de empresas), disciplinas como la organizacién industrial, la
teoria de los costes de transaccién, la teorfa de juegos, la teoria evolucionista y el
enfoque de recursos y capacidades, (procedentes de la economia); las teorfas de la
organizacién y del comportamiento administrativo; enfoques funcionales como el
marketing y la teoria financiera; la ecologia de las poblaciones y de dependencia de
recursos derivadas de la biologia y la sociologia respectivamente, etc. Entre estos
trabajos destacamos los de Bettis (1983); Biggadike (1981); Donaldson y Barney (1990);
Hesterly et al. (1990); Jemison (1981 a y b); Meyers (1984); Porter (1981); Rumelt,
Schendel y Teece (1991); y Ulrich y Barney (1984).

Venkatraman y Grant (1988: 549) y McGee, Thomas y Pruett (1995: 263), entre
otros, sefialan que “los investigadores deberian reconocer el valor de la perspectiva
multidisciplinar de la direccién estratégica al teorizar sobre los grupos estratégicos”, e
indicaban las aportaciones que se podian hacer desde los siguientes campos:

3 Entre paréntesis aparece el nimero de menciones y su valoracién.
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¢ La economia industrial puede representar un enfoque til para comprender la
estructura de mercado y plantear razones que hagan esperar la existencia de
heterogeneidad entre las empresas de un sector.

¢ Los conceptos del marketing relacionados con las definiciones de productos-
mercados, necesidades y preferencias de los consumidores, asi como
comportamientos de eleccién y compra, pueden proporcionar argumentos sobre la
existencia o ausencia de grupos.

¢ La teoria de la organizacibn y las ciencias administrativas proporcionan
indicadores en relacién con las diferencias en la estructura organizativa que
pueden tener relaciones estrechas con las elecciones y actuaciones en materia de
estrategia.

¢ La ecologia de las poblaciones y la nocién de especies organizativas proporcionan
atiles indicadores y argumentos sobre c6mo se forman los grupos y su estabilidad a
lo largo del tiempo.

El problema radica segin diversos autores, en que todavia no se ha avanzado
suficientemente en el proceso de integracién e insercién de los diferentes contenidos en
un cuerpo coherente de conocimientos. En muchos casos se han desarrollado nuevas

\"perspectivas, sin prestar suficiente atencién al trabajo desarrollado desde diferentes
tradiciones teéricas, obviando las relaciones entre nuevas y viejas perspectivas. Esta
falta de comparacién hace que a menudo se obvien importantes similitudes, diferencias
y complementariedades o puntos de integracién entre diferentes perspectivas. Sélo
pueden conocerse todas las implicaciones de una particular teoria si se contrasta con
otras (Ulrich y Barney, 1984: 471). Por lo que respecta a la investigacién sobre grupos
estratégicos, en el primer apartado de esta introduccién sefialamos como los esfuerzos
por integrar aportaciones provenientes de diferentes enfoques, han sido todavia
escasos, si bien cada vez mas influyentes. Por ello, autores como Thomas y
Venkatraman (1988: 549) plantean como reto para una perspectiva de direcci6én
estratégica “la reconciliacién de estos puntos de vista, hasta cierto punto competitivos,
en unos fundamentos que pudieran ser utilizados como punto de partida para la
investigacién futura”s.

En sintonia con lo expuesto, parece necesario a nuestro entender seguir
incidiendo en esta transversalidad de la direccién estratégica (que como ya hemos
sefialado constituye el marco tebrico de referencia fundamental de la presente
investigaci6n), para aprovechar el avance de todas aquellas ciencias que pueden hacer
aportaciones, que faciliten la comprensién del comportamiento de las organizaciones y
de los mercados en los que compiten. Ahora bien, en la obsesién por abarcar
demasiadas teorias, enfoques, perspectivas o aportaciones, corremos el riesgo de

4 Como ya sefialamos anteriormente, cada vez son mas numerosas las aportaciones, en el campo del
estudio de los grupos estratégicos, que adoptan una perspectiva marcadamente multidisciplinar. Ejemplos
de ellos son, entre otros, los trabajos de Fiegenbaum, Thomas y Tang (2001); Garcia-Pont y Nohria (2002);
Greeve (1998).
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perdernos por los intrincados senderos de la ciencia, sin llegar a alcanzar ninguna meta
concreta. Resulta indispensable mantenerse en un complicado equilibrio, entre una
“apertura mental” que de alimento a la avidez de saber y enriquezca las explicaciones
de los fenémenos empresariales, y la construccién de un eje fundamental y una visién
clara del objetivo que limite y oriente el ejercicio intelectual en aras al cumplimiento de
un fin.

Fernandez (1999: 63) se acerca a esta problemitica sefialando los dos casos
extremos, utilizar un tnico paradigma dominante o, dada la complejidad de los temas
abordados por la direccibn estratégica, emplear de forma simultdnea varios
paradigmas para no caer en un “reduccionismo empobrecedor”. Para la autora las dos
opciones presentan serios inconvenientes:

¢ “La opci6n del paradigma tnico y exclusivo puede provocar un aislamiento
creciente de la realidad, lo que conferird una rigidez creciente a la disciplina; su
capacidad para resolver problemas ird menguando, mientras crece el niimero de
anomalias que se presentan, con lo que se ird cerrando sobre si”.

¢ “Un elevado grado de pluralismo amplia el nimero y enriquece el tratamiento de
los problemas a analizar; pero también -como sefialaba Pfeffer (1993)- puede acabar
“por ser paralizante cuando hay demasiadas opciones teéricas y poca seleccién entre
ellas”. La falta de un vocabulario compartido y consolidado, la ausencia de un
liderazgo académico incuestionado, y la incertidumbre sobre la metodologia a
utilizar son algunos de los factores que pueden retrasar el avance de la
investigacién “multiparadigmaética”.

Fernindez (1999: 63) recomienda, siguiendo a Foss (1996b)s, un eclecticismo
moderado que permita combinar las ventajas de ambos planteamientos extremos,
manteniendo “un cierto grado de competencia entre programas, al tiempo que se
mantiene la posibilidad de establecer una fertilizacién cruzada entre ellos (...)". Ahora
bien, para que ello sea posible es necesario fijar con anterioridad “conceptos,
vocabulario y gramética”. Por lo que a nuestra investigacién respecta, en la primera
parte del capitulo tercero trataremos de fijar esos “conceptos, vocabulario y gramatica”
requeridos por Fernandez : a) precisando los diferentes conceptos de grupo surgidos
de los diferentes enfoques teéricos revisados; b) analizando las principales relaciones,
similitudes y diferencias existentes entre ellos y; c) sefialando las principales
aportaciones que derivan de los mismos.

En relacién a los grupos estratégicos, tanto las aportaciones iniciales en el
4mbito de la economia industrial, como las realizadas con posterioridad desde el
enfoque del posicionamiento, el enfoque de recursos y desde el &mbito de la psicologia

5 Sefiala Foss (1996b: 7 y 8), que “demasiado pluralismo significa demasiadas nuevas alternativas teéricas y
escasa selecci6n entre ellas [...] poco pluralismo tiene como resultado disciplinas monoliticas en las cuales no
hay espacio para la supervivencia de nuevas alternativas”.
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cognitiva fundamentalmentes, han supuesto avances muy importantes para la
comprensi6n de la naturaleza y dindmica de los grupos estratégicos. Por todo ello
resulta imprescindible tener muy en cuenta los trabajos desarrollados al amparo de
estos enfoques, a la hora de tratar de desarrollar una sélida teoria sobre los grupos
estratégicos y sus implicaciones sobre los resultados de las organizaciones. No
obstante, si bien existen ademés de las sefialadas, otras perspectivas de analisis no
menos interesantes, para tratar de evitar los peligros de abarcar demasiadas teorias,
enfoques o perspectivas, a lo largo de todo este trabajo, nos centraremos b4sicamente
en las aportaciones de los tres enfoques mas importantes: el enfoque estratégico del
posicionamiento, el basado en los recursos y cépacidadeé y el cbgnitivo. Sin renunciar
no obstante a utilizar para cuestiones puntuales, conceptos y argumentos derivados de
otras teorias o enfoques.

II1. OBJETIVOS Y ESTRUCTURA

El presente apartado tiene por objeto facilitar la mejor comprensién de los
objetivos de la presente tesis doctoral, a través de la exposicién detallada de los temas
. concretos que van a ser objeto de anélisis en la misma, al tiempo que definimos su
" estructura para facilitar su lectura, asi como la btisqueda de aquellos apartados que
tratan cuestiones de especial interés para el lector.

Como ya indicamos con anterioridad, nuestro objetivo principal consiste en
avanzar en el desarrollo de una propuesta que relacione las caracteristicas de una
industria, con la probabilidad de la existencia de grupos estratégicos significativos y,
por tanto, susceptibles de explicar de manera no trivial, las diferencias en los
resultados empresariales. Con ello se pretende, si no esclarecer de manera definitiva la
controversia suscitada sobre la existencia de los grupos estratégicos, que todavia no ha
logrado ser resuelta de forma satisfactoria, al menos avanzar en la comprensién del
fen6meno, de sus variantes y de las consecuencias que pudieran derivarse del mismo.
Ello responde a la necesidad planteada por autores como Barney y Hoskisson (1990),
Lee et al. (2002), McGee y Thomas (1992) y McGee, Thomas y Pruett (1995), Mehra
(1996), Mehra y Floyd (1998) y Thomas y Venkatraman (1988), de desarrollar una teoria
que permita especificar cudndo existirdn o no de manera significativa, los grupos
estratégicos en diferentes industrias y, por tanto, pasar de estudios exploratorios a
estudios confirmatorios. Deseamos en definitiva llegar a conocer cudndo y en qué
circunstancias pueden resultar mis o menos ttiles este tipo de estudios, sus limites, asi
como cuaéles son las mejores practicas de andlisis sectorial para cada circunstancia.

Cumplir con el objetivo planteado nos ha exigido dedicar la primera pérte del
presente trabajo a llevar a cabo, desde una perspectiva integradora y abierta a las
aportaciones de diferentes teorias y corrientes de pensamiento, una exhaustiva revisién

¢ No resulta casual que Gutiérrez (1995: 75) haya sefialado como temas emergentes y relevantes la teorfa de
recursos y capacidades y la aplicacién de las teorfas cognitivas a la direccién y organizaci6n.
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de los trabajos tanto teéricos como empfiricos que han tenido como objeto de estudio
los grupos estratégicos. A dicha revisién hemos dedicado los capitulos primero y

segundo.

En el capitulo primero se revisan como punto de partida, las principales criticas
planteadas en relacién al desarrollo teérico de los grupos estratégicos. El partir de la
revisién de las principales debilidades de los planteamientos teéricos a favor de la
existencia de los grupos estratégicos, tiene la ventaja de orientarnos en la btisqueda de
unos fundamentos teéricos que puedan salvarlas, al tiempo que nos pone sobre aviso
de las dificultades que nos vamos a encontrar. Una vez comentados los principales
planteamientos criticos, nos adentramos en la revisién de las aportaciones de los
principales enfoques de anélisis del concepto de grupo estratégico, desde su origen, en
el marco de la economia industrial, pasando por el enfoque estratégico del
posicionamiento y el enfoque de recursos y capacidades, para finalizar con el enfoque
cognitivo.

En el capitulo segundo son revisadas otras perspectivas de anélisis que,
consideramos, realizan aportaciones interesantes a la hora de dar razén de la existencia
y comportamiento de los grupos estratégicos, y que han mostrado, en la mayoria de los
casos, cierta complementariedad con alguna de las perspectivas revisadas en el
capifulo primero. Su interés radica fundamentalmente en lo novedoso de sus
aportaciones, y en el hecho de que en la tltima década, ha ido apareciendo un creciente
ntimero de estudios de caricter multidisciplinar, que han buscado en estas teorias
explicaciones alternativas o complementarias a los fenémenos relacionados con la
existencia, el comportamiento y los efectos de los grupos estratégicos. Al final del
capitulo segundo podemos encontrar un resumen de los principales argumentos
teéricos que han venido a explicar la génesis y persistencia temporal de los grupos
estratégicos.

El anélisis de las diferentes definiciones de grupo estratégico, de los supuestos
en los que se sustentan, y de las relaciones entre las mismas, nos permite fundamentar
en el capitulo tercero una propuesta de definiciones alternativas de grupo estratégico,
con diferentes grados de fortaleza. El interés de esta propuesta radica en vincular el
tipo de definicién de grupo estratégico que se cumple en un sector, con las propias
caracteristicas del mismo. Adema4s, es en ese mismo capitulo tercero, donde revisamos
los fundamentos te6ricos y la evidencia empirica de la existencia de diferencias en
resultados, derivadas de la existencia de los grupos estratégicos.

Alli argumentaremos que cuanto mais fuerte es la definicion de grupo
estratégico que cumple la estructura de grupos de un sector, entonces mayores son las
posibilidades de que las empresas reconozcan sus interdependencias y que, por tanto,
la pertenencia a un grupo condicione el comportamiento competitivo/cooperativo de
las empresas y, de ahi, los resultados obtenidos por las empresas pertenecientes al
mismo. Este es uno de los pasos imprescindibles, a nuestro modo de ver, para poder
plantear una teoria que nos permita establecer a priori la probabilidad de la existencia
de los grupos estratégicos y la medida en que estos serén significativos, es decir, la
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medida en que cabe esperar que expliquen las diferencias en resultados o en el
comportamiento de las diferentes empresas de la industria.

Al final del capitulo tercero es donde planteamos un conjunto de hipétesis,
sobre la probabilidad de que se cumpla una definicién de grupo estratégico mas o
menos fuerte en funcién de las caracteristicas del sector analizado, asi como sobre el
valor explicativo de las diferencias en resultados que pueden tener las diferentes
definiciones de grupo.

Los capitulos cuarto y quinto, recogen el estudio empirico realizado, con el que
se pretende obtener evidencias que sustenten, al menos en parte, las relaciones teéricas
establecidas en el capitulo tercero. Ahora bien, al margen de los resultados obtenidos,
que serdn comentados en el capitulo quinto, llevaremos a cabo una serie de
aportaciones en lo que al proceso o metodologia de investigacién se refiere, cuestién
ésta que constituye otro de los objetivos del presente trabajo. En el capitulo cuarto,
discutimos ampliamente la problemdtica de la seleccién de las dimensiones relevantes
para la identificacién de los grupos estratégicos, y proponemos una serie de criterios
que marcan una diferencia clara entre la identificacién de grupos estratégicos como
mapa de conducta o como mapa de estructura. La segunda de las aportaciones
.. metodolégicas, planteada en el capitulo quinto, se centra en el anélisis de convergencia,

poco utilizado en la literatura sobre grupos estratégicos, y para el que proponemos la
utilizacibn de una serie de contrastes basados en los resultados de tablas de
contingencia.

Puede resultar chocante, dada la estructura de la mayoria de las tesis doctorales
consultadas, que los capitulos cuarto y quinto no separen totalmente metodologia y
resultados, pero ello tiene una explicacién l6gica. La gran cantidad de pasos a llevar a
cabo en la investigacion, asi como la cantidad de andlisis estadisticos implicados,
recomendaba ir introduciéndolos paulatinamente, en cada una de las fases de analisis.
Ademss, ello nos permitia separar un tema para nosotros de crucial interés, la
problemitica de la seleccién de variables, permitiendo otorgarle la relevancia
merecida, asf como una mayor claridad en la exposicién.

Por dltimo, en el apartado de conclusiones generales que cierra esta tesis
doctoral, hacemos referencia, por un lado, a las principales conclusiones alcanzadas, a
las reflexiones que de ellas se derivan y a los logros obtenidos, y por otro lado, se
repasan las principales limitaciones del estudio, asi como las futuras lineas de
actuacién y algunas propuestas de aplicacién en el campo empresarial.
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Capitulo Primero:

El Concepto de Grupo
Estratégico: Origen y Principales

Perspectivas de Anilisis

1.1. PLANTEAMIENTOS CRITICOS EN RELACION AL DESARROLLO
TEORICO DADO A LOS GRUPOS ESTRATEGICOS

1.1.1. Introduccioén

Desde que Hunt (1972) introdujo el concepto de grupo estratégico, la
controversia suscitada sobre su existencia, todavia no ha podido ser resuelta de forma
satisfactoria. Diversos autores, entre los que destacan Hatten y Hatten (1987), Thomas
y Venkatraman (1988) y Barney y Hoskisson (1990), han puesto en tela de juicio la
propia existencia de los grupos estratégicos, llegando a considerar en algunos casos
que el concepto de grupo estratégico no es més que una “comodidad analitica” sin mé4s
utilidad que “resumir’ la informacién relativa a las empresas de un sector
determinado. La cuestién no es trivial, de hecho, resulta de gran importancia en la
medida en que, si la estructura de grupos estratégicos es meramente una “comodidad
analitica”, como sefialan Hatten y Hatten (1987), representaria un resultado inductivo
sin fundamento teérico y todas las predicciones realizadas desde la perspectiva de este
concepto estarian vacias de contenido (Tang y Thomas, 1992: 324).
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Antes de adentrarnos en el anélisis de las principales criticas vertidas en torno
al concepto de grupo estratégico, quisiéramos destacar como primer factor que juega
en contra de un adecuado desarrollo del mismo, la gran confusién que parece reinar
respecto al propio significado del término. Como hemos podido constatar en la
introduccién, la existencia de gran cantidad de estudios que tratan la problemitica de
la estructura intraindustrial, desde perspectivas diferentes, ha contribuido en gran
medida a crear esta confusién terminol6gica. La mayoria de estos trabajos tratan de
demostrar la existencia de subgrupos de empresas, mis o menos estables y
significativos, en la medida en que tengan efectos reales sobre el comportamiento y/o
los resultados, obtenidos por las empresas pertenecientes a la industria considerada.
No obstante, la forma de definir el grupo varia, tanto en su concepcién teérica, como en
lo referente a la forma de hacer operativo el concepto.

Esta situacién ha derivado en la ausencia de un “vocabulario coman”, en la
utilizacién de un mismo término para representar diferentes realidades, o de términos
diferentes para definir realidades equivalentes, asi como en el desarrollo de una serie
de conceptos relacionados con el de grupo estratégico que, en ocasiones, se confunden
con el mismo. Este es el motivo por el que, trataremos en el capitulo tercero, de definir
claramente toda esta serie de conceptos (grupos estratégicos, grupos cognitivos, redes
de \“empresas que interactGan, grupos competitivos, comunidades cognitivas,
supragrupos estratégicos, etc.), asi como sus relaciones, y de ofrecer una tipologia de
definiciones de grupo que se diferenciaran por su grado de fortaleza.

Una vez realizadas estas precisiones, quisiéramos revisar las principales
cuestiones criticas que se plantean en torno a la cuestién de la existencia de los grupos
estratégicos. Consideramos conveniente destacar tres grupos diferentes de criticas que
se centran en diferentes aspectos como son:

v El escaso desarrollo teérico dado a los grupos estratégicos que ofrece una base
insuficiente para fundamentar el propio concepto de grupo estratégico. Aspecto
éste que seré analizado minuciosamente a lo largo de los dos primeros capitulos, y
que desembocara en una serie de definiciones alternativas de grupo estratégico en
el capitulo tercero.

v La utilizacién de una metodologia inadecuada para validar la existencia de los
grupos estratégicos, en todo lo referente a la especificacién de los modelos, a la
determinacién de los limites de la industria, a la forma de hacer operativa la
estrategia y los resultados, a la determinacién de los grupos estratégicos y periodos
de tiempo, etc. Los aspectos relacionados con las limitaciones de las metodologias
empleadas, ser4n analizados a lo largo del desarrollo de nuestro trabajo empirico,
en los capitulos cuarto y quinto.

v La existencia de unos resultados de la investigacién empirica poco convincentes.
Mis en concreto, se critica la falta de evidencia empirica suficiente, para demostrar
el efecto de los grupos estratégicos sobre los resultados, tanto de la industria como
de las empresas individuales. Este aspecto, que tiene particular relevancia en la
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medida en que se suele vincular la propia existencia de los grupos estratégicos a la
existencia de estos efectos, serd analizado el en capitulo tercero, donde se
plantearan una serie de propuestas en relacién al valor explicativo de las diferentes

definiciones de grupo estratégico.

Ademais de estos tres aspectos fundamentales, Dranove et al. (1998: 1029) entre
otros, hacen referencia a las dudas que se plantean sobre la capacidad de los estudios
sobre grupos intraindustriales, para proporcionar alguna informacién que no pueda
ser recogida del estudio de las industrias y de las empresas individuales. Ello pone en
cuestién la utilidad de los grupos estratégicos como nivel de analisis intermedio entre
el analisis del sector y el andlisis individualizado de los competidores. Aspecto éste
muy relacionado con el valor predictivo otorgado a los grupos estratégicos.

1.1.2. Planteamientos criticos en relacién al desarrollo teérico
dado a los grupos estratégicos

Diversos autores, como por ejemplo Tang y Thomas (1992: 323), consideran que
la propia existencia de los grupos estratégicos, sigue constituyendo un desafio te6rico
_ para los investigadores. No obstante, no cabe duda que, desde una perspectiva de
™ direcci6n estratégica, la mayoria de los autores, al menos de forma implicita, suscriben
- el hecho de que las empresas difieren de manera significativa, en las estrategias que
Ilevan a cabo. Ahora bien, la existencia de esta heterogeneidad intraindustrial,
constituye una condicién necesaria para la existencia de grupos estratégicos, pero no es
una condicién suficiente. La “teorfa” de los grupos estratégicos requiere, como
minimo, de la existencia de conjuntos de empresas pertenecientes a una industria, que
implementen estrategias similares entre si y, a su vez, significativamente diferentes de
las Ilevadas a cabo por otros grupos de empresas (Barney y Hoskisson, 1990: 189).
Otros autores plantean requisitos mas exigentes al sefialar que los grupos estratégicos
deben afectar al comportamiento y/o resultados de las organizaciones (Dranove et al.,
1998; Peteraf y Shanley, 1997).

Hatten y Hatten (1987: 329) argumentan que “los grupos no existen” y que “un
grupo estratégico no es un fuerza competitiva antropolégica unificada de varias
empresas”, es meramente una “comodidad analitica”. La escasa teoria existente hasta
ese momento, no resultaba relevante para estos autores, pues sus conceptos fueron
derivados de casos especiales y erréneamente generalizados. No obstante reconocen
que los grupos estratégicos pueden constituir una herramienta potencialmente
poderosa de anélisis estratégico, atil para caracterizar a las empresas, valorar la eficacia
de las actividades estratégicas de mdltiples empresas competidoras m4s alla de lo que
permite el anélisis de una empresa individual, resumir informacién y poner de relieve
dimensiones clave. Sugieren que el analisis de grupos estratégicos, puede ayudar a los
investigadores a clasificar a las empresas segln criterios razonables, y a aislar
empiricamente atributos idiosincrasicos que las empresas de una industria tienen en
com@n y que, por ello, no pueden ser fuente de ventaja competitiva. Afiaden como
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valor del anélisis de grupos “que puede ser utilizado para alertarnos de la identidad de
las empresas que podemos emular fécilmente, asi como atraer nuestra atencién sobre
aquellas que son diferentes y cuyo éxito puede amenazar nuestra propia existencia”
(Ibid. 1987: 334y..

Desde un punto de vista eminentemente préctico y consistente con los
planteamientos de Hatten y Hatten (1987), Cool et al. (1994: 222) comparan la nocién de
grupo estratégico con la nocién de segmento de mercado. La segmentacién de mercado
trata de agrupar a los consumidores de un bien en particular, basandose en las
necesidades de los consumidores o sus criterios de compra. La asuncién bésica radica
en aceptar que existen similitudes o elementos comunes entre consumidores, a lo largo
de una serie de criterios de compra. Desde el momento en que algunas personas tienen
similares preferencias, resulta generalmente ttil establecer clases de compradores. No
es necesario asumir que los miembros de un mismo segmento de mercado sean clones
unos de otros. Para que la segmentacién de mercado sea 1til es necesario Gnicamente
que los consumidores tengan necesidades suficientemente similares a lo largo de una
serie de criterios relevantes. De la misma forma que no es necesario que los
consumidores tengan exactamente las mismas necesidades y comportamientos de
compra, para que los segmentos de mercado existan, tampoco lo ha de ser la total
hoﬁiogeneidad de las empresas para la existencia de los grupos estratégicos. El andlisis
de los grupos estratégicos asume que las empresas son homogéneas, en la misma
medida en que se asume que los consumidores son homogéneos en un segmento de
mercado.

Para Thomas y Ventraman (1988: 541 y 546-547), incluso en el caso de que se
lograse de manera consistente, la mera demostracién de la existencia de grupos
intraindustriales no seria una contribucién significativa, a menos que las estructuras de
grupo observadas, pudieran relacionarse con las estructuras esperadas apoydndonos
en la teorfa que guia el ejercicio de agrupacién. Esto requiere una clara articulacién de
las razones tedricas de la existencia de los grupos estratégicos, basada en la naturaleza
de la competencia que, segtin McGee, Thomas y Pruett (1995: 263) podria utilizar
argumentaciones basadas en la competencia espacial, la ecologfa de las poblaciones, las
redes cognitivas y las elecciones estratégicas. También Peteraf y Shanley, (1997) sefialan
la necesidad de una teoria consistente y suficientemente explicativa del fenémeno de
los grupos estratégicos, que los dote de una entidad que vaya maés all4 de su funcién
instrumental de herramienta de apoyo para el anlisis estratégico-competitivo

La importancia de estos estudios, no ha de derivar de la demostracién de que
existen una serie de grupos, sino de su interpretacién en términos de la teoria que guia
el ejercicio de agrupamiento. Los trabajos de investigacién deberian, en opini6én de los
autores, centrarse en la deduccién tedrica del namero de grupos, asi como de sus

7 Hatten y Hatten (1987: 336) también proponen una alternativa al grupo estratégico a la hora de analizar
los sectores industriales, cuando introducen el concepto de nicho, entendido como el espacio del mercado
o espacio estratégico que un grupo puede ocupar. El mercado o industria se concibe asi como un conjunto
de nichos més o menos poblados por empresas.
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caracteristicas diferenciales, mis que en la derivaci6n exploratoria de cualquier
conjunto de grupos (Thomas y Venkatraman, 1988: 548-549). Por ello, si bien McGee,
Thomas y Pruett (1995: 263) reconocen la dificultad que supone la especificacién de
criterios ex ante, consideran que ha llegado el momento de cambiar de estudios
exploratorios a estudios confirmatorios. En esta linea, Lee et al. (2002: 744) sugieren que
los investigadores deberfan centrarse en tratar de identificar las condiciones que
permiten o dificultan la existencia de los grupos estratégicos, su persistencia o
estabilidad, asi como la de sus diferencias en resultados; mientras Mehra (1994) y
Mehra y Floyd (1998) reclaman una teoria que pueda predecir la presencia o ausencia
de grupos en diferentes tipbs de industrias, '

Otra cuestién de primer orden hace referencia directa a la utilidad de los grupos
estratégicos y a su valor explicativo y predictivo. Asi, Thomas y Venkatraman (1988:
541) sefialan que “si los grupos estratégicos han de ser realmente ttiles para el
establecimiento de una teoria de la direccién estratégica, deberia existir una relacién
entre la pertenencia a grupos estratégicos y criterios de resultados”. El ligar grupos
estratégicos a resultados es importante por dos razones. En primer lugar, si diferentes
grupos muestran variaciones significativas en el nivel de resultados, este resultado
daria soporte a la teoria de que las variaciones en resultados pueden atribuirse a la

-estrategia. En segundo lugar, si las diferencias en resultados no existen, ello implicaria
‘bien el rechazo de la hipétesis de la relacion estrategia-resultados, o bien la posibilidad

de que diferentes estrategias genéricas proporcionasen los mismos resultados (fbid.,
1988: 548).

En esta linea, Dranove et al. (1998: 1030) consideran que si no se pudiese
establecer una relacién entre la conducta del grupo y los resultados de las empresas, el
concepto de grupo estratégico quedaria vacio de contenido al no afiadir ningin poder
predictivo para explicar las diferencias en los resultados alcanzados por las mismas.
Solo si existiesen verdaderos efectos al nivel de grupo sobre los resultados, es decir,
una vez controladas las caracteristicas de las empresas y de la industria, los grupos
estratégicos dejarian de ser una “comodidad analitica” como propugnan autores como
Hatten y Hatten (1987).

En opinién de Pitt y Thomas (1994: 81) aunque “el enfoque de los grupos.
estratégicos promete mucho como herramienta analitica, ha entregado relativamente
poco, tedrica o empiricamente”. En la medida en que las proposiciones generalizadas
que han emergido de la investigacibn son pocas, las bases teéricas de los
agrupamientos estratégicos permanecen en gran parte subdesarrollados. El valor del
concepto de grupo estratégico, ha de radicar en su rol como variable explicativa
significativa entre el nivel de la empresa individual y el sector industrial. Por ello, los
autores consideran que para justificar su inclusién en el repertorio aceptado de
metodologias analiticas de la estrategia, debe ser capaz de delinear las estructuras

8 En el apartado 1.4.2.2. revisaremos la propuesta elaborada por estos autores, asf como otras aportaciones
que vinculan la existencia de los grupos a factores de industria.
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existentes y explicar, o mejor todavia predecir, transformaciones estructurales basadas
en la conducta a través del tiempo.

Ahora bien, a pesar de los esfuerzos realizados, un numeroso grupo de
investigadores opina que ni la cuestién de la existencia de los grupos, ni los efectos de
la pertenencia a un grupo determinado sobre los resultados de las empresas (cuestion
intrinsecamente vinculada a la primera), han sido demostradas hasta el momento. Ni
se ha desarrollado un método que permita afirmar la existencia de los grupos
estratégicos con un nivel de confianza determinado, ni se ha desarrollado de manera
solvente una teoria que vincule las caracteristicas de la industria con la probabilidad de
la existencia de grupos estratégicos ni de diferencias en resultados entre los mismos.
Ademss la evidencia empirica de la relacién entre grupos y resultados ha sido
considerada por la mayoria de los autores escasa y conflictiva (Barney y Hoskisson,
1990; Cool y Schendel 1987; Fiegenbaum y Thomas, 1990; Johnson y Thomas, 1988;
Lewis y Thomas, 1994; etc.).

Enfrentados a esta realidad, Barney y Hoskisson (1990: 187) plantean diferentes
posibles respuestas a la problematica suscitada. La primera de ellas es de origen
metodolégico, cuestién que sera tratada a lo largo del desarrollo de nuestro trabajo
empirico, y hace referencia al desarrollo de una teoria de la probabilidad asociada con
las iﬁetodologias basadas en el analisis de conglomerados o anilisis cluster, de modo
que los investigadores puedan rechazar la hip6tesis nula de que, para un conjunto
dado de datos, no existen grupos estratégicos con un nivel de confianza estadistica
especificado. Las segunda plantea la necesidad del desarrollo de una teoria que
especifique cuéndo los grupos existirdn o no en diferentes industrias, alternativa que,
como hemos podido comprobar, plantean muchos otros autores; mientras que la
tercera implica el abandono del anilisis al nivel de grupo en favor de un modelo
basado en los atributos idiosincréasicos de las empresas individuales?.

Otro de los argumentos que pone en tela de juicio la existencia de los grupos
estratégicos, tiene su origen en los resultados obtenidos por la investigacién cognitiva.
La existencia de empresas cuya asignacion a cualquier grupo estratégico resulta dificil,
Ileva a la coexistencia de diversos modelos cognitivos de la competencia, en un mismo
sector industrial y en el mismo periodo de tiempo. La investigaci6én previa asumia
implicitamente que todas las empresas tenfan una estrategia, que esta estrategia podia
ser conocida por personas no pertenecientes a la empresa y que todas las empresas
podian ser asignadas a un grupo sin ambigiiedades. Sin embargo, tanto los resultados
del estudio de Reger y Huff (1993) como los obtenidos por Daniels, Jonhson y De
Chernatony (1993 y 1994) y por Hodgkinson y Johnson (1994) mostraron esta
coexistencia de modelos cognitivos de la industria s6lo parcialmente coincidentes. Ello
parece sugerir la necesidad de, cuanto menos, revisar la visién de la propia estructura

? Como veremos més adelante en este mismo capitulo, diversos autores han optado por desarrollar este
modelo, destacando como pioneros los trabajos de Barney (1986), Lippman y Rumelt (1982) y Rumelt
(1984).
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de grupo estratégico defendida hasta el momento. Algo que iniciaron los propios Reger
y Huff (1993), como podremos constatar m4s adelante en el apartado 1.5.3. de este
mismo capitulo.

Frente a estas criticas, muchos son los estudios que se han acercado a esta
problematica, tratando de validar la existencia de los grupos estratégicos en diversos
sectores, desde diferentes enfoques y utilizado diversas metodologias, asi como de
desarrollar un cuerpo te6rico para justificar dicha existencia, definiendo algunas de las
principales condiciones que se han de dar para su génesis, y las causas de su desarrollo
y persistencia temporal. A lo largo del tiempo se han ido presentando diferentes
explicaciones te6ricas sobre la formacion de los grupos estratégicos que han ido
enriqueciendo la “teorfa” de grupos estratégicos y que iremos desgranando a lo largo
de los dos primeros capitulos de la presente tesis doctoral, en los que llevaremos a cabo
una revision de las aportaciones, de estas diferentes teorias, enfoques o perspectivas de

1.2. EL ORIGEN DEL CONCEPTO: LA ECONOMIA INDUSTRIAL

N 1.2.1. El concepto de grupo estratégico en la Economia Industrial
Clasica

El concepto de grupo estratégico fue introducido por primera vez por Hunt
(1972) en el marco teérico de la economia de la organizacién industrial. Esta disciplina,
a la que se encomend6 la funcién de enriquecer las bases tebricas y empiricas del
andlisis econ6mico, para la comprensién de los comportamientos empresariales, se
ocupa de “la manera en que las actividades productivas se armonizan con las
demandas sociales de bienes y servicios mediante un método de organizacién, tal como
un mercado libre, y cémo las imperfecciones en el mercado y variaciones en el
mecanismo organizativo afectan al grado de éxito obtenido por los productores en
satisfacer los deseos de la sociedad” (Scherer, 1980). El objeto principal de la economia
industrial consiste en el estudio de “las estructuras de mercado que son las distintas
formas bajo las que se organizan intercambios entre compradores y vendedores y, en
relacién con ellas, las caracteristicas determinantes de cada estructura de mercado y de
su funcionamiento” (Menguzzato y Renau, 1991: 149).

La economia industrial clasicai debe sus origenes a los trabajos de Marshall
(1897 y 1920). No obstante es con las aportaciones de autores como Mason (1939 y
1957) y Bain (1959) y lo que a menudo se ha venido en llamar la «tradicién de

10 Para una revision histérica de los origenes y evolucién de la economia industrial puede consultarse el
trabajo de Grether, E. (1970): “Industrial Organization: Past History and Future Problems”. American
Economic Review, vol. LX, n° 2, mayo, 83-89.
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Harvard»1, cuando se fijaron los principales conceptos y reglas metodolégicas de la
economia de la organizaci6én industrial, dando lugar a lo que se conoce como el
paradigma clasico “estructura-conducta-resultados” (E-C-R). En este sentido, Ventura
(1995) sefiala que el desarrollo de esta teoria, fue propiciado por la necesidad de
conocer c6mo las imperfecciones de los sectores industriales, permitian que las
empresas adoptasen comportamientos que derivaban en ineficiencias, desde un punto
de vista social. '

Como sefialan Lafuente y Salas (1983: 68) “en un primer momento, la lectura del
paradigma E-R-C es esencialmente «estructuralista». Es decir, la conducta empresarial
es ignorada, relaciondndose directamente la estructura de mercado con los resultados,
por razones, segin Bain, que hacen referencia a dificultades estadisticas y, sobre todo,
a la ausencia de teorias explicativas de las relaciones estructura-comportamiento y
comportamiento-resultados”. En definitiva, esta aproximacién considera a variables
como el nimero y el tamafio de las empresas, la distribucién de la cuota de mercado, el
crecimiento del mercado, la tecnologia, el grado de restriccién de las condiciones de
entrada y salida del sector, la integracién vertical existente, etc. (estructura de la
industria), los determinantes principales de la conducta de la empresa (gj.: monopolio,
oligopolio y competencia perfecta) y, finalmente, los determinantes de la eficiencia
(reiidimiento) de la industria, ignorando la actuacién de los directivos.

. Este planteamiento asume que todas las empresas persiguen un mismo
objetivo, la maximizacién de los beneficios, y comparten las restricciones de la
estructura de la industria, tendiendo a comportarse del mismo modo para adaptarse a
las condiciones de la industria. Es decir, se asume que las empresas de una industria
son iguales en todas las dimensiones econémicamente relevantes excepto en su tamafio
(Jacquemin, 1989; Porter, 1979).

Entre las principales criticas que ha recibido este enfoque destacan, en primer
lugar el haber obviado la conducta empresarial y su heterogeneidad (Seth y Thomas,
1994) y en segundo lugar, su caréacter estético y basado en la industria, “que no tiene en
cuenta que la competencia es un proceso histérico y evolutivo con posibilidades de
interacciones que van, por ejemplo, del resultado al comportamiento y de éste a ciertas
estructuras que de esta forma se hacen endégenos” (Jacquemin, 1989: 3). Ademas, éste
cardcter deja de lado los aspectos relativos a los recursos y capacidades de la empresa
(Foss y Mancke, 1998). A ello debemos afiadir el hecho de que los trabajos empiricos,
han mostrado como los resultados de las empresas en una industria, s6lo pueden ser

11 Paralelamente y de forma antag6nica, surge el enfoque de la economia industrial de la escuela de
Chicago, que empez6 con los trabajos de Aaron Director y George Stigler y que si bien también se enmarca
en la tradicién empirica de esta primera fase de la economfa industrial, sf recalc6 la necesidad de un
anélisis tedrico riguroso y de una identificacién empfrica de teorfas alternativas (Tirole, 1990: 16). Para la
escuela de Chicago, la estructura del sector refleja los resultados de la eficiencia y no del poder de mercado
(Rumelt, Schendel y Teece, 1991). La teorfa econémica que subyace a este modelo es que las empresas son
agentes que buscan la eficiencia en la produccién y la distribucién. La escuela de Chicago ha ofrecido
explicaciones basadas en la eficiencia para una serie de précticas consideradas como monopolisticas
dentro del paradigma tradicional de la economia industrial.
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explicados parcialmente por los elementos de la estructura de mercado (Fiegenbaum,
McGee y Thomas, 1987).

Jacquemin (1991: 10-11) considera que hasta los afios sesenta la economia
industrial ha mostrado una aproximacién peligrosamente restrictiva. En su opinién no
se ha prestado demasiada atencién a situar el andlisis en el contexto de un modelo
microeconémico preciso, y en escasas ocasiones se ha explicitado el tipo de
interdependencia oligopolistica, insistiendo en la descripcién de estructuras del
mercado y en sus conexiones directas con los resultados. El papel de la conducta queda
de este modo minimizado ya que se supone que las empresas persiguen el mismo
objetivo y se adaptan de una forma més o menos pasiva a las condiciones del entorno.
El cambio se considera exégeno al sistema y las conductas y los resultados
estructuralmente determinados. Este sistema es estético o, en el mejor de los casos, de
estdtica comparativa, “que no tiene en cuenta el hecho de que la competencia se
configura como un proceso evolutivo e histérico con posibilidad de retroacciones”.

La necesidad de superar estas limitaciones asi como de integrar las aportaciones
que derivan de la utilizaci6én de la teorfa de juegos®2, nos lleva a la necesidad de
introducir, dentro de este enfoque, lo que se ha venido a denominar la nueva economia
industrial que, como sefiala Jacquemin (1991: 9), ha contribuido de forma sustancial a
“la reconciliacién “entre los modelos teéricos de la competencia y el modo en que la
‘perciben los agentes de la vida econémica”.

1.2.2. La Nueva Economia Industrial y el anilisis de grupos
estratégicos

Fundamentalmente a partir de los setenta y, en gran medida, debido a las
criticas recibidas a causa de las deficiencias de los planteamientos clasicos, se reconoce
la necesidad de considerar explicitamente la estrategia empresarial dentro del
paradigman E-C-R, surgiendo una serie de trabajos que se han agrupado bajo el
epigrafe de la nueva economia industrial (Schmalensee, 1982). El modelo ampliado del
paradigma E-C-R, cuyo esquema podemos ver en la figura 1.1, recoge un proceso méis
complejo y dindmico que permite la posibilidad de retroalimentaciones por tres
razones bésicas (Garcia Falcén, 1995):

e La conducta de las empresas puede modificar la estructura de los mercados donde
compiten (por ejemplo: las fusiones pueden alterar la concentracién del sector; la
inversi6n en publicidad puede modificar la elasticidad de la demanda).

2 Como sefiala Tirole (1990) la teoria de juegos ha sido empleada para demostrar que las estrategias
competitivas de las empresas, asi como la estructura del mercado, son determinadas end6égenamente por
las actuaciones de equilibrio de los consumidores y de las empresas. Si bien resulta imprescindible
reconocer las importantisimas aportaciones que la teoria de juegos ha realizado a la economia industrial,
consideramos oportuno tratarla por separado, en el apartado 2.5. del capitulo segundo, dada la existencia
de trabajos sobre grupos estratégicos fundamentados en los modelos de esta teoria.

13 Ver por ejemplo Caves y Porter (1978).
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e Los resultados obtenidos en un momento anterior, pueden afectar la conducta de
las empresas pertenecientes al sector.

e Los resultados obtenidos pueden afectar también a la estructura del sector (por
ejemplo: la obtencién de beneficios extraordinarios puede atraer a un némero
mayor de competidores).

La consideracién exclusiva de factores estructurales para explicar las diferencias
en rentabilidad, dio paso a la identificaci6n de caracteristicas estratégicas clave y al
estudio de su relacién, tanto con los factores estructurales, como con las diferencias en
resultados (Johnson y Thomas, 1987: 344). Se acenttia de este modo el papel de los
agentes econ6micos, que modifican su entorno en lugar de sujetarse a condiciones
predeterminadas (Jacquemin, 1989: 6). Como sefialan Lafuente y Salas (1983: 68) “una
vez reconocido el papel jugado por la conducta en el paradigma, ha sido preciso
reconocer que la estrategia empresarial persigue (busca) la creacién de un espacio
competitivo propio; en este sentido, el comportamiento determina ex-ante la estructura
de mercado, que explica ex-post el mismo comportamiento. De ahi que se hayan
afiadido unos cuantos feed-backs al paradigma”. Este nuevo modelo subraya la
conducta de la empresa, que pasa a ser una variable ex6gena. Ello supone, en cierto
modo, el reconocimiento de la capacidad de innovar que tiene la empresa, que le
permite plantear actuaciones encaminadas a modificar su entorno, y crear rupturas que
alteren el equilibrio del sector a su favor. Ello sitita este enfoque en una posicién
mucho més préxima a la direccién estratégica.

La diversidad de las curvas de demanda y costes de las empresas de un mismo
sector, ya analizada con anterioridad por autores como Chamberlin (1932), constituye
un punto de partida para el concepto de grupo estratégico, que Hunt (1972) introdujo
inicialmente en su tesis doctoral, para describir la “simetria de operaciones” que
observé en la industria de electrodomésticos en los afios sesenta, utilizéndolo para
referirse a “conjuntos de empresas dentro de una misma industria que desarrollan
conductas similares a lo largo de una serie de dimensiones estratégicas clave”. El grupo
constituiria una unidad de anélisis intermedia entre sector industrial y empresa.

A raiz de estos planteamientos, en el departamento de economia de la
Universidad de Harvard, “los estudiantes de Richard Caves (Hunt, Newman y Porter)
comenzaron a modificar los estudios basados en la tradicién de Mason y Bain sobre -
estructura y resultados, para incluir diferentes posicionamientos de empresas en el
seno de las industrias, inaugurando el estudio de «grupos estratégicos» dentro de las
industrias” (Rumelt, Schendel y Teece, 1991: 8). Paralelamente, las investigaciones
incluidas en la corriente estratégica, realizadas por discipulos de la Universidad de
Purdue (Hatten, Patton y Schendel) en el sector cervecero, exploraban los vinculos
entre elecciones en materia de recursos organizativos interpretados como «estrategia»,
y mostraron por primera vez la existencia de heterogeneidad dentro de las industrias,
llevando a la primera evidencia empirica consistente de los «juegos estratégicos».
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CONDICIONES BASICAS

OFERTA DEMANDA

Materias primas Elasticidad - precio

Tecnologia Tasa de crecimiento

Grado de sindicacion Sustitutos

Duracion del producto Comercializacion

Actitudes empresariales Habitos de compra
Variaciones estacionales
y ciclicas

ESTRUCTURA DE MERCADO

Numero de compradores y vendedores
I Diferenciacion del producto

Barreras de entrada

Estructura de costes

Integracion vertical

Diversificacion productiva

CONDUCTA

Politica de precios

I Estrategia de productos y publicidad 1
Investigacion y desarrollo
Mecanismos legales

RESULTADOS

Eficiencia productiva y distributiva
Progreso

Pleno empleo

Equidad

Figura 1.1. Modelo de analisis industrial
Fuente: Scherer (1980), tomado de Ventura (1994:30)

Al analizar los resultados y el grado de competencia existente en el sector de
electrodomésticos, Hunt se aparté un poco de la perspectiva estructuralista, que
unicamente consideraba la cuota de mercado para explicar la intensa rivalidad
existente en una industria altamente concentrada y con un nivel de competencia muy
elevado (Céspedes, 1996a: 19). Descubrié diferencias significativas en las caracteristicas
y estrategias en las empresas de su estudio, tales como politicas de diversificacion de
productos y acuerdos de distribucién, sugiriendo que estas diferencias o asimetrias
impedian el desarrollo de un consenso oligopolistico global en la industria. Agrupando

empresas, clarifico la comprension de las opciones estratégicas viables en el sector.
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La nocién de grupo estratégico fue desarrollada posteriormente de manera més
formal por Newman (1973, 1978), en su estudio sobre grupos estratégicos en la
industria quimica norteamericana. Definiendo grupos estratégicos por su grado de
integracién vertical dentro del mercado en cuestién, demostr6 que su existencia
contravenia la colusién esperada (tdcitamente) entre las empresas, reduciendo el poder
explicativo del modelo desarrollado por la teoria de la organizacién industrial. Para
Newman (1978: 420), el efecto de la heterogeneidad dentro de la industria es similar,
aunque independiente, al de un escaso nivel de concentracién de ventas, con
problemas similares de coordinacién efectiva como los que presenta la conducta
oligopolistica. A medida que la asimetrfa en la conducta estratégica de las empresas
aumenta, la colusi6n se torna més laboriosa (Céspedes, 1996a: 19).

Porter (1979) y Caves y Porter (1977), al proponer la existencia de barreras a la
movilidad que protegian ciertos grupos de la entrada de competidores pertenecientes a
su misma industria, muestran que la existencia de los grupos estratégicos impide que
se puedan realizar inferencias del poder de mercado, al nivel de la industria
globalmente considerada. Para Porter (1980: 151) el potencial de utilidades de las
empresas de distintos grupos estratégicos ser4 diferente, independientemente de las
habilidades de implantacién de cada empresa, en la medida en que el impacto de las
cinco fuerzas competitivasu sobre los diferentes grupos estratégicos no sea igual. Cabe
esperar que los grupos més aislados y protegidos de la rivalidad existente en el sector,
mantengan niveles de beneficios sisteméiticamente superiores, a los de las empresas
que compiten en grupos estratégicos menos protegidos.

Porter (1979: 215) define el grupo estratégico como un grupo de empresas que
siguen “estrategias similares en términos de variables de decisi6n claves”. La existencia
de diferentes grupos estratégicos deriva segtin el autor de la existencia de diferentes
dotaciones iniciales de recursos y habilidades, de diferencias en cuanto a sus objetivos
y la posici6n frente al riesgo o de la propia evoluci6n histérica de la industria (Porter,
1979: 216-217). Para definir los grupos estratégicos, el autor aconseja utilizar variables
no correlacionadas y que “reflejen la diversidad de combinaciones estratégicas en el
sector industrial”, siendo las mejores “las que determinan las barreras clave a la
movilidad en el sector industrial” (Porter, 1980: 170)s.

Del mismo modo que las barreras de entrada constituyen caracteristicas clave
de la industria para la teorfa tradicional de la economia industrial (el poder de mercado
es resultado de la presencia de las mismas), la propia definicién de grupos estratégicos,
que se nos ofrece en el marco de la nueva economia industrial, requiere de la existencia

1 Véase Porter, M. (1980): Competitive Strategy. Free Press, Nueva York. Edici6n en castellano: Estrategia
Competitiva, CECSA México, 1982

15 Entre las dimensiones que considera relevantes sefiala: el grado de integracién vertical, el nivel de costes
fijos, la amplitud de la linea de productos, la importancia y composicién de los medios publicitarios, el
desembolso de I+D como porcentaje de las ventas, los mercados geograficos servidos, la naturaleza de los
canales de distribucién empleados, la presencia de capacidades relacionadas con el servicio (in-house
servicing), etc. (Porter, 1979. 216).
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de barreras a la movilidad o barreras de entrada especificas al grupo. Estas barreras
evitan que una empresa fuera del grupo pueda imitar, sin incurrir en costes
sustanciales y/o desfases temporales significativos, la estrategia de las empresas
pertenecientes al grupo (McGee y Thomas, 1986: 150). Una estructura de grupos no
tendria sentido si no existiesen costes vinculados a la imitacién de su estrategia por
otras empresas.

Porter (1979, 1980) establece una conexién entre los estudios de grupos
estratégicos y el rendimiento de la industria, a través de los efectos de una mayor o
menor rivalidad competitiva. Esta rivalidad depender4d en opinién del autor del
nimero y tamario relativo de los grupos, la distancia estratégica entre los mismos, el
grado de diferenciacién del producto y su interdependencia en el mercado (grado en el
cual sus clientes objetivo se solapan). Algunas de las hip6tesis implicitas en el modelo,
radican en considerar que los miembros de un grupo tienden a responder de la misma
forma a los cambios que provienen de fuera del grupo, y que las empresas del mismo
grupo pueden reconocer la dependencia mutua y coordinar su comportamiento de
manera mas efectiva, de lo que pueden hacer las empresas de diferentes grupos.

Otros estudios més recientes, como los de Hergert (1987) y Jegers (1989, 1994)

- también analizan las implicaciones de los grupos estratégicos para la rentabilidad de la

“industria, si bien no es este el Gnico objetivo que se plantean los estudios de este
enfoque. Asi, Miles, Snow y Sharfman (1993) ademas de analizar esta relacién, se
interesan por los efectos asociados a la competencia en la industria. De otro lado,
algunos estudios que podemos enmarcar en la economia industrial (si bien introducen
elementos de otros enfoques o teorias, por lo que podemos considerarlos
multidisciplinares), se plantean objetivos diferentes. En concreto Lawless y Tegarden
(1991), en lugar de centrarse en las diferencias en resultados entre industrias, lo hacen
en las diferencias en resultados entre grupos estratégicos, tratando de demostrar como
el concepto de grupo estratégico, es més ttil para explicar diferencias en resultados
entre en unas industrias que en otras (conforming and no-conforming industries). Lawless
y Finch (1989) analizan las relaciones entre negocio y entorno, clasificando las
industrias en funcién de su grado de munificiencia (munificence: grado de liberalidad
que se mide en términos de la abundancia o escasez de recursos), complejidad y
dinamismo para, a continuacién, identificar los grupos estratégicos mas rentables en
cada tipo de industria. Los resultados de este estudio muestran como las relaciones
entre resultados y estrategias particulares, varian de un entorno a otro. Por tltimo,
Lawless, Bergh y Wilsted (1989) analizan las diferencias en capacidades y en resultados
entre los miembros de los diferentes grupos estratégicos, encontrando diferencias
significativas en ambos casos, asi como evidencias de una significativa correlacién
entre resultados y capacidades dentro de cada grupo.

Resumiendo, la utilizaci6én del concepto de grupo estratégico para el estudio de
los resultados de una industria, supuso un gran avance en la medida en que
comenzaron a considerarse las diferencias en las estrategias llevadas a cabo por las
diferentes empresas, como un factor que podia afectar a esos resultados. Como hemos
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sefialado, la tradicion de la economia industrial consideraba que la estrategia
empresarial venia definida por la estructura de la industria, con lo que se consideraba
imposible el mantenimiento en el tiempo de estrategias distintas, dentro de la misma
industria. Los trabajos de Hunt (1972), Newman (1973, 1978) y Porter (1973, 1979),
entre otros, demostraron la posibilidad de la existencia de diferencias relativamente
estables en las estrategias, y que esas diferencias podrian afectar al nivel de
competencia en la industria y a sus resultados, con lo que el concepto de grupo
estratégico empezaba a jugar un importante papel (Cool y Schendel, 1987: 1103-1104).
Como sefialan McGee y Thomas (1986: 157) “el efecto de los grupos estratégicos fue el
restablecer las decisiones estratégicas en el centro de los cambios de la estructura y los
resultados y volver a enfatizar a la empresa como importante unidad de anélisis”.

La definicién de los grupos- estratégicos tuvo, ademéas de lo ya sefialado,
diferentes implicaciones importantes concernientes a la disciplina de la economia de la
organizaci6n industrial. En primer lugar, la identificacién de grupos estratégicos
tendria implicaciones para los modelos de competencia dentro de las industrias,
contribuyendo a la comprensién de las relaciones oligopolisticas. La naturaleza de la
interdependencia oligopolistica y de la rivalidad, es iluminada por los patrones de
pertenencia a los grupos estratégicos y por los cambios en ellos acaecidos a lo largo del
tiemipo (McGee y Thomas, 1986: 155). Como sefiala Céspedes (1996a: 14) “las
soluciones del oligopolio relativas a un equilibrio no cooperativo, pueden ser
caracterizadas por una amplia variedad de acciones: precios, términos contractuales,
produccién, inversién, publicidad, I+D, calidad del producto, y otras caracteristicas del
mismo. Por consiguiente, el anilisis y disefio de la estrategia por parte de los
directivos, puede jugar un papel significativo en el desarrollo de los modelos de la
organizacién industrial”.

En segundo lugar, reconocer la existencia de variaciones intraindustriales entre
grupos estratégicos, sugiere que la entrada de nuevos competidores, generalmente, no
se enfocara hacia una industria como un todo, sino hacia un grupo concreto elegido en
funcién de los recursos necesarios. Adema4s, el acceso al grupo deseado puede ser
secuencial, lo que conduce a la ocupacién sucesiva del dominio de actividad de varios
grupos. La nocién de barreras a la movilidad amplia el concepto de barreras al terreno
de la competencia entre rivales actuales, considerando la posibilidad de realizar
inversiones para reducir las oportunidades de obtener beneficios de otras empresas del
mercado (Jacquemin, 1989: 96).

En tercer lugar, los modelos basicos de mercado de la teoria microeconémica,
que asumen la homogeneidad entre las empresas dentro del mercado, podrian resultar
inadecuados para explicar la conducta y el rendimiento de las mismas y del mercado
(Céspedes, 1996a: 14). El investigador deberia centrarse en grupos individuales, méis
que en la totalidad del sector, a la hora de analizar la presencia de colusi6n en una
industria; y se deberian reconsiderar los planteamientos generales sobre la rivalidad
entre empresas en un sector industrial. Las empresas compiten entre si dentro de cada
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grupo, pero los grupos rivalizan entre si dentro de los limites de la industria (Espitia,
Polo y Salas, 1991: 192).

En cuarto lugar, la existencia de los grupos puede poner en cuestién la
idoneidad de las definiciones tradicionales de mercados o sectores, por ser demasiado
amplias con lo cual las diferencias observadas en los rendimientos de las empresas
dentro de los sectores, podrian ser resultado de ello. A ello hay que afiadir que “la
existencia de grupos estratégicos puede sugerir que la funcién objetivo de los
directivos no es la misma en todas las empresas, contrariamente a lo que se supone en
muchas ocasiones en los modelos de optimizacién econémica” (Céspedes, 1996a: 14).

Finalmente, como sugiri6 Porter (1979), la existencia de grupos estratégicos
puede proporcionar apoyo tefrico y empirico para explicar las diferencias de
resultados dentro de la industria, como alternativa a ' la teoria que las explica en
términos de eficiencia, planteamiento iniciado por Demsetz (1973). El mayor
desacuerdo de Porter con Demsetz radica en que éste Gltimo ignora la existencia de
barreras a la movilidad que protegen a las empresas de éxito de las incursiones de
otras. Sin barreras a la movilidad, las teorfas de Demsetz (1973) y Mancke (1974) eran
insuficientes para explicar la persistencia de las diferencias sisteméticas en rentabilidad

. que pueden observarse entre las empresas de una industria. Alguna causa debia existir
‘para evitar que las empresas menos rentables replicaran las estrategias de las més
eficientes (Porter 1979: 226). '

- 1.2.3. Critica a la perspectiva de la Economia Industrial

Desde esta perspectiva, las caracteristicas de una industria determinan el
comportamiento de las diferentes entidades, cuyo éxito se manifiesta en una posicién
competitiva alcanzada més favorable. La sostenibilidad de las rentas extraordinarias
obtenidas depender4 de la existencia de barreras a la movilidad, que dificulten la
movilidad de las empresas entre los diferentes grupos detectados. Ello implica que el
beneficio de las empresas, est4 més relacionado con la estructura competitiva sectorial,
que con el comportamiento auténomo de aquellas, y que la homogeneidad en la
estrategia de las entidades integradas en los diferentes grupos estratégicos, es
consecuencia de una “mecénica adaptacién de las empresas a las condiciones externas
impuestas por el sector” (De la Fuente et al., 2000: 5).

En este sentido critican, Foss y Mahnke (1998) este enfoque, ya que supone que
las empresas no crean por si mismas sus oportunidades. Las empresas son claramente
diferentes, pero las fuentes de esta heterogeneidad descansan sobre la distinta
situacién en el entorno o por la diferente dotacién de recursos, y no sobre la capacidad
de aprendizaje o como resultado de la discrecionalidad de sus directivos. Se omiten
por ello un amplio conjunto de aspectos, relativos a la configuracién interna de la
empresa y a la especificidad de los comportamientos estratégicos. Este caracter
determinista, implicito en el paradigma de la economifa industrial, ha sido uno de los
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aspectos mas criticados de los trabajos de investigacién incluidos en esta corriente de
pensamiento.

 Como tendremos ocasién de comprobar con mayor detalle en el capitulo
tercero, la investigacién empirica que ha intentado contrastar la hipétesis de la
influencia de la estructura del sector industrial sobre los resultados diferenciales de los
distintos grupos estratégicos, no ha aportado evidencias definitivas. Desde los trabajos
pioneros sobre grupos estratégicos hasta la investigacién reciente, m4s rigurosa en la
identificacién de grupos estratégicos y en la aplicacién de técnicas estadisticas, los
resultados han sido diversos. En general, las diferencias en resultados detectadas en los
numerosos estudios llevados a cabo en las Gltimas décadas, han mostrado ser menos
importantes de lo esperado y poco estables en el tiempo, llegando en algunos casos a
ser incluso m4s importantes las diferencias en resultados entre empresas del mismo
grupo que entre grupos diferentes. ]

Como sefialan De la Fuente et al. (2000: 10) ello pone de manifiesto que, “o bien
las relaciones entre los elementos del paradigma E-C-R de la economia industrial son
més aparentes que reales, o bien que éstas no han sido correctamente especificadas en
los modelos que han intentado representar el fenémeno de los grupos estratégicos”. La
revisi6n del citado paradigma requiere, ademés del tratamiento del ya citado excesivo
determinismo de las relaciones entre las partes del mismo, la reduccién de la
diversidad de modelos para su estudio y la mejora de las metodologias econométricas
utilizadas.

1.3. UNA PERSPECTIVA ESTRATEGICA: EL ENFOQUE DEL
POSICIONAMIENTO

1.3.1. Economia Industrial versus teoria de la estrategia

A principios de los afios setenta, el concepto de grupo estratégico se desarrollé
fundamentalmente desde dos puntos de vista. El primero de ellos, como hemos podido
constatar en el apartado 1.2, provenfa de la economia industrial y se centraba
fundamentalmente en explicar y evaluar el rendimiento industrial de un sector, desde
la 6ptica de su paradigma estructura-conducta-resultados. El segundo, proviene de la
disciplina de la estrategia de la empresa o strategic management y se centra, sobre
todo, en los determinantes de los resultados de las empresas, buscando profundizar en
la relacién estrategia-resultados y en los factores que pudieran afectarla (Iglesias, 1997:
10). Desde esta perspectiva, que no obstante sigue viéndose influida por la economia
de la organizaci6n industrial, investigadores de la Universidad de Purdue, comenzaron
a analizar el concepto de grupo estratégico (Hatten y Schendel, 1977; Hatten et al., 1978;
Patton, 1976; Schendel y Patton, 1978).

En opinién de Barney y Hoskisson (1990: 187-188) “gran parte del trabajo
conceptual y empirico en el campo de la teoria de la estrategia se ha basado en la l6gica
de Ia organizacién industrial”. Rumelt, Schendel y Teece (1991) sefialan el problema de

30




El concepto de grupo estratégico: Origen y principales perspectivas de an4lisis

la heterogeneidad entre empresas y el del beneficio persistente, como uno de los
acontecimientos que ha capitalizado las aportaciones del pensamiento econ6émico al
estratégico. Una de las aportaciones més relevantes que proviene de la nueva economia
industrial es 1a de Porter (1980, 1985). A partir del paradigma E-C-R, Porter identifica
cinco fuerzas competitivas que mueven la competencia de un sector industrial,
competidores potenciales, productos sustitutivos, poder de negociacién de los
proveedores, poder de negociacién de los compradores y la rivalidad entre los
competidores existentes.

En este marco “el objetivo de la estrategia competitiva para una unidad de
empresa en un sector industrial, es encontrar una posicién en dicho sector en la cual
pueda defenderse mejor la empresa contra estas fuerzas competitivas o pueda
inclinarlas a su favor” (Porter, 1980: 17). En este modelo, la conducta de las empresas
tratando de crear barreras de entrada y a la movilidad y de reducir las barreras de
salida del sector, por medio de la obtencién de ventajas en coste o diferenciacién,
tratando de aprovechar economias de escala y de alcance, segmentando y
seleccionando cuidadosamente a sus proveedores y compradores, creando costes de
cambio a los proveedores, consigliiendo un acceso preferencial a los canales de

. distribucién, etc., puede permitir a una empresa la obtencién de beneficios superiores
“en periodos dilatados de tiempo.

Este modelo ha permitido establecer un puente entre la economia industrial y la
estrategia de empresa, enmarcando el concepto de estrategia dentro de la dindmica de
la rivalidad competitiva (Hamel y Prahalad, 1995), considerando los diferentes
componentes del entorno competitivo de forma conjunta y relacioniandolos con las
implicaciones sobre la estrategia de la empresa (Menguzzato y Renau, 1991). Ahora
bien, a pesar de los lazos aparentemente cercanos entre la economia de la organizacién
industrial y la teoria de la estrategia, la integracién de esas dos tradiciones teéricas no
se ha hecho sin dificultades (Porter, 1981)ts.

La “teoria” de los grupos estratégicos representa, en cierto modo, un
compromiso teérico entre la organizacién industrial tradicional y la teoria tradicional
de la estrategia, pues, si bien esta teorfa no rechaza totalmente la asuncién de la
homogeneidad entre las empresas, la existencia de grupos estratégicos viene a
introducir un cierto grado de heterogeneidad entre las empresas, en el modelo de la
organizacién industrial. Las empresas son homogéneas dentro de un grupo estratégico
y heterogéneas entre grupos, ya que las empresas pertenecientes a diferentes grupos,
por definicién, estardn implementando diferentes estrategias (Barney y Hoskisson,
1990: 188).

16 Para una andlisis de las dificultades de la integracién de las tradiciones teéricas de la economia
industrial y la teorfa de la administracion (management) puede consultarse, entre otros, Barney (1990) y
Donaldson (1990).
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Existen no obstante diferencias importantes entre estos dos enfoques que
pueden resumirse en las dos perspectivas desde las que se puede acceder al concepto
de grupo estratégico (Céspedes, 1996a: 21):

1. Estudiando los factores estructurales del mercado y la conducta de las empresas
como factores explicativos de las diferencias en la rentabilidad de las empresas del
sector, buscando un modelo aplicable a cualquier sector. Asi, podria considerarse
que la diferenciacién del producto o las estrategias corporativas (integracién,
diversificacién) son factores a considerar en la definicién de los segmentos de
cualquier sector o mercado. Enfoque que corresponderia a la 16gica de la economia
industrial.

2. Analizando los rasgos caracteristicos y la conducta de cada empresa como
elemento diferenciador de su rentabilidad, definiendo las variables estratégicas a
considerar en cada caso (sector o industria) concreto, en funcién del conocimiento
de las peculiaridades y evolucién del mismo. Enfoque que puede asociarse a la
perspectiva estratégica.

Las unidades de anilisis que se emplean desde ambas perspectivas, son
también diferentes. La investigacién en el &mbito de la economia de la organizacion
indﬁstrial se ha desarrollado a un nivel de anélisis de industria, mientras que la teoria
de la estrategia se ha desarrollado al nivel de empresa individual o de unidad
estratégica de negocios dentro de una empresa, y asume que las empresas de una
industria son idiosincrésicas en aspectos estratégicos importantes (Barney y Hoskisson,
1990: 188).

Barney y Hoskisson (1990: 188) sefialan que la l6gica de la organizaci6n
industrial, s6lo puede ayudar a las empresas a analizar sus amenazas y oportunidades
externas, no pudiendo ser utilizada para analizar sus fortalezas y debilidades internas,
porque asume que esas diferencias no son relevantes. “Para ayudar a las empresas a
explotar sus fortalezas individuales, mientras evitan sus debilidades peculiares, los
tedricos de la estrategia requieren un modelo conceptual que incluya algin grado de
heterogeneidad intraindustrial entre las empresas como componente clave”.

1.3.2. La investigacién sobre grupos estratégicos desde la
perspectiva estratégica del posicionamiento

1.3.2.1. Introduccién

Desde el ambito de la estrategia, el principal interés radica en el estudio de los
determinantes de los resultados de las empresas, o dicho de otro modo, el estudio de
las razones del éxito y del fracaso de la empresa. Se busca desde un primer momento
profundizar en la relacién estrategia-resultados y en todos aquellos factores que
pudieran afectarla. La estrategia puede definirse de diferentes maneras, pero nos
parece adecuado en este momento, tomar como punto de partida la definicién de
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Porter (1980), ya comentada en el apartado anterior, que la define en términos de
posicionamiento en una industria o producto/mercado, que trata de crear una posicién
defendible frente a las cinco fuerzas competitivas presentes en el sector industrial y
obtener, de este modo, un rendimiento superior sobre la inversién de la empresa.

La escuela estratégica del posicionamiento?, surge a principios de los afios
ochenta y tiene como origen las aportaciones de la economia industrial, entre las que
destaca la obra de Porter. El modelo de Porter (1980) constituye, en cierto modo, la
piedra angular sobre la que se desarrolla esta escuela. Escuela que subraya la
importancia de las estrategias en si mismas, no s6lo la del proceso a través del cual
deberian ser formuladas, y que acepta casi todas las premisas que subyacen a las
escuelas del disefio y de la planificacién. No obstante existe una excepcién
fundamental, que consiste en prescindir de una de las premisas basicas de la escuela
del disefio, segtin 1a cual las estrategias debian ser tinicas para cada organizacién. Ello
permiti6 crear y perfeccionar un conjunto de herramientas analiticas®# orientadas a la
formulacién de la estrategia més adecuada, dadas las condiciones de la industria
(Mintzberg et al., 1999: 111-112). Las premisas de la escuela del posicionamiento pueden
resumirse en los siguientes puntos (Mintzber, 1990; Mintzberg et al. 1999):

1. S6lo unas pocas estrategias clave son deseables en una industria determinada.
Las estrategias son posiciones genéricas, especificamente comunes ‘e
identificables en el mercado.

2. Elcontexto de actuacién, el mercado, es econémico y competitivo. Su estructura
viene determinada por la existencia de cinco fuerzas competitivas.

3. El proceso de formacién de la estrategia depende de la seleccién de estas
posiciones genéricas basdndose en un cilculo analitico. El objetivo es analizar
datos formales de la industria y la competencia (preferentemente cuantitativos),
para seleccionar la estrategia genérica 6ptima.

4. Las estrategias como posicion conducen a otros tipos de estrategias, en
ocasiones dentro de grupos estratégicos. Existen diferentes formas concretas de
articular una estrategia genérica.

5. Los analistas juegan el principal papel en el proceso al proporcionar los
resultados de los célculos a los directivos que, oficialmente, controlan las
elecciones.

6. La estrategia se forma segiin la estructura del mercado y de acuerdo con un
conjunto limitado de opciones. A continuacién se implementa y articula,
aceptandose de ese modo que la estructura organizativa sigue a la estrategia de
la empresa.

17 Para una revisién de las diferentes escuelas de pensamiento estratégico, pueden consultarse, entre otros:
Mintzberg (1990), Mintzberg, Ahlstrand y Lampel (1999), Mintzberg y Lampel (1999).

18 Fundamentalmente la cadena de valor y las matrices de cartera.
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La escuela del posicionamiento en general, y el modelo del Porter en particular,
han recibido criticas desde diferentes perspectivas. Uno de los puntos més
controvertidos de la obra de Porter, lo constituye el concepto del “atrapado en el
medio” (stuck in the middle). Pitt-Watson (1992) argumentan que es imposible sostener
las afirmaciones de Porter respecto a la imposibilidad de alcanzar un posicionamiento
favorable de combinar el liderazgo en costes y la diferenciacién, puesto que gran parte
de las compaifiias mas rentables del mundo estin tratando de conseguir,
simultdneamente, costes bajos y diferenciacién de sus productos. Hill (1988) observa
que la estrategia de diferenciacién, bajo ciertas condiciones, puede constituir una
fuente de reducci6én de costes. Miller (1992) advierte del peligro de seguir una
estrategia genérica pura, y recomienda que, salvando algunas excepciones, las
empresas persigan estrategias mixtas. De hecho, Miller y Dess (1993) demuestran
empiricamente que las mejores empresas no siguen estrategias puras, sino estrategias
mixtas,

Otra de las criticas hacia la obra de Porter se ha dirigido hacia su modelo de
andlisis estructural. Black y Boal (1994) indican que el modelo puede Ilegar a ser
tautol6gico, en el sentido de que las empresas son rentables por estar en sectores
rentables, y los sectores son rentables por estar formados por empresas rentables.
Adémés existe abundante evidencia empirica (Brush, Bromiley y Hendrickx, 1999;
Hansen y Wernerfelt, 1989; Hawawini, Subramanian y Verdin, 2003; Kessides, 1988;
Mauri y Michaels, 1998; McGahan y Porter, 1997; Montgomery y Wernerfelt, 1991;
Rumelt, 1991; Schmalensee, 1985; Wernerfelt y Montgomery, 1988), que demuestra la
poca influencia de la estructura de la industria sobre los resultados de la empresa.

Por dltimo, desde la perspectiva basada en los recursos y capacidades, se ha
criticado la obra de Porter por su eclectismo, empujado y dirigido por el pragmatismo
en lugar de por la basqueda de una teoria de mayor rango y generalidad; y por su
vinculacién notable hacia las influencias del entorno, sin prestar mucha atencién a los
procesos individuales de acumulacién de recursos empresariales (Foss, 1996b).

Respecto a las criticas de cardcter més general que ha recibido la escuela del
posicionamiento, y que han sido sintetizadas por Mintzberg et al. (1998), se destacan:

e La separaci6n entre el pensamiento y la acci6n, que no da cabida al aprendizaje. El
proceso de formacién de estrategias tiene lugar en los despachos, centrado en
minuciosos calculos, limitado fundamentalmente a lo cuantificable. Ello limita la
capacidad para aprender, la creatividad y el compromiso personal, al tiempo que se

19 Porter (1996) trata de responder a estas criticas distinguiendo entre eficacia operativa y posicionamiento
estratégico. La eficacia operativa implica desarrollar actividades de valor similares mejor que los rivales;
mientras que el posicionamiento estratégico significa desarrollar diferentes actividades o actividades
similares de forma diferente. Considera que si bien la mejora continua en eficacia operativa es necesaria
para alcanzar una rentabilidad superior, normalmente no es suficiente. Pocas empresas han competido con
éxito durante mucho tiempo y han estado a la cabeza de sus rivales, basindose solamente en la eficacia
operativa. La raz6n mas obvia para que esto sea asf es la existencia de un proceso de ripida difusién de las
mejores précticas llevado a cabo por los competidores.
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olvidan los detalles menos evidentes y que pueden tener cierta influencia. Ademds,
este planteamiento resulta de escasa utilidad en contextos fragmentados y
emergentes, donde la informaci6n es escasa en cantidad y calidad.

e La estrategia es vista como una posicién genérica, no como una perspectiva tnica.
En el limite, el proceso de formulacién estratégica puede reducirse a una formula,
mediante la cual se selecciona una posicién de una lista restringida de opciones.
Esta forma de entender la estrategia limita la capacidad para crear nuevas
categorias, para “ser los primeros en mover”. Autores como Hamel (1996 y 1998), y
Hamel y Prahalad (1995) afirman que el nuevo entorno estratégico ha devaluado
parcialmente el anlisis de la estructura sectorial, entre otros conceptos estratégicos
tradicionales, y que los “rompedores de normas” no caen en el mito del anélisis de
la industria como clave del anilisis estratégico, puesto que ellos saben que hoy en
dia es ya muy dificil responder a la pregunta de cu4l es nuestra industria.

1.3.2.2. Posicionamiento competitivo y grupos estratégicos

Desde la perspectiva de la escuela del posicionamiento, se plantea como

-, determinante fundamental del éxito o del fracaso de las organizaciones, el

* posicionamiento relativo de las mismas en el producto-mercado. Se aproxima a la
problematica de los grupos competitivos, centrdndose en las empresas individuales y
sus patrones de competencia. En la base de estas investigaciones se encuentra la
asuncién de que las empresas no son homogéneas, y de la existencia de una relacién
entre la heterogeneidad existente y las decisiones estratégicas tomadas previamente
por la gerencia. Las empresas aunque diferentes son comparables, y se manifiestan a
través de formas diferentes de aprovechar oportunidades o hacer frente a las amenazas
de la industria (M4s Ruiz, 1995: 139).

En el seno de esta corriente de pensamiento, ocupa un lugar importante la
investigacién de los grupos estratégicos, que experiment6 cierto auge a mediados de
los afios 80, en gran medida debido a la influencia de autores procedentes de la
economia industrial, o muy influidos por la misma. El concepto de grupo estratégico
no debe confundirse con el de estrategia genérica. Las estrategias genéricas describen
coherencias internas, mientras que los grupos estratégicos reflejan la posible diversidad
de posiciones en una industria (McGee y Thomas, 1996). No obstante puede suceder
que determinados grupos estratégicos (posicionamientos), puedan encontrarse en
diferentes industrias.

Como ya sefialamos con anterioridad, los estudios pioneros que se enmarcan
dentro de esta perspectiva, todavia muy influidos por la economia industrial, se
llevaron a cabo por investigadores de la Universidad de Purdue (Hatten y Schendel,
1977; Hatten et al., 1978; Patton, 1976; Schendel y Patton, 1978), en el sector de
fabricantes de cerveza. El objetivo principal de estas investigaciones se centra en la
evaluacién del impacto de la conducta o estrategia en los resultados (b4sicamente en
términos de rentabilidad), y en el anélisis de las diferencias de resultados entre grupos
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estratégicos». En estos trabajos, incluso cuando se analiza el sector en un periodo
dilatado de tiempo, se considera a los grupos estratégicos como un elemento estable de
la industria (Hatten, Schendel y Cooper, 1978; Schendel y Patton, 1978), sin realizar un
anslisis dinsmico que tenga en cuenta aspectos como la movilidad entre grupos
estratégicos.

Trabajos como los de Baird, Sudharshan y Thomas (1988), Cool (1985), Cool y
Schendel (1987, 1988), Fiegenbaum y Thomas (1990) y Fiegenbaum, Sudharshan y
Thomas (1987, 1990), entre otros, realizaron aportaciones importantes a la investigacién
sobre grupos estratégicos. Introdujeron definiciones més precisas de los grupos
estratégicos, al menos desde el punto de vista del cuidado a la hora de hacer operativa
la estrategia en términos de alcance y compromiso de recursos; asi como el anilisis
dindmico de grupos estratégicos, una vez desarrollado conceptual y
metodolégicamente el concepto de los periodos de tiempo de estabilidad estratégica
(stable strategic time periods)n. Estos estudios introducen paulatinamente nuevos
objetivos de investigacién. Aparte de cuestionar la propia existenciaz de los grupos
estratégicos y sus implicaciones en los resultados, analizan el grado de estabilidad de
los mismos, asf como la dindmica de la competencia en el sector.

. Otros estudios comenzaron a introducir el estudio de la rivalidad, tanto como
objeﬁVo en si mismo, como por su interés como variable intermedia entre la
pertenencia al grupo estratégico y los resultados. Entre ellos destacan los trabajos de
Cool y Dierickx (1993), Peteraf (1993) y Smith, Grimm, Wally y Young (1997). Las
aportaciones de Fiegenbaum, Hart y Schendel (1996) y Fiegenbaum y Thomas (1994,
1995), trataron de establecer un vinculo entre los grupos estratégicos y la formulacién
de la estrategia, analizando el papel de los grupos estratégicos como puntos de
referencia. Ello suponia, en cierto modo, asumir los planteamientos de Porter (1979),
segtn los cuales los miembros de un grupo estratégico tienden a responder de la
misma forma a los cambios en el entorno, a reconocer la mutua interdependencia y a

_anticipar las reacciones de los miembros, por lo que la pertenencia al grupo influiria en
el comportamiento de sus miembros.

Cuanto mas avanza la investigaciébn sobre grupos estratégicos, mas se
diversifican los objetivos que persiguen estos estudios, si bien el objetivo que subyace
explicita o implicitamente en todos ellos, tiene mucho que ver con la comprensién de

20 Fl estudio de Galbraith y Schendel (1983) que, en nuestra humilde opini6n, se encuentra a mitad de
camino entre la economia industrial y el enfoque estratégico, si bien no define explicitamente grupos
estratégicos, utiliza una metodologfa pricticamente idéntica a la de algunos de los estudios més conocidos
para analizar “tipologias estratégicas”, su grado de consistencia y la posible asociacién entre estas y
medidas de rendimiento.

21 [ os periodos tiempo de estabilidad estratégica se definen como aquellos periodos durante los cuales las
relaciones entre variables estratégicas permanecen estables. También se definen como periodos de
homogeneidad y similitud en el comportamiento estratégico a la hora de formar grupos estratégicos (Cool,
1985 y Fiegenbaum et al. 1987).

22 No debemos olvidar que, en algunos casos, se considera al grupo estratégico més como una herramienta
analitica o artefacto estadistico que como una realidad en sf misma (Hatten y Hatten, 1987).
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los factores que explican el éxito. Cada vez tiene menos interés en s{ misma la
caracterizacién de la industria. Lo importante es, cada vez ma4s, la comprensién de las
implicaciones que la existencia de los grupos estratégicos, la pertenencia a los mismos
y la dindmica de su evolucién, tiene sobre otra serie de variables (rivalidad, resultados
del grupo y/o de la industria, capacidades, percepcién de la competencia, etc.).
Asimismo, estas nuevas aportaciones se hacen cada vez mas permeables a las
aportaciones provenientes de otros enfoques, enriqueciendo sus anélisis y diluyendo
las barreras conceptuales que separan los diferentes enfoques.

- La definicién del grupo estratégico depende fundamentalmente del concepto de
estrategia en que se base (Més, 1995: 136). Para Fiegenbaum, McGee y Thomas (1987:
20), la estrategia puede definirse en términos de tres dimensiones: niveles de estrategia,
componentes de la estrategia y espacio de tiempo considerado. Los grupos estratégicos
pueden definirse por tanto, a diferentes niveles, considerando diferentes componentes
y para diferentes momentos de tiempo. La sinergia se relacionaria con solapamientos
de los grupos definidos a diferentes niveles y seria una medida de coherencia interna
de la estrategia.

El nivel de estrategia elegido por el analista o investigador, puede llevar a la

. identificacién de diferentes grupos estratégicos, con significados y utilidades

" diferentes, entre los que pueden existir solapamientos. El nivel elegido es generalmente
el de la estrategia de negocio, si bien existen ejemplos en los que se introducen
variables que se corresponden con el nivel corporativo e incluso colectivo, asi como
casos en los que el andlisis queda restringido a un nivel funcional, caso este tltimo que
ha sido bastante frecuente en la literatura, sobre todo cuando se ha tratado de definir
los grupos estratégicos en funci6n de su estrategia de marketing.

Si consideramos que un grupo estratégico estd formado por empresas
pertenecientes a un mismo sector industrial que llevan a cabo estrategias similares,
entonces quizas una de las definiciones mas precisas del mismo nos la proporcionan
Cool y Schendel (1987: 1106) al definirlo como el “conjunto de empresas que compiten
en una industria sobre la base de combinaciones similares de alcance y compromiso de
recursos” que se consideran los componentes minimos del concepto de estrategiaz.
Ello supone entender la estrategia como “un patrén de asignacién de recursos que la
empresa utiliza para mantener e incrementar el resultado” (Rumelt, Schendel y Teece,
1994: 9)

Para Cool y Schendel (1987) lo importante al considerar el grupo estratégico es
la estrategia de negocio, que quedaria definida por las decisiones relativas al alcance o
ambito de actuacién (scope) de la empresa, que incluye decisiones relativas al ambito
geogréfico de actuacién, segmentos de mercado que son objetivo de la empresa y tipo

2 Como sefiala Céspedes (199: 32) “Cool y Schendel (1987) y Fiegenbaum y Thomas (1990) argumentan
que las decisiones sobre alcance (scope) y compromiso de recursos (resource deployment) reflejan la mayor
parte de las decisiones estratégicas, mientras que la ventaja competitiva y la sinergia son el resultado de las
decisiones anteriores”.
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de productos/servicios que ésta ofrece; y por las decisiones relativas al compromiso de
recursos (resource commitment), que hacen referencia a la utilizacién de recursos
financieros, humanos y de todo tipo en aquellas &reas funcionales que son
consideradas importantes para apoyar un posicionamiento producto-mercado
determinado. Ahora bien, dado que la naturaleza de tales compromisos es especifica,
por definicién, para cada industria, la determinacién de las variables concretas a
utilizar para hacer operativo el concepto de grupo debe ser también especifica al sector
considerado (Més Ruiz, 1995: 140).

Bogner y Thomas (1993: 54), tras una revisién de la investigacién estratégica
previa, sefialan una serie de rasgos comunes a las investigaciones de esta corriente:

1. La creencia de que el investigador, puede objeﬁvaménte seleccionar las
variables que representan las dimensiones estratégicas, sobre las cuales los
grupos deberian basarse. Cada empresa basaria sus decisiones de distribucién
de recursos en estos factores.

2. Laidea de que dadas las dimensiones elegidas, la estructura de grupos puede
ser identificada (generalmente mediante el anilisis de conglomerados) y puede
proporcionar a la gerencia opciones estratégicas, sefialando amenazas y
oportunidades.

3. La creencia en la heterogeneidad de la rentabilidad entre diferentes grupos
basado en el concepto de barreras a la movilidad, que protegen a las empresas
de los grupos de mejores resultados.

En gran medida, ello se basa también en una serie de creencias sobre las
caracteristicas de los grupos estratégicos:

1. Formados por empresas que siguen estrategias similares basadas en
dimensiones estratégicas, relacionadas con las barreras a la movilidad, que
implican la adopcién de decisiones de alcance y compromiso de recursos.

2. Las empresas pertenecientes a un mismo grupo estratégico, pese a mantener
caracteristicas idiosincrasicas, adoptan posicionamientos estratégicos similares
y diferenciados de los adoptados por empresas pertenecientes a otros grupos
estratégicos (homogeneidad interna y heterogeneidad externa).

3. Resulta como minimo probable que las empresas que pertenecen a un mismo
grupo estratégico, respondan de forma similar a las oportunidades y amenazas
del entorno, y sean capaces de anticipar las reacciones de sus miembros, al
contar con similares objetivos.

4. Las empresas que formen parte de un mismo grupo, reconocerin maés
facilmente la existencia de importantes interdependencias entre ellas y se
identificardn mutuamente como rivales directos.
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1.3.2.3. Criticas a la “teoria” de los grupos estratégicos basada en el
posicionamiento*

Tras realizar una profunda critica de la teorfa de los grupos estratégicos, Barney
y Hoskisson (1990: 188) sefialaron que la teoria de grupos estratégicos desarrollada
durante los afios 80 no habia demostrado ni la existencia de grupos estratégicos
significativos, ni la influencia de la pertenencia a un grupo determinado sobre los
resultados. Para estos autores (fbid.: 196) “a menos que una investigacién mé4s
convincente y basada en la teoria, sobre la existencia de grupos estratégicos, sea
llevada a cabo, es poco probable que la teoria de los grupos estratégicos realice
contribuciones significativas a largo plazo a la investigacién estratégica”. Por ello
plantearon si no seria m4s apropiado abandonar esta concepcién tradicional de grupo
estratégico y desarrollar modelos donde los atributos estratégicos relevantes de las
empresas fueran aquellos que son idiosincrasicos. En este enfoque, el concepto de
grupo estratégico no jugaria ningtin papel teérico relevante.

Otros autores, por el contrario, sefialan que, si bien “es improbable que el
analisis de los grupos estratégicos ofrezca mucha informacién sobre por qué algunas
~ empresas son mas rentables que otras, sin embargo, como forma de obtener una buena
“_representacién de la tipologia de empresas de un sector y de los tipos de estrategias
que han resultado viables, el anilisis de grupos estratégicos puede contribuir al
entendimiento de la estructura, dindmica competitiva y evolucién de un sector, asi
como de los aspectos de direccién estratégica propios del mismo” (Grant, 1996: 135).
Ello implica un visién utilitarista del anélisis de grupos como “mecanismo descriptivo
valioso (fbid.: 136). También Navas y Guerras (1996: 144) consideran que “puede
contribuir a comprender la estructura, la dindmica de la competencia y la evolucién de
una industria, asf como las cuestiones de direcci6n estratégica dentro de éstas”.

Otra serie de criticas, provienen de diferentes enfoques o perspectivas de
andlisis de los grupos estratégicos, sobre todo de la teoria de recursos y de la teoria
cognitiva. Desde una perspectiva basada en los recursos y capacidades, que
analizaremos en el apartado 1.4 de este capitulo, se sefiala que, hasta el momento, la
literatura estratégica se habia centrado en exceso en el analisis de los posicionamientos
producto-mercado privilegiados como fuente de ventaja competitiva, cuando la base
de la competitividad y de la obtencién de ventajas competitivas sostenibles, se
encontraba en el correcto posicionamiento en el mercado de factores. Posicionamiento
que permitiria, con posterioridad, tener éxito en los diferentes productos-mercados en
los que compitiera la empresaz.

Ello supone admitir una definici6én alternativa de los grupos estratégicos, que se
entienden como grupos de empresas que basan la obtencién de ventajas competitivas,

% Se ha de destacar la existencia de numerosas criticas en el orden metodolégico que, como ya sefialamos,
serén analizadas debidamente a lo largo de los capitulos cuarto y quinto.

25 Véase Dierickx y Cool (1989) y Mehra (1994 y 1996), entre otros.

39



Grupos estratégicos: Una revisi6n del concepto y una propuesta de mejora de su valor explicativo

en conjuntos de activos, recursos y capacidades estratégicas similares. Cabe significar
no obstante que, con anterioridad al auge del anilisis de grupos desde el enfoque de
recursos, ya existian estudios que inclufan variables de estructura y de activos. Hatten
y Hatten (1987) sefialan que cada grupo estratégico engloba al conjunto de
organizaciones que siguen una estrategia similar, y afiaden a otras definiciones
anteriores el hecho de que dichas organizaciones dispongan de recursos parecidos
para su desarrollo. También Fiegenbaum, McGee y Thomas (1987: 12) sefialan que las
empresas del mismo grupo cuentan con similares objetivos y similares habilidades
para alcanzarlos.

Desde el enfoque cognitivo, que serd debidamente desarrollado en el apartado
15., se critica, en primer lugar, la “apariencia de objetividad” de los grupos
estratégicos, en la medida en que, tanto la eleccién de los limites de la industria, la
elecci6én de las variables utilizadas para hacer operativa la estrategia, como la eleccién
del ntmero de grupos de empresas, dependen en mayor o menor medida del criterio
subjetivo del investigador. Ademas, los autores enmarcados en este enfoque destacan
la necesidad de llevar a cabo estudios subjetivos, puesto que la “realidad psico-
sociolégica” de los decisores resulta mucho mas relevante cuando se trata de
comprender las interacciones estratégicas que ocurren dentro y entre grupos de
empresas,

1.4. EL GRUPO ESTRATEGICO DESDE EL ENFOQUE DE RECURSOS

1.4.1. Introduccién

Si bien tanto en el marco de la economia industrial, como en el enfoque
estratégico del posicionamiento, los investigadores han propuesto de forma consistente
una relaci6n sistemética entre la pertenencia a un determinado grupo estratégico y el
nivel de resultados obtenido por las empresas, la evidencia acumulada por ambas
corrientes de investigacién no ha sido en absoluto concluyente. Para Mehra (1996: 308)
el escaso éxito obtenido por los estudios tradicionales significa que “o bien no existe
ningtn vinculo o que la relacibn no ha sido bien capturada debido a una mala
especificacién del modelo”. La causa méas probable deriva, en opini6én de Mehra (1994:
432), de la utilizacién de las estrategias producto-mercado para agrupar a las empresas
“sin prestar atencién a las diferencias en eficiencia conferidas por las diferentes
combinaciones de recursos desplegados para sostener dichas estrategias”.

Las limitaciones encontradas en los modelos tradicionales han llevado a autores
como Amit y Schoemaker (1993), Barney (1986, 1991), Grant (1991), Hitt e Ireland
(1985), Peteraf (1993 b), Reed y DeFillipi (1990), Schoemaker (1992), Wernerfelt (1984,

2 Véase, entre otros, Bogner y Thomas (1993), Mbengue (1995 a y b) y Porac, Thomas y Baden-Fuller
(1989).
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1995)7 a argumentar que la formulacién de la estrategia ha de comenzar por la
valoracién de los propios recursos, capacidades y competencias claves de la empresa.
Este enfoque de recursos y capacidades, que algunos autores ven como el marco méis
adecuado para reinterpretar la disciplina estratégica (De la Fuente et al., 2000: 5), se
adentra en el factor imperfecciones del mercado, que limita las transferencias de los
recursos y capacidades corporativos, y pone de relieve la heterogeneidad de las
empresas como fuente de ventajas competitivas.

Para este planteamiento, la estrategia y la ventaja competitiva sostenible se
vinculan a la posesién de una serie de activos, generalmente intangibles, dificiles de
imitar, habilidades y destrezas acumuladas en el tiempo con un fuerte componente de
conocimiento ticito y rutinas organizativas, que permiten llevar a cabo una actividad
de forma diferencial. En este sentido, el interés de los economistas por explicar la

- rentabilidad de las empresas pasa, en cierto modo, del mercado a la empresa. El
supuesto de partida es que, incluso en un equilibrio est4tico, las empresas difieren en
términos de los recursos y capacidades que poseen, y estas asimetrias marcaran la
diferencia, en términos de rentas, ante los cambios ex6genos que se produzcan (Amit y
Shoemaker, 1993).

Por lo tanto, el origen de la ventaja competitiva es interno y se deriva de la
“asimetria en las dotaciones iniciales de recursos, de la escasez de éstos, y de su
imperfecta y limitada transferencia, sustitucién y apropiacién (Barney, 1986; Dierickx y
Cool, 1989). Ahora bien, este enfoque no deberia verse como sustitutorio, sino
complementario al que deriva de la literatura analitica y empirica que florece a partir
de los planteamientos iniciales de Bain y Porter (Mahoney y Pandian, 1992: 371). El
analisis del entorno contintia siendo critico, dado que los cambios que sucedan en el
mismo “pueden cambiar la relevancia de los recursos de una empresa” (Penrose, 1959:
79).

En sintonfa con estos planteamientos, diversos autores consideran que no se ha
prestado suficiente atencién a las caracteristicas individuales de las empresas en los
estudios tradicionales sobre grupos estratégicos. Asi Thomas y Venkatraman (1988:
548) sefialan que “el rechazo de las diferencias en resultados (entre grupos)s implica
que la atencién deberia centrarse en las diferencias intra-grupo en resultados y en las
diferencias en los conjuntos de recursos y capacidades de los diferentes jugadores”. En

% Si bien la teoria de los recursos y capacidades tiene su origen en las aportaciones pioneras de Selznick
(1957), Penrose (1958) y Andrews (1971), es el trabajo de Wernerfelt (1984) A Resource-Based View of the
Firm el que se considera como el inicio de esta teorfa. No obstante este articulo no tuvo mucho impacto en
la comunidad cientifica hasta la publicacién de un conjunto de trabajos posteriores entre los que se
encuentran los aquf referenciados.

28 Ventura (1994: 266-271), al hilo de lo expuesto por Peteraf (1993: 180 y ss.), considera que han de
cumplirse necesaria y simultineamente cuatro condiciones para que emerja una ventaja competitiva
sostenible, condiciones que no son enteramente independientes unas de otras, sino que, de hecho, estin
interrelacionadas: a) existencia de recursos heterogéneos; b) limites a la competencia ex-post; ¢) movilidad
imperfecta; y d) limites a la competencia ex-ante.

29 Paréntesis nuestro.
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opinién de los autores, las diferencias en resultados, tanto entre grupos como entre
empresas pertenecientes a un mismo grupo estratégico, pueden explicarse sobre la base
de diferencias en dotaciones de recursos y capacidades, mientras que la
heterogeneidad de las empresas estd asegurada por la posesibn de activos
idiosincréasicos particulares de cada entidad.

Esta corriente de pensamiento ha dado origen a una nueva perspectiva de
estudio de los grupos estratégicos, basada en el enfoque de la teorfa de recursos y
capacidades (resource-based theory). Autores como Bogner, Rajendran y Thomas (1994),
Cool, Dierckx y Martens (1994), Dierickx y Cool (1989, 1994), Foreman y Westgreen
(1997), Mehra (1994 y 1996), Nohria y Garcia-Pont (1991), Rispoli (1996), etc., proponen
que la definicién de grupo estratégico debe basarse en las diferencias en la dotacién de
recursos y capacidades de las empresas. Esta definicién proporcionaria una base mas
sélida para la definicién de los grupos estratégicos, al ser més dificil modificar la base
de recursos y capacidades de una empresa, que su posicionamiento producto-mercado.
Asi, por ejemplo:

e Mehra (1996: 309) sefiala que los grupos estratégicos “deben ser definidos como
grupos de empresas que compiten dentro de una industria desplegando
~configuraciones similares de recursos estratégicos”.

e Nohria y Garcia-Pont (1991:106) proponen una definicién, basada en las diferencias
en las capacidades estratégicas de las diferentes empresas de una industria.
Capacidades estratégicas que “son el producto de la historia de las elecciones
estratégicas y compromisos de recursos realizados por la empresa. Representan lo
que las empresas han aprendido a hacer y puede estar fijado en sus rutinas
organizativas tdcitas. También forman la base para las actuaciones futuras de la
empresa, porque las empresas se sienten més a gusto actuando en la proximidad de
Io que mejor conocen”.

1.4.2. Enfoque de recursos y capacidades y grupos estratégicos

1.4.2.1. Bases sobre las que se sustenta esta perspectiva de andlisis

De inicio cabe destacar que la identificacién de grupos estratégicos, basada en
dotaciones de recursos y capacidades, presenta un problema de investigacién
desafiante, por la dificultad que presenta la medicién de las dotaciones de recursos
(sobre todo intangibles) y capacidades de las empresas (Mehra, 1994: 436). Ahora bien,
dejando aparte esta problematica, debemos repasar las bases fundamentales sobre las
que se sustenta esta perspectiva de anlisis de grupos estratégicos.

En primer lugar, los posicionamientos en el mercado de factores y en el
mercado de outputs constituyen, en cierto modo, las dos caras de una misma moneda.
Asi Dierickx y Cool (1994: 63) consideran que “adem4s de ver a la empresa como un
conjunto de actividades producto-mercado, una empresa puede ser concebida como un
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conjunto de recursos. La dualidad entre actividades producto-mercado de un lado y
recursos y habilidades de otro, sugiere que la posicién competitiva de una empresa
necesita ser estudiada respecto a ambas dimensiones”.

No obstante, los autores de la teorfa de los recursos consideran que, la base de

la competitividad y de la obtencién de ventajas competitivas sostenibles se encuentra
en el correcto posicionamiento en el mercado de factores que nos permitird con
posterioridad tener éxito en los diferentes productos-mercados en los que compitamos.
Asi, Dierickx y Cool (1989: 1504) sefialan que a menudo, es un conjunto determinado
de activos (recursos y capacidades), méis que la particular combinacién producto-
mercado elegida para su utilizacién (deployment), lo que est4 en el corazén de la ventaja
competitiva de una empresa. Si revisamos algunos de los principales argumentos
esgrimidos para defender esta postura, encontramos los siguientes: ’

Mientras el posicionamiento producto-mercado es muy visible para cualquier
competidor y generalmente bastante facil de imitar, la base de recursos y
capacidades requerida para implementar con éxito las acciones producto-mercado,
es decir el posicionamiento en el mercado de factores, no resulta facilmente
identificable. |

Adn en el caso de que esta base pueda ser identificada, requerird un considerable
lapso de tiempo el desarrollar la base, debido a la imposibilidad de adquirirla en
los mercados de factores, y a fenémenos como la ambigiiedad causal y los
mecanismos de aislamiento (Rumelt, 1984), imitabilidad incierta (Lippman y
Rumelt, 1982), y las propiedades de los procesos de acumulacién de stocks
planteadas por Dierickx y Cool (1989 y 1994), que mé4s adelante comentaremos

_brevemente.

Las barreras a la movilidad efectivas derivan de la base de recursos y de la
dificultad que existe para adquirirla o desarrollarla, y no del posicionamiento
producto-mercado. Ello hace que la competencia efectiva no ocurra al nivel de
estrategia producto-mercado sino al de la adquisicién/ creacién del mix de recursos
necesarios. En la medida en que unas combinaciones de recursos son
inherentemente més eficientes que otras, las rentas econémicas de las empresas

* diferiran (Mehra, 1996: 309).

En la medida en que la competencia est4 cada vez mas basada en las habilidades,
“cualquier estudio viable de los patrones de competencia dentro de una industria
deberia concentrarse en aislar las habilidades subyacentes empleadas por las
empresas”. Habilidades que son desarrolladas a través del tiempo mediante un
patrén distintivo de inversiones de recursos con un enfoque estratégico deliberado.
Tienen valor econémico en la medida en que “son empleados con cierta
combinacién de activos para implementar las estrategias producto-mercado
elegidas”. Cada empresa tendré pues una combinacién de recursos y habilidades
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que sostienen y son necesarios para la implementacién de sus estrategias producto-
mercado%» (Mehra, 1994: 431).

® Para Dierickx y Cool (1989: 1510 y 1994: 78) “la estrategia corriente de una empresa
puede ser vista como la eleccién temporal 6ptima de patrones de flujos, mientras
que su posicionamiento competitivo y, de ahi, su potencial de rentabilidad, esta
determinado por el nivel de sus stocks”s. Los flujos determinan los resultados
corrientes tnicamente de forma trivial, del lado de los gastos. Por supuesto, dichos
gastos tienen un efecto positivo indirecto sobre los resultados futuros, via el stock
de recursos acumulados a los cuales contribuyen. De ahi que “los intentos de
explicar diferencias en resultados entre empresas sobre la base de los gastos
estratégicos corrientes tinicamente (p. €j. ratios de publicidad/ventas, I+D/ventas)
es probable que lleven a resultados ambiguos”.

® Por altimo, Mas Ruiz (1995: 137) nos ofrece otro motivo para considerar el
posicionamiento en cuanto a recursos y capacidades, como una base m4s sélida que
el posicionamiento producto-mercado, “la creencia de que la orientacién externa es
inestable debido a la volatilidad de las preferencias de los consumidores, y a que
los requerimientos y tecnologias para satisfacerlas cambian continuamente”.

.. Dierickx y Cool (1989: 1506-1509; 1994: 70-75), adem4s de realizar la distincién
ya commtada entre flujo y stock, describen el proceso de acumulacién de una variable
stock A, que resulta de gran utilidad para la comprensi6n de los fundamentos de este
enfoque. Para ello utilizan una ecuacién que expresa el ratio de cambio de A, A como
una funcién de su flujo correspondiente a, el propio stock del activo A, el nivel de otras
variables stock B, C, etc., y el tiempo:

A=f(@,A B,C,..1

Asimismo sefialan una serie de propiedades, relacionadas con la imitabilidad,
que pueden caracterizar el proceso de acumulacién de un activo no comercializable,
haciendo que sea imposible modificar a corto plazo la dotacién de recursos y
capacidades de las empresas. Estas son:

1. Deseconomias de compresion del tiempo: Incrementar la velocidad de
acumulaci6n del stock de un activo conlleva generalmente pérdidas de eficiencia.
La ley de rendimientos decrecientes nos da razones para esperar deseconomias
de compresi6én del tiempo, dado que al menos uno de los factores implicados en
el proceso, el tiempo, se mantiene necesariamente constante.

3 Hamel y Prahalad (1989) y Prahalad y Hamel (1990), entre otros, consideran que bajo la nueva realidad
de la competencia global, los competidores de éxito construyen sus estrategias no alrededor de productos
sino alrededor de un profundo conocimiento de un pequefio conjunto de habilidades fundamentales.

31 Asf, por ejemplo, el efecto directo del flujo de gastos en I+D o en publicidad, sobre los resultados
corrientes es negativo. Dichos gastos tienen un efecto positivo indirecto sobre los resultados futuros, via el
stock de know-how acumulado o de imagen/ prestigio a los cuales contribuyen.

32 Para una descripcién més detallada, puede acudirse a las referencia recogidas en el parrafo anterior.
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2. Eficiencias derivadas de la masa de activos: Los incrementos del nivel de stock
de un activo, pueden verse facilitados por la posesién de altos niveles de dicho
stock.

3.  Interconexion del stock de diferentes activos: La interconexi6n hace referencia a
la complementariedad en el proceso de acumulacién. La mayor o menor
dificultad para acumular un activo puede derivar del nivel inicial de otros
activos complementarios.

4, Erosién de los activos: El nivel del stock de los activos tanto tangibles como
intangibles decae en ausencia de un adecuado mantenimiento a través de
inversiones en los mismos.

5.  Ambigiledad causal: Para algunos activos puede resultar imposible especificar
totalmente qué factores juegan un rol en su proceso de acumulacién, incluso para
las empresas que poseen dichos stocks (Nelson y Winter, 1982). La imitacién por
parte de ofras empresas resulta practicamente imposible. Lippman y Rumelt
(1982) acuiiaron el término de imitabilidad imperfecta para referirse a este
fenémeno.

Dierickx y Cool (1994: 75-76) explican las diferentes implicaciones de la
"imitacién de productos frente a la imitacién del stock de activos a través del siguiente
ejemplo: para una empresa con un elevado stock de I+D (saber hacer tecnolégico) la
imitacién de uno de sus productos de éxito supone probablemente un coste o
contratiempo temporal, pronto serd capaz de desarrollar otro producto ganador. Por
contra, para una empresa con un bajo stock de I+D, la imitacién por parte de sus
rivales de un producto de éxito puede ser catastréfico. Ademas, una empresa con un
elevado stock de recursos y capacidades puede optar por reutilizarlos y desplegarlos
en nuevos productos-mercados que supongan buenas oportunidades y donde estos
activos ser4n de nuevo escasos y por tanto valiosos.

En relacién a lo expuesto, Cool, Dierickx y Martens (1994: 223) plantean dos
concepciones alternativas de grupos estratégicos, basadas en el uso de variables stock y
variables flujo que, en cierto modo, se corresponden, respectivamente, con el enfoque
de recursos y el enfoque estratégico del posicionamiento. Los autores sefialan que “si
los grupos estratégicos son concebidos como elementos de la «estructura» de una
industria, entonces deberfan ser identificados sobre la base de atributos de empresa
estables o estructurales, es decir, stocks. Por el contrario, si los grupos estratégicos se
conciben como mapas de la «conducta» de una industria, entonces es apropiado
utilizar variables de flujo para definir grupos estratégicos”.
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1.4.2.2. La estabilidad de los grupos y las diferencias en resultados desde
la perspectiva de los recursos y capacidades

Los trabajos de Mehra (19%4) y Mehra y Floyd (1998) han tratado de
profundizar en los fundamentos te6ricos del concepto de grupo estratégico y
desarrollar un modelo explicativo de su formacién. Consideran que la probabilidad de
encontrar grupos estratégicos estables y diferencias significativas en resultados entre
los grupos, difiere segfin el tipo de sector industrial analizado y, mas en concreto, de la
medida en que el producto-mercado es heterogéneo y los recursos imitables en una
industria en particular. Mehra y Floyd (1998: 516-518) plantean las siguientes
proposiciones que posteriormente concretan para cada tipologia de industria:

1) En ausencia de un nivel minimo de heterogeneidad dentro de la industria en una o
mas dimensiones relevantes de la estrategia competitiva, no existiran grupos
“estratégicos con verdadero significado.

2) En ausencia de recursos relativamente inimitables que subyacen al posicionamiento
de un grupo, existirdn escasos impedimentos a la movilidad entre grupos, y la
pertenencia a un determinado grupo estratégico ser4 inestable.

3) "‘Cuando los recursos de una industria son imitables, la movilidad erosionar4
cualquier beneficio extraordinario obtenido con una estrategia particular, y no
existirdn diferencias significativas entre los diferentes grupos que puedan emerger.

ALTO | a) Probable a) Sf
GRADO DE b) No significativas b) Diferencias entre grupos
DIFERENCIACION c) Inestables c) Estructuras estables
EXISTENTE O 2 3
HETEROGENEIDAD 1 1
ESTRATEGICA BAJO No se encuentran a) Si
grupos estratégicos b) Diferencias dentro de
cada grupo
c) Estabilidad a corto plazo
SIMPLE COMPLEJO
Basado en activos (assets) Basado en habilidades (skills)
MIXDE RECURSOS
a) Existencia de grupos estratégicos

b) Existencia de diferencias en resultados
c) Estabilidad temporal de los grupos

Figura 1.2. Una teoria de la formacién de grupos estratégicos basada en los recursos
Fuente: Mehra (1994: 433)
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En la figura 1.2. podemos ver resumida una caracterizacién de los diferentes
sectores industriales, segtin el grado de diferenciacién existente, y el grado de
complejidad de las combinaciones de recursos necesarios para sostener las estrategias
producto-mercado en el sector (Mehra, 1994: 433-435). En una extensién del trabajo
anterior Mehra y Floyd (1998: 522-526) utilizaron para contrastar sus proposiciones, los
resultados de estudios sobre grupos estratégicos llevados a cabo con anterioridad en
diversas industrias, cuyas caracteristicas se correspondian, en cada caso, con uno de los
cuatro cuadrantes de la citada figura.

©® Baja diferenciacién y alta imitabilidad: la industria no estd suficientemente
diferenciada para dar soporte a diferentes posicionamientos estratégicos, y los
recursos desplegados estdn fundamentalmente basados en activos. Se trata de
industrias productoras de bienes bésicos, donde existe poca diferenciacién en
términos de producto, fuerte identificacion de marca y posicionamiento de
mercado. Son industrias intensivas en capital donde destaca la importancia de los
activos tangibles.

Debido a que Mehra y Floyd (1998) no contaban con ningtn estudio sobre un
sector concreto con el que contrastar sus proposiciones, se centraron en este caso en
los estudios multi-industria (Harrigan, 1980; Hergert, 1983), en los que era probable
que el grado de heterogeneidad producto-mercado fuera relativamente bajo. De
hecho, el estudio de Lawless y Tegarden (1991) identific6 22 sectores relativamente
indiferenciados. En estas industrias, la falta de espacio estratégico (Harrigan, 1985)
inhibe la formacién de grupos estratégicos significativos. La inclusién de sectores
de este tipo, llevaria a que la aplicacién del andlisis de conglomerados crease
grupos artificiales, lo que explicaria por qué los resultados de diversos estudios, en
relacién a la existencia de diferencias significativas en resultados entre grupos,
fueran equivocos.

® En este caso, de alta heterogeneidad y recursos imitables, se pueden encontrar
grupos estratégicos, pero las estructuras seran poco estables, porque las barreras a
Ia movilidad que protegen los posicionamientos mas favorables son débiles. Al
estar fundamentalmente basadas en la posicién de determinados activos tangibles,
las estrategias son ficilmente imitables. La base de recursos es facilmente
identificable. A consecuencia de ello, las diferencias en resultados asociadas a la
heterogeneidad en la industria serfan transitorias y probablemente poco
significativas.

Mehra y Floyd (1998) utilizaron, en este caso, el estudio de Lewis y Thomas
(1990) en el sector de la distribucién alimentaria. Estos autores indican cémo las
diferencias en resultados resultan ser transitorias y poco significativas, lo que es
consistente con la proposicién planteada. La estabilidad de los grupos no fue
analizada directamente, pues s6lo se analiz6 un periodo de tiempo. Otro ejemplo lo
plantea la industria doméstica de aerolineas de U.S. Dicha industria se caracteriza
por estar altamente diferenciada, no obstante, las diferencias entre rivales estin
basadas en recursos tangibles y, por tanto, fiacilmente imitables, provocan que la
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pertenencia a un grupo estratégico esté sujeta a cambios continuos y las diferencias
en resultados no parecen derivar de posiciones protegidas.

© La alta diferenciacién competitiva crea considerables distancias estratégicas entre
grupos, reduciendo la rivalidad entre los mismos. La complejidad del mix de
recursos que estin en la base de los posicionamientos de las empresas, crea
importantes barreras a la imitacién, proporcionando ventajas competitivas
sostenibles. Los cambios de grupo requeririan mucho tiempo, dado que las
empresas deberian alterar su base de habilidades (variables stock). Cabe esperar
pues la existencia de grupos estables y diferencias en resultados significativas.

En opini6én de Mehra y Floyd (1998), 1a mayoria de los estudios sobre grupos
estratégicos parecen haber asumido este supuesto, no siempre cierto. Para el
contraste, analizaron el estudio de Fiegenbaum y Thomas (1990) en la industria de
seguros, en el que, acorde con lo esperado, los grupos resultaron ser relativamente
estables y se encontraron evidencias bastante consistentes, de la existencia de
diferencias en resultados entre los diferentes grupos estratégicos.

® Con bajo nivel de diferenciacién competitiva y empresas que poseen un mix
complejo o dificilmente imitable de recursos, si bien los grupos estratégicos
“existirian, “las diferencias en resultados entre grupos no serian significativas,
debido a los bajos niveles de diferenciacién. Sin embargo, las empresas
individuales con una superior habilidad para la ejecucién y/o mejor congruencia
entre posicionamiento estratégico y capacidades podrian obtener mejores
resultados que otros en el mismo grupo” (Mehra, 1994: 435). Es decir, se esperan
grupos estratégicos estables a corto plazo, y diferencias en los resultados
econ6micos de las empresas, mayores dentro de cada grupo que entre grupos.

Para el contraste de estas proposiciones, se analizan los resultados de los
estudios de Cool y Schendel (1987, 1988) en la industria farmacéutica
estadounidense. En ambos estudios se identifican diferencias en resultados
dominantes dentro del grupo y una significativa movilidad entre grupos. Ello es
consistente con lo que plantea el modelo, como también lo es el hecho de que las
empresas hayan tratado de apalancar sus habilidades aventurandose en industrias
adyacentes (cosméticos, equipos de diagnéstico médico, etc.).

Si bien resulta necesario establecer la validez del modelo a través de futuras
investigaciones, pues la revisién llevada a cabo por Mehra y Floyd (1998) analiza un
namero reducido de estudios, llevados a cabo con metodologia e intereses diferentes,
parece cuanto menos interesante, a la hora de buscar una explicacién a la
inconsistencia de los resultados obtenidos por investigaciones previas. El modelo se
centra en los recursos, activos y habilidades necesarios para sustentar el
posicionamiento competitivo de las empresas, y s6lo considera la posibilidad de
grupos estables y significativos cuando la base de recursos es dificilmente imitable.
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1.4.3. Criticas al enfoque de recursos y capacidades

Con caracter previo al anélisis critico especifico de la teorfa de recursos y
capacidades, como enfoque de anilisis de los grupos estratégicos, consideramos
necesario realizar un repaso més. general a las principales criticas recibidas por la
teorfa. Para ello, seguiremos fundamentalmente a Fernandez y Sudrez (1996) y a Foss
(1997 ay ¢). '

En primer lugar, resulta imprescindible hacer una referencia a la gran confusién
terminol6gica, que deriva del escaso consenso existente en torno a los términos
utilizados. Se habla indistintamente de activos, recursos, capacidades, habilidades y
competencias®, a los que se afiade el adjetivo de estratégico o no, en funcién de su
importancia para la competitividad de la empresa. En la medida en que cada autor
otorga un espiritu diferente a los conceptos, se dificulta la consolidacién de la teorfa.
También se percibe la falta de concrecién respecto al nivel de agregacién utilizado en
cada propuesta, de tal forma que “cualquier cosa puede ser un recurso o capacidad”.
Existe ademé4s una gran dificultad, no s6lo para discernir entre aquellos recursos que
son estratégicos y los que no, sino también para hacer operativo el enfoque, en tanto en
cuanto se ve necesitado de medidas especiales y datos dificiles de obtener. Esta

N ‘evidencia puede convertir a la teorfa en tautol6gica si, como acostumbra a hacerse, se
reconoce el carécter estratégico de los recursos a posterioriz.

En segundo lugar, se la considera una perspectiva heterogénea y poco
integrada. Foss (1997a y 1997c) sefiala el contraste que existe en el estilo (préctico,
academicista, formal, informal, riguroso, anecdético, etc.) y la disciplina bésica de
referencia (Economia, Sociologia, Psicologia, Teoria de la Decisi6n, etc.), asi como en la
forma y el contenido. Segtin Foss, en la teoria de recursos y capacidades coexisten al
menos dos versiones: a) una rigurosa, formal y explicita, de caracter econémico; y b)
otra més desigual, informal y orientada hacia el proceso. Por ello, debe desarrollar un
estilo m4s formal, preciso y analitico en la investigacién sobre capacidades, como ya
ocurre en la investigacién sobre recursos, de marcado acento econ6mico.

También se ha criticado al enfoque tradicional de esta teoria por su caricter
estatico, debido a la fuerte influencia econémica, basada en una concepcién estatica del

33 Asf por ejemplo Aaker (1989) nos habla de activos y habilidades (assets and skills); Coyne (1986) y Hall
(1993) de capacidades distintivas basadas en competencias/habilidades y en activos; Schoemaker (1992) de
capacidades clave; Miller y Samsie (1996) de recursos discretos y sistémicos, basados en la propiedad o en
el conocimiento; Hitt e Ireland (1985) y Conant, Mkowa y Varadarajan (1990) de competencias distintivas;
Teece, Pisano y Shuen (1997) de capacidades dindmicas; efc. La relacién podrfa seguir amplidndose y
complicando cada vez mas la comprensién del fenémeno, por lo que consideramos que urge alcanzar un
cierto consenso en cuanto a las diferentes categorias existentes y su significado. En lo que a nosotros
respecta, utilizaremos preferentemente los términos recurso y capacidad a lo largo del presente trabajo.

34 Foss (1997 a) sefiala que para evitar problemas de caricter circular en la contrastacién de hipé6tesis, la
teorfa de recursos y capacidades puede utilizar variables proxy. Por ejemplo, un panel de expertos puede
usarse para obtener informacién del coste de la imitaci6én.
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equilibro, que ha recibido%. Asi por ejemplo, el trabajo de Peteraf (1993) desarrolla un
modelo teérico basado en los recursos, utilizando el concepto de renta ricardiana en
condiciones de equilibrio competitivo. Ello plantea dificultades para explicar el proceso
de creacién de nuevos recursos y capacidades. De la constatacién de esta necesidad,
surge una versién dindmica de la teoria, basada en la innovacién, el aprendizaje
organizativo, la acumulacién de recursos y la construccién de capacidades. En esta
nueva corriente, mas préxima a la economia evolutiva de Nelson y Winter, se enmarca
el modelo de las capacidades dindmicas de Teece et al. (1997)%.

Por lo que respecta a la investigacién sobre grupos estratégicos, al igual que en
los casos anteriores, este enfoque de anélisis de los grupos estratégicos no escapa a la
critica de sus planteamientos. El modelo que subyace en el mismo no esté4 carente de
cierto determinismo, como bien sefialan De la Fuente et al. (2000: 6). En este caso no
viene impuesto por las caracteristicas de los mercados en que compite la empresa,
como sucedia para la economia industrial, sino por la situacién de los mercados de
factores en los que participa (Barney, 1991; Dierickx y Cool, 1989; Grant, 1991; Peteraf,
1993). Las rentas extraordinarias que pueden derivar de una particular combinacién de
recursos y capacidades, dependen criticamente de la asimétrica distribucién de los
mismos, y del imperfecto funcionamiento de los mercados de factores. Sin ello, las
veﬁtajas derivadas de la posesién de un recurso o capacidad particular se verian
reflejadas en su precio, anulando cualquier posibilidad de beneficio extraordinario, o se
difuminarian a corto plazo como consecuencia del facil acceso, imitacién o sustitucién
por parte de los competidores.

De nuevo son, en gran medida, las circunstancias externas las que determinan
el éxito empresarial, trasladdndose la relacién causal dominante de los mercados de
productos a los mercados de factores (Fernandez y Suérez, 1996). La estructura de
grupos estratégicos en el sector, dependerd de la adaptacién de las empresas a la
realidad impuesta por los mercados de factores en los que opera. Son ahora los fallos
en los mercados de factores (Dierickx y Cool, 1989; Grant, 1991; Peteraf, 1993) y la
distribucién asimétrica de los recursos (Barney, 1991), el origen de la heterogeneidad
en las estructuras de recursos de las empresas y de las posibles similitudes en los
modelos de comportamiento y resultados de las mismas. Por ello, la heterogeneidad de
comportamientos estratégicos, mas que consecuencia de un proceso espontdneo, viene
cuanto menos influida por circunstancias relacionadas con el estado del mercado de
factores y el posicionamiento de la empresa en ellos (De la Fuente et al., 2000: 14).

35Esta critica se trata de forma ampliada en Foss y Mahnke (1998), los cuales reprochan a la economia
basada en los recursos el ser una teoria fundada en el equilibrio.

36 En opinién de Foss (1997 a), la teoria de recursos y capacidades debe trabajar en la elaboracién de un
modelo de cambio endégeno que explique convincentemente la emergencia y mantenimiento de la
sistematica heterogeneidad entre las empresas. En la biisqueda de esa evolucion ya hay algunos frentes
académicos que parecen ser lineas de investigaci6n fructiferas.

37 Para convertir este modelo determinista en conductual De la Fuente et al. (2000) proponen incluir en el
modelo un nuevo factor, la discrecionalidad gerencial, medida a través de variables como la composicién
del equipo de gobierno y la estructura de propiedad.
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En la practica el enfoque de recursos plantea una problemética metodol6gica
especifica que no cabe obviar, y que radica en la dificultad de identificar y medir
recursos y capacidades estratégicas clave. Esta dificultad deriva no sé6lo de la propia
falta de instrumentos de medida, sino de las propias caracteristicas de los recursos y
capacidades que pueden sustentar las ventajas competitivas de las empresas, pues se
han destacado como caracteristicas de los mismos: su dificil identificacién como
fuentes de ventajas, la existencia de relaciones de coespecializaci6n o alta interconexién
(Teece, 1986, 1987), el llevar incorporados grandes dosis de conocimiento implicito
(Polanyi, 1967), etc.

1.5. EL ENFOQUE COGNITIVO: LOSs GRUPOS ESTRATEGICOS
COGNITIVOS O PERCIBIDOS

1.5.1. Introduccién

Porac, Meindel y Stubbart (1996: ix-x) destacan el gran interés que en las dos
tltimas décadas, ha despertado la cuestion de “cémo los miembros de las
. organizaciones conceptualizan y dan sentido a sus mundos organizativos”. Asimismo
" sefialan que los origenes de la investigacién cognitiva se encuentran, de un lado, en las
aportaciones de Herbert Simon y sus asociados (p. €j. March y Simon, 1958; Simon,
1946), y de otro, aquellas aportaciones que han puesto en cuestién la “estricta visi6n
realista del mundo en el cual el entorno se impone sobre los pasivos perceptores” (p. €j.
Weick, 1979; 1995).

Los autores enmarcados en el enfoque cognitivo destacan la necesidad de Ilevar
a cabo estudios subjetivos basados en percepciones, a la hora de definir la estructura
competitiva de una industria. Asi por ejemplo, Mbengue (1995 a: 420 y 1995 b: 438) nos
dice que, si bien los trabajos realizados en el marco de la teoria de los grupos
estratégicos, han mejorado nuestra comprensién de la interaccién competitiva, han
sobrestimado la importancia de los elementos “objetivos” en detrimento de factores
“cognitivos”, relacionados con las percepciones e intuiciones de los decisores.

En esta misma linea, Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989: 413) consideran que
cuando se trata de comprender las interacciones estratégicas que ocurren dentro y
entre grupos de empresas, la realidad psico-sociolégica del grupo deberia ser tenida en
cuenta. También Bogner y Thomas (1993: 57) sefialan lo valiosas que pueden resultar
las aportaciones del enfoque cognitivo, si los grupos competitivos forman parte del
proceso de direcci6én estratégica o strategic management.

En términos méas generales Gavetti y Levinthal (2000: 113) destacan Ia
importancia de las representaciones cognitivas de los actores, al sefialarlas como
“determinantes criticos de las elecciones y actuaciones de la gerencia”, en particular
cuando se trata de la elecci6n de la estrategia de una empresa que es, a menudo, un
resultado de la representacién de los actores de su espacio de problemas (Simon, 1991).
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Mintzberg et al. (1999: 194) denominan a este enfoque, la escuela cognoscitiva
de la direcci6n estratégica, escuela que tendria como tarea “sondear la mente del
estratega”, es decir, utilizar el campo de la psicologia cognitiva, para entender el
proceso de creacién de la estrategia, que seguimos todavia lejos de entender. En el seno
de esta escuela se desarrollan dos ramas diferenciadas (Ibid. 195):

La rama més positivista trata al proceso de estructuracién del conocimiento,
como un esfuerzo de reproduccién de una realidad objetiva preexistente. No obstante,
las “fotografias” mentales que se toman del mundo “real”, aparecen distorsionadas
debido a las limitaciones mentales de los individuos. Individuos que, por otra parte,
pueden diferir en sus estilos cognitivos. Esta rama, parte del supuesto de la
racionalidad limitada de los individuos (March y Simon, 1958; Simon, 1947 y 1957), y
se apoya fundamentalmente en los trabajos sobre predisposiciones de criterio
(Makridakis, 1990; Tversky y Khaneman, 1974)%, y sobre los sesgos y las distorsiones
significativas que derivan de los excesos de simplificacién que se dan, en muchas
ocasiones, durante los procesos cognitivos (Dawes, 1988; Duhaime y Schwenk, 1985;
Huff y Schwenk, 1990; Schwenk, 1988)».

Diversos estudios sobre los factores de los que dependen las percepciones han
permitido identificar (Boyd, Dess y Rasheed, 1993): a) factores individuales como la
tolerancia a la ambigiiedad, complejidad cognitiva, riqueza de las fuentes de
informacién utilizadas; b) factores grupales: como la proximidad a los limites de la
organizacién, composicién de los grupos; c) factores organizativos: que tienen que ver
con elementos como la estructura organizativa, la inercia o falta de actividad; y d)
factores estratégicos: en la medida en que la estrategia de una organizacién, puede
Ilevar a una percepci6n selectiva de los directivos de su entorno, que se centrarian en
unos aspectos determinados en detrimento de otros.

De otro lado Farjoun y Lai (1997: 266) distinguen entre dos fuentes de errores a
la hora de llevar a cabo juicios de similitud, errores en los inputs y errores de proceso.
Los primeros resultan de no considerar factores que son importantes para el anlisis o
decisién concreta, o de la inclusién de factores no relevantes o inapropiados. Los
errores de proceso resultan de la forma en la cual los inputs son tratados,
independientemente de la relevancia y adecuacién de los inputs.

La segunda rama de este enfoque, considera a la estrategia una especie de
“representacién” del mundo. La mente del estratega realiza su propia “toma” de lo que
observa en su entorno, “creando” una visién del mundo sobre la base de su estructura

38 Existen miiltiples tipos de predisposicién, como pueden ser la bisqueda de evidencia sustentadora, la
inconsecuencia, la percepcién selectiva, la tendencia conservadora, etc. Para revisarlas con detalle ver
Makridakis (1990: 36-37).

% Como ejemplos de sesgos y distorsiones puede citarse el razonamiento por analogia, la ilusi6n de
control, el compromiso en escalada o el célculo de un solo resultado (Makridakis, 1990). Otra de las
posibles razones de la existencia de grupos subjetivos, que no se corresponden con los objetivos puede
derivar de la tendencia humana a categorizar estimulos no familiares sobre la base de la experiencia
pasada (Huff, 1990: 12).
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cognitiva, sus creencias, sus prejuicios, etc. Para esta perspectiva constructivista, en el
conocimiento existe algo mas que un esfuerzo por reflejar Ia realidad objetiva a través
de los filtros de la distorsi6n, la predisposicién y la simplificacién, ya que la mente
humana “impone cierta interpretacién sobre el medio: construye su mundo”. Para los
constructivistas sociales “la realidad existe en nuestras cabezas” (Mintzberg et al, 1999:
214), y se construye a partir de una informacién rica y ambigua por lo que, en cierto
modo, “sélo son el producto de las convicciones de los directivos” (fbid.: 218). Como
sefiala Weick (1995: 15) la gente da sentido a las cosas viendo el mundo sobre el cual
han impuesto previamente sus creencias. “Representamos” o “creamos” el entorno,
clasificando los estimulos que de él nos vienen en un marco predefinido, basado en
suposiciones y creencias, para definirlos de forma comprensible y operativa.

Shotter (1993) sefiala que la labor de un gerente, no es otra que generar una
clara formulacién de en que consiste una situacién problemaética, creando, a partir de
un conjunto de acontecimientos incoherentes y desordenados, una estructura
coherente, dentro de la cual se puedan situar de forma inteligible, la realidad actual y
las posibilidades futuras, haciéndolo no de forma individual, sino en conversacién
continua con los demids actores involucrados. Existe, por tanto, también una dimensién
colectiva en esto, dado que las personas interacttian para crear sus mundos mentales.

Cabe por ello distinguir dos tipos de mapas mentales#, esquema y marco: el
primero pertenece al individuo y est4 relacionado con lo que la persona ve y cree,
mientras que el segundo depende de la dindmica grupal, de las relaciones de los
individuos entre si y con el grupo. Como sefialan (Mintzberg et al, 1999: 217) “los
individuos ven si creen en lo que los otros les dicen y esto sucede cuando comparten el
mismo esquema”. Ello puede llevar a interpretaciones de la realidad que resisten las
evidencias en su contra. La investigacién sobre grupos estratégicos y competitivos se
ha centrado basicamente en el primer tipo de mapas mentales, tratando de establecer
c6émo categorizan los gerentes a las empresas competidoras, cémo deciden cuéles son
los competidores mas relevantes y en menores ocasiones, c6mo esto afecta a su
comportamiento estratégico.

Resumiendo, en opinién de la primera rama de la escuela cognitiva el mundo es
demasiado complicado como para ser comprendido por completo, por lo que tenemos
de él visiones sesgadas y distorsionadas. La otra rama no le otorga a este hecho
demasiada importancia, ya que para ella los buenos estrategas son aquellos cuya
creatividad, les permite construir un mundo en sus mentes colectivas y luego hacen

40 Los mapas cognitivos constituyen “representaciones grificas que proporcionan un marco de referencia
de lo que se conoce y se cree” (Fiol y Huff, 1992: 267). Huff (1990: 14-16) distingue 5 tipos de mapas: 1)
mapas para valorar la atencién, asociacién e importancia de los conceptos; 2) mapas que muestran
dimensiones de categorfas y taxonomias cognitivas; 3) mapas que muestran influencia, causalidad y
dindmica de sistemas; 4) mapas que muestran la estructura de los argumentos y conclusiones; y 5) mapas
que especifican esquemas, marcos y c6digos perceptivos. La utilizacién de los mapas cognitivos es
particularmente apropiada para explorar la visién del lider y de otras importantes figuras, lo que puede
ayudar, entre otras cosas, a predecir la direccién de las actuaciones estratégicas en el futuro (Huff, 1990:
41).
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que ocurra: “lo representan” (Mintzberg et al, 1999: 223). Ahora bien, existe un amplio
consenso entre estas dos ramas sobre una cuestién: la existencia de estructuras
mentales que organicen el conocimiento, constituye un requisito previo esencial para la
cognicién (Mintzberg et al., 1999: 204).

Smircich y Stubbart (1985: 725-726) contribuyen a clarificar la cuestién de si
existe 0 no un medio o entorno objetivo fuera de la mente del que lo interpreta,
describiendo las tres concepciones del medio que compiten entre si:

1. El entorno objetivo, que posee una existencia externa e independiente que casi
todos los textos sobre direccién estratégica incorporan, lo que implica que el
anélisis ambiental nos Ileva a descubrir lo que ya est4 en alguna parte.

2. El entorno percibido, que no implica un cambio en la concepcién del medio, que
sigue siendo real, material y externo, sino que establece una distincién entre la
realidad objetiva y las percepciones defectuosas de la realidad. El desafio se
encuentra en minimizar la brecha entre estas dos realidades.

3. El entorno representado, que implica una visién interpretativa del mundo segtn la

cual los entornos separados y objetivos no existen, sino que son generados por las

. acciones humanas y por los esfuerzos intelectuales realizados para dar sentido a las
mismas. '

1.5.2. La investigacién cognitiva y los grupos estratégicos y
competitivos

1.5.2.1. Grupos estratégicos objetivos wversus grupos estratégicos
subjetivos

La teoria més tradicional de los grupos estratégicos establece la existencia de
éstos como realidades “objetivas”, que el investigador puede captar mediante el
andlisis de los valores que presentan una serie de variables, relativas al 4mbito de
actuacién y compromiso de recursos, en que se materializan las elecciones estratégicas
de las empresas. No obstante, el hablar de grupos objetivos resulta cuanto menos
paradéjico, si tenemos en cuenta que, en los estudios mas representativos de este
enfoque, tanto la eleccién de los limites de la industria, la eleccién de las variables
utilizadas para operativizar la estrategia, como la eleccién del namero de grupos o
clusters de empresas, dependen en mayor o menor medida del criterio subjetivo del
investigador. Por ello, tanto el ndmero como la composicién de los grupos puede
variar si introducimos cambios en cualquiera de los factores citados.

Hodgkinson (1997: 628) sefiala como en los tltimos afios se ha podido detectar
un interés creciente por estudiar la formulacién de la estrategia y el posicionamiento
competitivo, asi como por tratar de refinar las técnicas para el anslisis de las
estructuras competitivas, desde una perspectiva cognitiva. Entre estos estudios pueden
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citarse por ejemplo, los de Dess y Davis (1984)%, Fombrun y Zajac (1987), Gripsrud y
Gronhaug (1985), Porac, Thomas y Emme (1987), Reger (1990a), Walton (1986). Gran
parte de este trabajo ha tenido caricter exploratorio y parte de las premisas
establecidas en la primera gran rama de la investigacién cognitiva, tratando de
investigar los méritos relativos de diferentes técnicas a la hora de hacer un mapa del
pensamiento estratégico.

Mi4s recientemente, algunos investigadores han avanzado en el terreno de lo
que hemos denominado anteriormente constructivismo social, a la hora de explicar la
emergencia de estructuras competitivas en las industrias y mercados. Entre estos
trabajos se encuadran por ejemplo los de Bogner y Thomas (1993), Porac, Thomas y
Baden-Fuller (1989), Porac, Thomas, Wilson, Patton y Kanfer (1995), Reger y Huff
(1993) y Whithley (1992).

Todas estas investigaciones sugieren que los mapas cognitivos de los gerentes
de una industria, probablemente produciran agrupamientos estratégicos diferentes, a
los sugeridos por cualquiera de los enfoques anteriormente revisados. Entre los
principales argumentos que destacan la importancia de estos grupos estratégicos de
origen cognitivo y que, en consecuencia, nos ofrecen razones de peso para llevar a cabo
estudios basados en percepciones, cabe destacar los siguientes:

> Bogner y Thomas (1993: 57) sefialan que “el mapa de grupos «objetivos» no captura
las construcciones cognitivas de los agrupamientos de empresas que un gerente
puede estar utilizando cuando valora el impacto de, por ejemplo, un cambio
tecnolégico”.

> Reger y Huff (1993: 104-105) consideran que pueden resultar mds significativos que
los agrupamientos de los investigadores para comprender la competencia y las
variaciones en resultados, porque cabe esperar que la forma en que las empresas se
perciben a ellas mismas y a sus competidores, tendra efectos tangibles sobre la
formulacién de la estrategia y la consiguiente estructura de la industria. Asi los
autores afirman que “si los grupos de empresas son «reales» para los estrategas,
entonces la investigacién al nivel de grupo estratégico es mucho mas importante
que si los grupos son tnicamente el resultado de ejercicios analiticos de los
investigadores”.

> En el caso de los grupos «objetivos» obtenidos por los investigadores, resultara
dificil precisar si los grupos ser4n realmente significativos, es decir, capaces de
orientar las observaciones y cambiar los comportamientos y atributos de las
empresas de Io que de otra forma serian (Peteraf y Shanley, 1997: 166).

> Segtn Gripsrud y Gronhaug (1985: 340), es la estructura competitiva percibida, la
que es instrumental para la determinacién de la estrategia elegida por los

41 Si bien el estudio de Dess y Davis (1984) constituye un antecedente de los estudios cognitivos, presenta
ciertas diferencias en cuanto que los gerentes valoraron su propia estrategia “pretendida”, no haciendo
referencia a las demés empresas del sector.
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distribuidores individuales. Los resultados de su estudio, sugieren que una
adecuada valoracién de la estructura del sector de la distribuci6bn, como un
determinante de la estrategia y los resultados, es dificil de hacer con una estructura
de mercado “objetiva”, definida con datos estructurales ([bid. : 345).

> Pitt y Thomas (1994: 94) hacen referencia a los estudios de Whipp y Clarke (1986) y
de Johnson (1987)%2, como ejemplos vélidos de la medida en que las percepciones
han afectado a la conducta de las empresas fabricantes de automéviles y de la
distribucién comercial de prendas masculinas del Reino Unido respectivamente.
Ambos estudios sugirieron que las percepciones de la gerencia en relacién a la
distancia estratégica entre las empresas, afectaron a la conducta de las mismas,
algunas veces de forma ventajosa, otras no.

» Por dltimo, frente a las criticas que cuestionan la existencia de los grupos
estratégicos objetivos (Barney y Hoskisson, 1990; Tang y Thomas, 1992; Thomas y
Venkatraman, 1988), y que sefialan que los grupos estratégicos no son mas que
comodidades analiticas o artefactos estadisticos (Hatten y Hatten, 1987: 329), la
existencia de los grupos subjetivos queda justificada en la medida en que existen en
Ia mente de los estrategas e influyen en sus decisiones. En consecuencia, autores

*.como Peteraf y Shanley (1997: 165-166) asocian el concepto de grupo estratégico al
de grupo cognitivo, al sefialar que la més importante evidencia de la existencia de
grupos estratégicos significativos, viene de los estudios cognitivos y de la ecologia
de las organizaciones.

1.5.2.2. Interacciones entre grupos estratégicos objetivos y cognitivos

A primera vista las diferencias entre grupos estratégicos “objetivos” y
“percibidos” o0 “cognitivos”, podrian radicar en la utilizacién de inputs y metodologias
diferentes para identificar una misma realidad, un conjunto de empresas homogéneo
desde el punto de vista estratégico. La limitada racionalidad de los decisores,
introduciria una serie de sesgos y simplificaciones que harfan de los grupos
estratégicos de origen cognitivo, una representacién imperfecta de la realidad objetiva.
No obstante existen ciertas limitaciones a esta explicacién.

Bogner y Thomas (1993: 51-52) consideran que los grupos estratégicos y los
grupos cognitivos constituyen conceptualizaciones alternativas de los grupos
competitivos. El primero basado en conceptbs econémicos derivados de la economia
de la organizaci6n industrial y el segundo en conceptos cognitivos derivados de la
teoria del comportamiento organizativo. Para los autores, ambas conceptualizaciones
de grupo representan patrones de agrupamiento competitivo, ambos sugieren que los
miembros de cada grupo responderén a los cambios del entorno de formas similares y
diferentes a la forma en que responderan los miembros de otros grupos, y ambos

2Whipp, R y Clarke, P. (1986): Innovation in the Auto Industry. London, Pinter. Johnson, G. N. (1987):
Strategic Change and the Management Process. Oxford: Basil Blackwell. Citados en Pitt y Thomas (1994: 94).

56



El concepto de grupo estratégico: Origen y principales perspectivas de andlisis

sugieren que los gerentes ven a sus comparfieros de grupo como sus competidores
principaless (fbid.: 60; Séez, 1998: 22).

Para Bogner y Thomas (1993: 52) un problema relevante de la investigacién
sobre grupos competitivos radica en que, desafortunadamente, se ha centrado en
desarrollar estos conceptos separadamente y por ello tratan de desarrollar un modelo
integrador (ver figura 1.3.) que utilice ambos conceptos como herramientas para crear
un marco para la investigacién en estrategia. Segn este modelo, ninguna de las
alternativas puede explicar completamente el papel de los agrupamientos en el proceso
de formulacién de la estrategia:

» Por un lado, la estructura de grupos «objetivos», identificada por el investigador,
no captura las construcciones cognitivas que un gerente puede estar utilizando, a la
hora de tomar decisiones en el &mbito de la estrategia.

» De otro, las agrupaciones cognitivas pueden no percibir correctamente todos los
factores relevantes o la importancia relativa de los mismos, lo que las convierte en
necesarias para predecir el comportamiento, pero insuficientes para valorar el
resultado de dicho comportamiento (Séez, 1998: 22).

» A ello hay que afiadir que, como veremos con cierto detalle en el apartado 1.5.2.5.,
muchas de las investigaciones realizadas, sugieren que los mapas cognitivos
pueden producir agrupamientos no sélo diferentes de los obtenidos desde la
perspectiva de un enfoque “objetivo”, sino también diferentes entre si. Aunque
puedan existir importantes coincidencias entre los mismos, no existir4 un tnico
mapa cognitivo (Bogner y Thomas, 1993: 57-59).

Segtin Bogner y Thomas (1993: 61) si tratamos de modelizar la dindmica del
proceso de formulacién de la estrategia, los dos grupos competitivos estarian
influyendo en las decisiones de asignacién de recursos en cualquier momento del
tiempo:

¢ En primer lugar, Los grupos estratégicos basados en la realidad objetiva sirven de
“materia prima” para los grupos cognitivos, dado que estos se definen a partir de
las percepciones que tiene la gerencia sobre la realidad objetiva del sector o
industria en cuestién. El grado de coincidencia de los grupos percibidos con los
objetivos depender4, en gran medida, de la capacidad cognitiva de los individuos,
del nivel de estabilidad y ambigiiedad del sector industrial, y de los atributos
utilizados por los directivos para discriminar entre las empresas.

43 Existen en la literatura argumentos tanto a favor como en contra de esta idea. Es evidente que las
empresas pueden competir unas con otras adoptando estrategias diferentes. Por ello, esta tendencia a
centrar la competencia en las empresas que més similitudes presentan con la propia, puede llevar a los
decisores a una miopia estratégica que la haga vulnerable a los ataques de empresas pertenecientes a
diferentes grupos. Como podremos constatar més adelante, la presente tesis se plantea como uno de sus
objetivos, analizar en el trabajo empirico si los miembros de un grupo estratégico se perciben realmente
como rivales ma4s directos.
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* En segundo lugar, debemos tener en cuenta que los grupos estratégicos se definen
generalmente mediante los patrones de asignacion de recursos en los que se
materializa la estrategia, y que esas decisiones de asignacion de recursos estin
condicionadas por las percepciones de la competencia que tienen los dedsores. De
este modo los grupos cognitivos afectan a su vez a la definicion de los grupos
estratégicos, al determinar en gran medida las decisiones de asignacion de recursos

presentes.
TIEMPO
GCl PFE DARI1 PTEE1
DAROFs CT CR SHOCK
d = .
G02 I 1
GC2 PFE DAR2 PTEE2
GR -
DAROFs CcT CR SHOCK
~ t -
Go03 - I 1
GC3 PFE> 4 DAR3 PTEE3
GR I
GC: Grupo Cognitivo DAROFs: Decisiones de Asignacion de Recursos de Otras Empresas
GO: Grupo Objetivo PTEE: Periodos de Tiempo de Estabilidad Estratégica
GR: Grupo de Referencia CT: Cambio Tecnoldgico
PFE: Proceso de Formulacion Estratégica CR: Cambio Legislativo, Politico o de Regulacién

DAR: Decisiones de Asignacion de Recursos

Figura 1.3. Modelo de relaciones entre grupos objetivos y cognitivos
Fuente: Bogner y Thomas (1993: 62)

Como podemos observar en el modelo, los periodos de tiempo de estabilidad
estratégica acaban cuando los dedsores perciben la existencia de discontinuidades o
cambios significativos en el entorno debidos a cambios tecnologicos, legislativos o de
otro tipo y, al menos algunas empresas, dedden modificar sus decisiones previas de
asignadén de recursos. Esos nuevos patrones de asignacion de recursos daran origen a
nuevos grupos cognitivos que influiran, durante un nuevo periodo de estabilidad
estratégica inidado, en los patrones de formuladoén estratégica.

Ambos tipos de grupos resultan ser herramientas validas para ayudar en el
analisis de los procesos estratégicos, pero en un contexto mas limitado que aquél en el
que han sido aplicados con anterioridad. Si un investigador o un practico esta
interesado en identificar las diferentes alternativas estratégicas, situar a todos los
posibles competidores en el espado estratégico y valorar los efectos que puede tener en
la competenda cualquier evento significativo, entonces un grupo competitivo basado

58



El concepto de grupo estratégico: Origen y principales perspectivas de anilisis

en factores objetivos puede ser de mayor ayuda, porque el impacto se sentird primero
en los resultados econémicos. Si, por el contrario, estuviera interesado en prever la
forma en que reaccionardn las empresas competidoras a dicho evento, alterando sus
patrones de asignacién de recursos, los grupos cognitivos serian de mayor utilidad.
Ahora bien, cabe sefialar que la primacia de uno de los grupos no excluye el efecto
indirecto del otro (Bogner y Thomas, 1993: 64).

Bogner y Thomas (1993: 63-64) plantean sobre la base de su modelo una serie de

proposiciones, que recogemos a continuacién, si bien no tratan de validarlas en su
estudio.

14

Proposici6n 1: Los resultados y las decisiones sobre asignacién de recursos de cada
empresa, estin influidos tanto por los factores econémicos capturados en el
concepto de grupo estratégico, como por las percepciones que de esos grupos tiene
cada coalicién de empresas dominante, capturada a través del concepto de grupo
cognitivo.

Proposici6bn 2: Las decisiones de asignacién de recursos (que son las que
determinarén el posicionamiento objetivo futuro de empresas y grupos), estdn
influidas mas directamente por los grupos cognitivos generados a partir de las
percepciones de los decisores, que por los grupos “objetivos” obtenidos desde la
perspectiva de la economia industrial.

Proposicién 3: Las decisiones de asignacién de recursos afectan directamente a los
agrupamientos objetivos de empresas obtenidos desde la perspectiva de la
economia industrial.

Proposici6n 4: Otros factores como el cambio tecnol6gico, tienen un impacto tanto
en los agrupamientos econémicos como en los cognitivos.

La validacién del modelo de Bogner y Thomas (1993) plantea enormes

dificultades de orden préctico, en la medida en que requiere la identificacién, mediante
un estudio longitudinal, de grupos estratégicos y cognitivos para diferentes periodos
de tiempo de estabilidad estratégica consecutivos. Otra de las limitaciones del modelo,
radica en que resulta dificil precisar si los directivos agrupan mentalmente a las
empresas en funcién de la similitud de sus estrategias, o si las estrategias acaban
siendo similares porque un conjunto de empresas, que se identifican como similares,
adoptan comportamientos estratégicos analogos merced a procesos de aprendizaje y
mimetismo. Esta concepcién del proceso estd mdas proxima a la perspectiva
constructivista de enfoque cognitivo, segtin la cual la mente humana impone derta
interpretaci6n sobre el medio, construyendo su mundo como un producto de sus
propias convicciones, suposiciones y creencias. En nuestra opinién el proceso, en
situaciones de estabilidad y escasa ambigliedad, tenderd a retroalimentarse
incrementando paulatinamente la adhesi6n y la fortaleza de la identidad del grupo.
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1.5.2.3. Las taxonomias cognitivas de Porac y sus asociados

Basandose en los principios de categorizacién de Rosch (1978) y Rosch y Mervis
(1975), autores como Porac y Thomas (1990), Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989) y
Porac, Thomas y Emme (1987) sugieren que los decisores clasifican a sus rivales en
categorias cognitivas. Categorfas que se definen como un “conjunto de organizaciones
que son percibidas como similares unas a otras y diferentes de aquellas que no
pertenecen a la misma” y se desarrollan por las similitudes y diferencias percibidas en
los atributos de las organizaciones clasificadas, cuando existan suficientes atributos
para distinguir entre diferentes formas organizativas. Por ello una categorfa cognitiva
también puede definirse como “un conjunto caracteristico de atributos que son
percibidos como comunes a los miembros de la categoria”. No obstante las categorias
parecen tener, segtin revelan las investigaciones en psicologia, limites indefinidos, “ello
significa que ning(n tnico atributo es visto como perteneciente a todos los miembros
de la categoria, y ningtin miembro es percibido como poseedor de todos los atributos”
Por ello podemos decir que la pertenencia a la categoria constituird una cuestién de
grado. La evidencia sugiere que las categorias cognitivas, una vez desarrolladas, a
menudo forman una taxonomia cognitiva jerarquizada o “sistema por el cual las
categorias estdn relacionadas unas con otras por medio de la inclusién en clases”.
Cuarito mayor sea la capacidad de una categoria para incluir dentro de ella otras
subcategorias, mayor seré el nivel de abstraccién alcanzado (Porac y Thomas, 1990:
227).

En la medida en que los estrategas internalizan una clasificaci6n mental de
formas organizativas, pueden simplificar el entorno organizativo, situando las
organizaciones individuales en categorias y realizar juicios de clase y subclase.
Ademss, definen sus propias organizaciones, emparejando sus atributos maés
significativos, con los atributos tipicos de las categorias organizativas percibidas. Por
ello, partiendo de una taxonomia cognitiva “las comparaciones entre organizaciones
pueden ser realizadas no sobre los atributos de las organizaciones individuales, sino en
los atributos tipicos de categorias de formas organizativas (..) reduciendo la
complejidad de la comparacién” (Porac y Thomas, 1990: 228).

Estos autores (fbid.: 232-233) también sefialan que una vez la organizacién
objeto de atencién ha sido emparejada a una categorfa particular, las organizaciones
pertenecientes a dicha categoria serdn consideradas sus rivales mas directos
requiriendo un seguimiento mé4s minucioso que el de las pertenecientes a otras
categorias. Este foco estrecho de limites competitivos y seguimiento ha sido también
constatado en los estudios de Grisprud y Gronhaug (1985) y Porac, Thomas y Baden-
Fuller (1989).

En su investigacién, Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989: 412; 1994: 133)
sugieren que “el sector de géneros de punto escocés existe tal cual es hoy en dia a causa
de los modelos mentales y elecciones estratégicas de los tomadores de decisiones clave,
entretejidos para crear un conjunto estable de transacciones en el mercado. Al
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estabilizar dichas transacciones, los modelos mentales de los estrategas forman un
enlace critico entre la dindmica al nivel de empresa y de grupo”. En opini6n de los
autores, los resultados obtenidos demuestran la existencia de oligopolios cognitivos
en los cuales los oligopolistas son competidores, porque se han definido unos a otros
como tales. Resulta imposible entender la rivalidad en estos casos, sin atender a sus
fundamentos cognitivos. Las condiciones materiales y los modelos mentales se vuelven
absolutamente interrelacionados. La existencia de estos oligopolios cognitivos daria la
vuelta al dogma econémico, al sugerir que el seguimiento y coordinacién entre
empresas, mas que ser un resultado de las situaciones oligopolisticas las crea.

Los autores sugieren un marco alternativo al de la tradicién de los grupos
estratégicos y definen el concepto de grupo competitivo primario, que tiene como
rasgo determinante el consenso en el reconocimiento de empresas como competidoras.
Este grupo competitivo primario difiere de los grupos estratégicos en los siguientes
aspectos (Porac, Thomas y Baden-Fuller 1989: 413-414; 1994: 134-135):

1. En lugar de ser abstracciones analiticas de los investigadores, los grupos
competitivos primarios constituyen una realidad psicolé6gica para los miembros de
la industria;

2. Estos grupos implican distinciones entre grupos de empresas, tanto respecto al

mercado, como respecto a la tecnologia, dado que en la mente de los gerentes estos
dos elementos estdn totalmente interrelacionados;

3. Mais que llamar la atencién hacia las condiciones materiales de la competencia, los
grupos competitivos primarios evolucionan a través de una representacién de las
condiciones tanto materiales como cognitivas. Por todo ello, estos grupos
constituyen mas que entidades puramente econémicas, entidades socio-
psicolégicas.

1.5.2.4. Los grupos competitivos percibidos

Mbengue (1995 a y b) analiza el concepto de grupo competitivo, y define los
grupos competitivos percibidos como “subgrupos de empresas que se perciben y/o
son percibidas en situacién de competencia unas con otras” (Mbengue, 1995 a: 420).
Para el autor, quienes han de percibir a estas empresas como competidores directos,
pueden ser los siguientes “actores”: directivos, empleados, clientes, distribuidores,
proveedores, analistas del sector o investigadores (Mbengue, 1995 b: 441). En el caso de
que los actores que proporcionan el input para la definicién de los grupos, sean los
directivos de las empresas, éstos grupos competitivos percibidos representan “los
subgrupos de empresas que se perciben y se definen mutuamente como concurrentes”.

44 Conjunto limitado de marcos de referencia mutuamente definidos (mutually defined) para simplificar y
dar sentido al entorno de negocio (Porac ef al., 1989: 413).
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En este caso el concepto resulta equivalente al de grupo competitivo primario
propuesto por Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989: 414; 1994: 135).

Mbengue (1995b: 442) plantea una serie de diferencias entre el concepto de
grupo competitivo percibido y el de grupo cognitivo, al sefialar que mientras los
grupos competitivos percibidos constituyen la forma mediante la cual los actores
representan a sus competidores, independientemente de la estrategia que llevan a
cabo, los grupos cognitivos definidos en las recientes investigaciones que han
examinado la dimensi6n cognitiva de los grupos estratégicos, “representan la forma
segtin la cual los actores agrupan a las estrategias de los citados competidores”s. Los
grupos competitivos percibidos sélo coincidirdn con los grupos cognitivos obtenidos
mediante taxonomias en la medida en que los gerentes consideren como principales
competidores aquellas empresas que mas se les parecen. A esta conclusién llegan
Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989 y 1994), si bien deberia comprobarse si sus
resultados son generalizables.

1.5.2.5. Limitaciones de los modelos cognitivos: factores de
homogeneidad-heterogeneidad de los modelos

™ Los modelos mentales consisten en creencias sobre la identidad de la empresa,
sus competidores, proveedores y clientes, y creencias sobre c6mo competir con éxito en
el entorno identificado (Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989: 399). Los decisores
construyen estos modelos a través de procesos de induccién, resolucién de problemas
y razonamiento, por lo que el modelo obtenido dependers, entre otros factores, de las
capaddades cognitivas de los mismos, asi como de sus hébitos, creencias y valores.
Ello nos introduce a la primera limitacién del modelo cognitivo de determinacién de
grupos estratégicos: si bien las tendencias directas e indirectas a la imitacién, pueden
llevar a cierta coincidencia en los modelos mentales de los decisores, pueden existir
diferencias significativas entre los mismos.

Huff (1990: 26) sefiala que los mapas centrados en categorias presentan el
problema de que “la categorizacién puede variar considerablemente entre individuos y
puede involucrar entidades a diferentes niveles de especificidad” y que “incluso un
tnico individuo puede utilizar categorias que se solapan y que difieren en su nivel de
espedficidad, y diferentes individuos pueden categorizar de forma diferentes” (bid.:
27). '

En segundo lugar, hemos de tener en cuenta que los modelos mentales de los
decisores clave definen los limites de la arena competitiva, y que estos modelos
resultan generalmente incompletos y sesgados debido a la racionalidad limitada de los

45 En ruestra opini6n ello no siempre es asf, puesto que en muchos de los estudios cognitivos, no se solicita
al entrevistado explicitamente, que clasifique a las empresas por el tipo de estrategia que llevan a cabo.
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individuoss. Ello puede llevar a una estrecha definicién de los limites competitivos, en
ausencia de investigacién sistematica y replicable, que tendria como efecto el que las
empresas acabasen considerando un rango relativamente estrecho de opciones
estratégicas (Hodgkinson, 1997: 631). Los participantes en una industria pueden
volverse ademas, dependientes de unos modelos mentales compartidos, que llevan
implicitas una serie de “recetas” o percepciones de lo que hace falta para competir
eficazmente, que pueden resultar poco adecuadas a las cambiantes condiciones
materiales del mercado ([bid.: 647).

A lo anterior hay que afiadir como tercera limitacién que, en entornos
dindmicos, en los que suelen emerger nuevas formas competitivas, resulta muy
importante la habilidad de los gerentes para redefinir sus categorias cognitivas de
acuerdo a las nuevas realidades. No obstante, Hannan y Freeman (1977, 1988)
argumentan que las fuerzas que provocan inercias, a menudo evitan que una
organizacién se adapte de esta forma. Una vez el modelo mental ha creado las
categorias, éstas proporcionan una base segfin la cual el entorno es comprendido, y
actian como un filtro frente a los datos anémalos, por lo que cabe esperar la existencia
de un cierto grado de inercia (Porac y Thomas, 1990: 234).

. Por tltimo, hay que sefialar que el poder explicativo de los modelos cognitivos,
“ala hora de analizar las diferencias en el nivel de resultados de las diferentes empresas,
depender4, en gran medida, de los criterios de clasificacién utilizados por los decisores,
al configurar mentalmente su mapa cognitivo de la industria. No obstante Hodgkinson
(1997: 633) plantea que “en la medida en que los grupos competitivos son detectables y
existe una variacién considerable en la cognicién de los actores pertenecientes a
diferentes grupos, existirdn vinculos empfricos detectables entre rasgos medibles de los
modelos mentales de la arena competitiva, o espacio competitivo, y aspectos medibles
de comportamiento estratégico y resultados organizativos”.

Una vez expuestas estas limitaciones, resulta conveniente analizar los factores y
procesos que dificultan o facilitan 1a existencia de modelos compartidos. En primer
lugar, si bien cada competidor desarrolla su propio modelo mental, que estard
reciprocamente entrelazado con sus elecciones estratégicas, existirdin tendencias
directas e indirectas a la imitacién que pueden facilitar que, a través del tiempo,
lleguen a desarrollarse creencias al nivel de grupo. Esta similitud de creencias se
desarrolla como resultado de:

> Interpretar las mismas sefiales del entorno, de resolver los mismos problemas, y
como resultado de la comunicacién, tanto formal como informal, que se da entre el

46 Las agrupaciones cognitivas corren el riesgo de no percibir correctamente todos los factores relevantes, o
la importancia relativa de los mismos. El nimero de competidores con los cuales comparar, ha de ser
suficientemente pequefio para poder caracterizarlo y realizar un seguimiento regular. Los hechos pueden
interpretarse o crearse a la Iuz de creencias incorrectas, desfasadas, basadas en situaciones pasadas,
predisposiciones, etc. , que influyen en lo que la gente percibe y c6mo se revelan los acontecimientos.
Creer implica percibir selectivamente e iniciar actuaciones capaces de substanciar dichas creencias (Weick,
1995: 156).
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conjunto de competidores, que permite externalizar los modelos mentales de los
individuos de manera observable.

» Una evoluci6n histérica y una formacién comin, unidas a la proximidad geogréfica
de los competidores facilitaran estos procesos (Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989:
400; 1994: 120).

» Hodgkinson (1997: 641), apoyandose en los planteamientos de Porac y sus colegas
plantea que la convergencia de los modelos mentales serd mayor conforme las
industrias evolucionan a través de las distintas fases de sus ciclos de vida.

> Levenhagen et al. (1993) llevan m4s all4 estos planteamientos tedricos, y utilizan la
nocién de “ciclo de vida cognitivo de los dominios de mercado”, que presenta
importantes paralelismos con la nocién de ciclo de vida de las industrias, para
tratar de explicar la formacién y el desarrollo de las estructuras competitivas desde
una perspectiva cognitiva.

> Reger y Huff (1993: 106) consideran que las percepciones de los gerentes deberfan
ser compartidas debido a las interacciones en asociaciones y otros tipos de
reuniones, a la utilizacién de fuentes de informacién similares, a la contratacién del

.. mismo tipo de personal y frecuentemente, de los mismos consultores, etc.

> Porac et al. (1989: 398-399) sefialan que las interpretaciones subjetivas de la
informacién que proviene del exterior, pueden quedar objetivadas por la via del
comportamiento. La continua transformacién objetiva-subjetiva-objetiva hace
posible eventualmente generar interpretaciones que son compartidas por mucha
gente. Con el paso del tiempo, las estructuras individuales pasan a formar parte de
una visi6n del mundo socialmente reforzada. Si algo cambia y los demis
interpretan los cambios en términos equivalentes a la interpretacién que hace el
actor original, y actGan conforme a dicha interpretacién original, ésta se va
objetivando, difundiendo e internalizando, convirtiéndose en una realidad
“objetiva”. La “verosimilitud” de una visién del mundo, més que su “exactitud” es
determinante para que ésta sea internalizada y compartida.

Ahora bien, tanto los resultados del estudio de Reger y Huff (1993) como los
obtenidos por Daniels, Jonhson y De Chernatony (1993 y 1994), Hodgkinson y Johnson
(1994), y McNamara et al. (2002)¥7, sugieren que existe una variacién considerable, en
las visiones que tienen los gerentes sobre la forma en la cual sus industrias se
estructurans. Entre las principales razones se argumenta:

47 Estos autores llevan a cabo un interesante estudio en el cual examinan la complejidad de las estructuras
de grupo desarrolladas por los equipos de direccion TMT (Top Management Teams), asf como la relacién
entre dicha complejidad y los resultados obtenidos por las empresas.

48 Reger y Huff (1993: 114-115) ofrecen una explicacién (que desarrollamos en el apartado siguiente de este
mismo capitulo) a estas divergencias, basada en la existencia de grupos borrosos, estrategias ocultas,
reposicionamiento de algunas empresas, realineamiento de la industria y/o empresas que no siguen una
estrategia clara y coherente.
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» Que “diferencias en la experiencia, intereses y caracteristicas del entorno,
garantizan que existirdn gaps significativos en el conocimiento categoérico de los
gerentes” (Porac y Thomas, 1990: 230).

» Que las diferencias en el origen, formacién, historia personal, valores, creencias
objetivos, intereses, capacidades cognitivas, etc., de los decisores, reducen las
probébi]idades de coincidencia de los modelos mentales de competencia (Porac,
Thomas y Baden-Fuller, 1989).

> El ntmero, la dispersién geogréfica y el grado de variacién en los perfiles
estratégicos, también jugardn un papel en contra de la homogeneidad de los
modelos. :

» Los procesos de “realineacién” de una industria en transicién, que hacen més dificil
la convergencia de los modelos mentales de una industria, por la incertidumbre
inherente a todo proceso de cambio.

1.5.3. La pertenencia al grupo estratégico una cuestién de grado

_ En el apartado anterior, se analizaron las limitaciones de los modelos cognitivos

“.derivadas de la posibilidad (més bien certeza) de que, en un mismo sector, aparezcan
modelos mentales diferentes, en funcién del individuo que lo percibe. Hecho éste que
la evidencia empirica ha venido a corroborar. Ello ha hecho que diversos autores,
lleguen a la conclusién de que, si bien existen diversos factores que presionan hacia
modelos mentales compartidos, s6lo se puede pensar que se desarrollard un ndcleo
central de creencias compartidas, que se complementard con las particularidades
propias del modelo de cada gerente individual, dentro de la comunidad cognitiva
(Porac y Thomas, 1990; Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989; Reger y Huff, 1993)#. Ello
ha llevado a algunos de ellos, a sugerir la necesidad de revisar la visién mas tradicional
de la propia estructura de un grupo estratégico.

A este respecto resultan particularmente significativas las aportaciones de
Reger y Huff (1993: 114-115), que nos ofrecen una explicacién a las divergencias
encontradas, entre los diferentes modelos mentales identificados en su estudio de los
principales bancos de Chicago, basada en la existencia de:

¢ Grupos “borrosos”, que se definen como cuerpo central rodeado de algunas
empresas que, aunque comparten lo més esencial con las primeras, tienen atributos
secundarios parecidos a los de otras empresas.

¢ Estrategias ocultas, que derivan de la capacidad que muestran algunas empresas,
de ocultar sus intenciones (incluso algunas de sus actuaciones) para ganar ventajas
competitivas, lo que hace que sus estrategias sean dificiles de interpretar.

49 Rosch y Mervis (1975) ya sefialaron que las categorias cognitivas parecfan tener fronteras vaporosas y
débiles. Véase apartado 1.5.2.3. de este mismo capftulo.
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¢ Empresas que puedan estar tratando de modificar su posicionamiento o
“reposicionarse”, lo que hace més dificil 1a interpretacién de su estrategia.

¢ Procesos de “realineacién” de una industria en transicién , que pueden llevar a una
variacién en el nimero de posicionamientos competitivos potenciales viables y
generan incertidumbre.

¢ “Reactores” e “inadaptados”, que no siguen una estrategia clara y constantes, no
mostrando un patrén estratégico coherente a lo largo del tiempo, lo que dificulta su
asignacién a un grupo estratégico concreto.

¢ Empresas que muestran una gran “idiosincrasia estratégica”, adoptando estrategias
tan radicalmente diferentes de los demis, que resulta dificil posicionarlas,
mediante las dimensiones que diferencian a los demas competidores.

A partir de lo expuesto, Reger y Huff (1993: 116-117) proponen una estructura
de grupos estratégicos en la cual la pertenencia a un grupo especifico pasa a ser una
cuestion de grado, y sugieren que “un grupo estratégico podria estar mejor definido
como un grupo central de empresas que definen la posicién del grupo, y empresas
secundarias que se alinean con las empresas que forman el nficleo en muchas
consideraciones esenciales, aunque también toman algunas decisiones estratégicas
tnicas” (fbid.: 116).

" También Porac, y Thomas (1990: 227), entre otros, nos ofrecen argumentos en
este sentido cuando sefialan que las categoria cognitivas presentan limites indefinidos,
de modo que “ningtin tnico atributo es visto como perteneciente a todos los miembros
de la categoria y ningtin miembro es percibido como poseedor de todos los atributos”.
De este modo, los grupos estardn constituidos por los siguientes tipos de empresas
(Reger y Huff, 1993: 117):

» Empresas centrales (core firms): constituyen el niicleo de empresas que definen la
base de cada grupo estratégico.

» Empresas secundarias (secondary firms): forman parte de un grupo estratégico pero
su planteamiento estratégico es menos consistente con la “receta” del grupo.

> Empresas en transito (transient firms): empresas cuya estrategia estd cambiando de
un posicionamiento estratégico a otro.

> Empresas inadaptadas (misfit firms) cuyas estrategias no son consistentes a lo largo
del tiempo.

» Empresas idiosincrasicas (idiosyncrasic firms) cuyas estrategias no pueden ser
facilmente expresadas en términos de las dimensiones estratégicas claves utilizadas
para definir la posicién competitiva de la mayoria de empresas en la industria.

Esto puede Ilevar a la presencia de grupos que se solapan en su periferia,
presentando un grupo reducido de empresas, que comparten caracteristicas

50 Como los stuck in the middle (Porter, 1980) o reactors (Miles y Snow, 1978).
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estratégicas de diferentes grupos, y que podrian indicar una localizacién potencial
viable para la formacién de un nuevo grupo. Por tltimo Reger y Huff (1993: 116-117)
sefialan como, en algunos periodos de tiempo (por ejemplo en algunos periodos de
realineacién, o en periodos en los que las condiciones econémicas reinantes pueden
impedir a las empresas seguir estrategias consistentes y en los cuales los cambio de
posicién de las empresas tienden a desestabilizar la industria mas atin) la estructura de
grupo puede no existir, o no ser claramente identificable, lo que restaria utilidad a la
definicién de la estructura de grupos estratégicos.

Antes de pasar a analizar el concepto de identidad competitiva, quisiéramos
sefialar que la idea de la pertenencia a un grupo estratégico como una cuestién de
grado, no es exclusiva -del enfoque cognitivo. Asi lo confirman aportaciones como las
de:

© Hatten y Hatten (1987: 333), como ya constatamos, muy criticos con la teoria de los
grupos estratégicos, hacen referencia a que “las empresas son agrupadas no porque
son lo mismo sino porque son comparables aunque diferentes”.

© Coolet al. (1994: 222) sefialan que, de la misma forma que para que un segmento de
mercado exista no es necesario que sus miembros sean clénicos, tampoco se
requiere la total homogeneidad de las empresas para la existencia de un grupo
estratégico.

© Iglesias (1997: 21) concibe el grupo estratégico como un “grupo borroso”, con un
niicleo formado por empresas que adoptan los patrones de actuacibn mas
representativos del grupo, rodeado de empresas con estrategias afines, pero con
algtn rasgo diferenciador.

© Mehra y Floyd (1998: 515), tomando prestada una metéfora del trabajo de Nohria y
Garcia-Pont (1991), sefialan que los grupos estratégicos deberian representarse
como constelaciones en las que las empresas serfan las estrellasst. Algunos de estos
grupos serdn mas compactos que otros, lo que en el caso de utilizar el anélisis de
conglomerados, puede constatarse facilmente observando los patrones de
formaci6én de los grupos. Algunas empresas son relacionadas rapidamente por los
algoritmos, mientras que otras se van agrupando mucho mé4s tarde.

Estas y otras afirmaciones, unidas a la constatacién empirica de que algunos
miembros de los grupos se encuentran mucho mé4s cerca de los centroides de los
mismos, y de que algunas empresas resultan muy dificiles de clasificar y/o se
identifican grupos formados por una tinica empresa, nos llevan a conclusiones
similares a las de Reger y Huff (1993). '

51 Esta noci6n de grupo estratégico no contradice la idea de que las empresas son en cierta medida tnicas,
implicita en la teorja de recursos y capacidades.
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Teorias de base

Identidad Organizativa
(Alberty Whetten, 1985)

Teoria basada en los recursos:
Las empresas tienen
posicionamientos uinicos
(Bamey, 1991; Wemerfelt, 1984;
etc.)

Existen mecanismos de
aislamiento (Rumelt, 1984) e
imitabilidad imperfecta (Lipman
vV Rumelt, 1982)

Investigaciones sobre grupos estratégicos

Los gerentes categorizan a las empresas

y Johnson, 1994; Porac et al., 1989; Reger y
Huff, 1993)

Los miembros de cada grupo estratégicos
varian en la medida en que se identifican
con el mismo
(Peterafy Shanley, 1997)

Las empresas difieren dentro de los
grupos estratégicos
(Cool y Schendel, 1988; Lawless et. al.
1989)

Se observan y definen grupos
estratégicos formados por una sola
empresa
(Cool y Schendel, 1987; Fiegenbaum y
Thomas, 1993; Mascarenhas, 1989; Reger
y Huff, 1993)

Suposiciones

Las empresas pueden variar
dentro de los grupos estratégicos.
Estas diferencias se traducen en
los conceptos de empresas
centrales y secundarias (corefirms
and secondary firms; Reger y Huff,
1993) discretas o situadas en un
continuo

Existen los grupos estratégicos
formados por una sola empresa
(Solitaryfirms, McNamara et al.,
2003; Idiosycrasicfirms and misfit
firms, Reger y Huff, 1993)

Figura 1.4. Seleccion de suposiciones sobre la heterogeneidad de las industrias y los grupos estratégicos

Fuente: Ampliado a partir de McNamara, Deephouse y Luce(2003:163)
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En la figura 1.4. podemos observar un esquema, elaborado a partir de las
aportaciones de McNamara et al. (2002)52, que revisan las bases tedricas, asi como
algunos resultados empiricos, sobre los que se fundamenta la existencia de miembros
de grupos estratégicos, centrales y secundarios y de grupos estratégicos formados por
una sola empresa. Gran parte de estas bases teéricas ya han sido revisadas en este
capitulo primero, al revisar las aportaciones de los enfoques cognitivo y basado en los
recursos y capacidades, las restantes lo serdn en el capitulo segundo. Respecto a la
importancia de la identidad organizativa nos remitimos al apartado siguiente.

1.5.4. La identidad de grupo y el concepto de grupo cognitivo
relevante

1.5.4.1. El desarrollo de una identidad de grupo y sus efectos

En los apartados anteriores, se ha justificado la existencia de los grupos, en la
medida en que los decisores “crean” modelos mentales de la competencia, que
incluyen estructuras de grupo (categorias cognitivas) en las que ubican a sus

~ competidores, en funcién de su comparacién en una serie de atributos. Ahora bien,

. Peteraf y Shanley (1997: 166) plantean la necesidad de que se desarrolle una “identidad
de grupo estratégico” (Strategic Group Identity), para que el grupo se convierta en una
estructura con significado propio y diferente a la suma de sus partes. Para estos
autores, s6lo si los grupos estratégicos cognitivos tienen efectos reales y medibles,
quedara justificada su existencia como fenémeno real, al “tener consecuencias que
existen incluso fuera de la mente de los gerentes”. Por ello pasamos a analizar el
concepto de identidad de grupo.

El concepto de identidad organizativa ha sido definido como una caracteristica
central, distintiva y duradera de una organizacién (Albert y Whetten, 1985),
recfprocamente relacionada con la estrategia (Ferguson et al., 2000: 1196 y 1197), en la
medida en que las elecciones estratégicas constituyen ejemplos concretos de esta
identidad (Ahsforth y Mael, 1996; Whetten y Godfrey, 1998). Peteraf y Shanley (1997:
166) extienden este concepto al nivel de grupo estratégico, definiendo esta “identidad
de grupo estratégico” (Strategic Group Identity) como “el conjunto de entendimientos
mutuos, que operan entre los miembros de un mismo grupo cognitivo intraindustrial,
respecto a las caracteristicas centrales, duraderas y distintivas del grupo”. Segtin ésta
definicién, la identidad de grupo requiere de la existencia de un grupo cognitivo, y no
es necesario que los miembros del grupo cognitivo, lo perciban exactamente de la
misma forma. ‘

52 Como veremos en el capitulo tercero, estos autores analizan la existencia de diferencias en resultados
entre empresas pertenecientes al mismo grupo estratégico, observando que las empresas que no siguen tan
fielmente la “receta” estratégica del grupo obtienen mejores resultados.
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El término “acuerdo, entendimiento o comprensiéon mutua” (mutual
understanding) implica que los miembros, a través de la historia, discurso e
interacciones, han llegado a comprender el comportamiento de otros miembros, asi
como la l6gica que esté en la base de sus procesos de toma de decisiones. Debe estar en
relacién con las caracteristicas distintivas centrales del grupo, tanto observables (p. ;.
tamafio), como intangibles (p. ¢j. calidad del producto). Lo que es considerado central
variard segtn industrias y grupos de una industria, dado que se desarrolla de la
experiencia de las empresas en su marco particular. Al centrarse en estas caracteristicas
centrales, los limites de los grupos estratégicos resultardn difusos, no existiendo
unanimidad en la valoracién realizada por los observadores, de quienes forman parte
de cada grupo. Los grupos tenderén, como vimos en el apartado anterior, a tener un
cuerpo central para el que existe un amplio consenso rodeado de una periferia poco
diferenciada.

En opini6én de Peteraf y Shanley (1997: 168) el hecho de que los directivos
dlasifiquen a las empresas en grupos, basdndose en familias de rasgos sobresalientes
que diferencian unos grupos de otros, no es suficiente para explicar la existencia de
grupos estratégicos significativos. Solamente “si un grupo cognitivo orienta las
observaciones y cambia los comportamientos y atributos de las empresas de lo que de
otraforma serian, entonces los grupos cognitivos se convierten en una subestructura
significativa dentro de la industria”s. En definitiva, un grupo cognitivo s6lo podra
considerarse un grupo estratégico, en la medida en que de su existencia se puedan
derivar consecuencias, sobre las decisiones a tomar por los gerentes y sobre los
resultados de las empresas.

La significatividad de los grupos va por tanto ligada a la existencia de una
fuerte identidad de grupo, “sin una identidad suficientemente fuerte para alterar
comportamientos un grupo estratégico no puede existir en ningtn sentido
significativo” (Peteraf y Shanley, 1997: 173). Una fuerte identidad de grupo (fuerte
identificacién de los miembros con el grupo) puede ejercer influencia en el
comportamiento organizativo y los resultados, que difiere de los efectos a nivel de
empresa o de industria. No obstante si la identidad es débil, la propia existencia del
grupo seria, cuanto menos, cuestionable.

En relaci6n a esta fortaleza de la identidad de grupo McNamara e al. (2003: 165)
argumentan que los miembros de los grupos estratégicos podrian variar en la medida
en que se identifican con el grupo, de modo que las secondary firms, mostrarian un
menor grado. de identificacién y tratarfan de beneficiarse de la legitimidad que les
proporciona la pertenencia a un grupo estratégico por un lado, y de las ventajas de
mantener una cierta diferenciaci6n estratégica por otro (Ibid. 177).

5 Ello tiene una relacién evidente con el concepto de grupo como punto de referencia estratégico
(Fiegenbaum, Hart y Schendel, 1996; Fiegenbaum y Thomas, 1995; Més Ruiz, 1996).
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Peteraf y Shanley, (1997: 179-181) sefialan una serie de consecuencias positivas y
negativas de la existencia de una fuerte identidad de grupo. Las primeras hacen
referencia a: '

1. Efecto de coordinacién: el reconocimiento y valoracién de la interdependencia
mutua lleva a que las empresas se percaten de los beneficios potenciales que puede
proporcionarles la cooperacién.

2. Aumento de eficiencia: fomenta el intercambio de informacién altamente aplicable,
que proviene de empresas similares enfrentadas a situaciones semejantes,
reduciendo los costes de bsqueda de soluciones permitiendo adoptar practicas de
negocio exitosas. Las estrategias colectivas pueden mejorar la adaptacién (Astley y
Fombrun, 1983). El elevado nivel de intercambio de informacién unido a una fuerte
identidad permite generar innovaciones a menor coste (Teece, 1994).

3. Reputaci6ns: una fuerte identidad reconocida desde fuera del grupo puede generar
efectos de reputacién. Al mismo tiempo una buena reputacién incrementara los
resultados econémicos lo que a su vez reforzaré la identidad del grupo al aumentar
la valoracion del mismo por sus miembros.

Por lo que respecta a los efectos negativos mds relevantes vinculados a la
“.existencia de una fuerte identidad de grupo estratégico Peteraf y Shanley (1997: 180-
181) sefialan:

1. Reduccién de la flexibilidad y resistencia al cambio, resultado de inercias en los
héabitos que los directivos desarrollan al atender a normas de grupo y por la
naturaleza desconocida de los recursos compartidos por los miembros del mismo,
lo que dificulta su redistribucién. También es el resultado de un conjunto de
rutinas, desarrolladas para guiar los comportamientos dentro del grupo.

2. Miopia estratégica: el punto de referencia que proporciona la fuerte identidad de
grupo puede centrar la atencién de los miembros en el grupo, reduciendo las
posibilidades para el aprendizaje y la coordinacién a través de los grupos. La falta
de percepcién o el no considerar significativa la competencia de fuera del grupo
puede provocar que sean vulnerables a los ataques de fuera del grupo.

3. Comportamiento suboptimizador: al atender a los intereses del grupo una empresa
puede no maximizar el valor de empresa dado que, hasta cierto punto, objetivos de
grupo e individuales pueden entrar en conflicto. Los miembros pueden enfatizar la
imitacién frente a la diferenciacién aunque los beneficios potenciales de ésta
pueden ser superiores.

54 Ferguson et al. (2000) tratan de analizar las relaciones entre grupos estratégicos y reputacién. Utilizan
como légica teérica para vincular grupos estratégicos y reputacién la identidad de grupo y el consenso de
dominio "domain consensus".
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'1.5.4.2. Causas que favorecen la aparicién de grupos cognitivos
significativos

Peteraf y Shanley (1997: 168-173) distinguen entre micro-fundamentos y macro-
fundamentos que explican el desarrollo de la identidad de grupo. Entre los primeros
sefialan a los procesos de. aprendizaje social (Bandura, 1986; Fulk, 1993) y de
identificacién social (Ashforth y Mael, 1989; Tajfel y Turner, 1985) como favorecedores
de la aparicién de grupos cognitivos significativos. En su opinién: “Los procesos de
aprendizaje social promueven el desarrollo de grupos estratégicos cognitivos,
aumentan su estabilidad temporal y proveen un fundamento para el desarrollo de una
identidad de grupo estratégico. Los procesos de identificacién social alinean el interés
de los miembros, aumentando el valor del grupo y construyendo vinculos con el
grupo, resultando un grupo en el cual los miembros se identifican” (Peteraf y Shanley,
1997:172).

Respecto al aprendizaje social (Bandura, 1986; Fulk, 1993) cabe sefialar que,
dado que las empresas dentro de una industria son competidores potenciales, cuyas
interacciones tendran consecuencias directas y significativas tanto si cdmpiten como si
cooperan, cualquier empresa que persigue sus propios intereses tendrd interés en
aprender sobre sus competidores y ajustarse a su comportamiento. Los miembros de
una misma industria tendrén frecuentes oportunidades para aprender unas de otras
dado que, al vender productos y servicios similares a menudo a los mismos
consumidores en 4reas geogréficas similares, sus interacciones ser4n frecuentes. Esta
observacién de los competidores proporcionaré a las empresas la ocasién de ver como
empresas similares, a menudo dotadas de recursos comparables, actiian frente a
oportunidades y problemas similares a los que ella se enfrenta, facilitando el
aprendizaje.

Respecto a la identificacién social (Tajfel y Turner, 1985; Ashforth y Mael,
1989), Peteraf y Shanley (1997: 170-171) sefialan que las empresas se identifican con un
grupo cuando la asociacién a dicho grupo es valiosa (p. €j. una empresa puede tener
interés en ser vista como una empresa internacional por el prestigio que le puede
suponer) o cuando clarifica sus relaciones con el més amplio entorno de negocio. En el
caso de los grupos cognitivos, los procesos de identificacién social comienzan cuando
un grupo es reconocido como entidad distinguible. Los procesos de identificaci6n
social contribuyen a la creciente homogeneidad de la estrategia y comportamiento de
las empresas dentro del grupo. La identificacién también Ileva a la internalizacién por
los miembros del grupo de normas y valores y hacen posible el aprendizaje a nivel de
poblacién y no sélo interorganizativo (facilitan p. ej. el desarrollo de asociaciones de
comercios). También cambian la forma en que las empresas valoran el potencial de
cooperacién futura al basar sus predicciones en la pertenencia a un grupo méas que en
la experiencia directa (fiabilidad en interacciones pasadas).
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Peteraf y Shanley (1997:171) sefialan que "los procesos de identificacién social
favorecen el desarrollo de una identidad de grupo y explican la retencion de la
identidad una vez ha sido desarrollada. En la medida en que los miembros llegan a
estar mas vinculados a un grupo, tienen mas interés en el grupo y en continuar
perteneciendo al mismo. En la medida en que los juicios de fiabilidad y el acuerdo,
estén anclados en el grupo mas que en miembros individuales, serA menos probable
que cambien como resultado de interacciones particulares. El cambio cognitivo hacia el
grupo como mds que la suma de sus miembros, significa que los cambios en la identidad
del grupo no ocurriran rapida o frecuentemente. El conjunto de patrones de
interacciones necesitara cambiar dramaticamente antes de que el grupo y su identidad
sean reevaluados''.

Macro-Entomo

Aprendizaje Identidad Identificacion
de grupo Fuerzas

Fuerzas estratégico Social Institucionales

Histéricas Social

Limites del grupo

Fuerzas
Economicas

Figura 1.5. Fuerzas que generan una identidad de grupo estratégico
Fuente: Peterafy Shanley (1997:172)

Resumiendo, "los procesos de aprendizaje social promueven el desarrollo de
grupos estratégicos cognitivos, aumentan su estabilidad temporal y proveen un
fundamento para el desarrollo de una identidad de grupo estratégico. Los procesos de
identificacion social alinean el interés de los miembros, aumentando el valor del grupo
y construyendo vinculos con el grupo, resultando un grupo en el cual los miembros se
identifican. Los limites del grupo permanecen difusos en la medida en que las
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empresas difieren en la percepcién y en la naturaleza de la categorizacién social”
(Peteraf y Shanley, 1997: 172).

Los micro-procesos o proceso internos a las empresas permiten a las empresas
discernir “a qué empresas es importante observar y a cudles no, a qué empresas se
debe emular y a cudles no, y qué empresas deben ser tomadas como referencia
competitiva” y van tejiendo unos vinculos y una identidad que establece una serie de
normas y valores dentro del grupo y crea unas redes de confianza que pueden permitir
mejorar la eficiencia y reducir costes de transaccién , asf como proporcionar una gufa
tanto para cooperar como para competir. Estos micro-fundamentos se combinan y
refuerzan con una serie de macro-fundamentos del entorno, de tipo econémico,
histérico e institucional para crear una identidad de grupo a través de las interacciones
de las empresas de una industria (Muiiiz et al., 2001: 422; Peteraf y Shanley, 1997: 172).

Si bien los procesos de aprendizaje e identificacién social no se centran
necesaria o exclusivamente en criterios econémicos, resulta razonable esperar que las
caracteristicas econémicas de las empresas (escala, 4&mbito de actuacién, dotacién de
recursos y tecnologias, etc.), formen una base importante para los procesos de
categorizacién. El hecho de que estas caracteristicas resulten mé4s observables facilita el
mutuo entendimiento, necesario para el desarrollo de una identidad de grupo
estfétégico (Peteraf y Shanley, 1997: 172). Los autores sefialan a las barreras a la
movilidad como la mas importante de estas caracteristicas, dado que aumentan el
atractivo de pertenecer a un grupo y aumentan los procesos de identificacién social en
la medida en que: a) laman la atencién hacia la similitud de los miembros del grupo en
relacién a los no miembros; b) centran la atencién de los miembros sobre otras
empresas dentro del mismo grupo; c) aumentan los beneficios potenciales de
pertenecer a un grupo facilitando la colusién entre miembros y; d) reducen el costo de
basqueda a aquellas empresas que buscan soluciones a problemas comunes.

Peteraf y Shanley (1997: 172) también otorgan un importante papel a los
factores histéricos para entender la evolucién de la estructura de grupo dentro de una
industria, puesto que como ya hemos constatado con anterioridad, la formacién y la
persistencia de los grupos puede estar fuertemente influida por los patrones histéricos
de desarrollo. Una perspectiva histérica puede facilitar la comprensién del proceso de
formacién de los grupos, analizando las dotaciones iniciales de las empresas, los
patrones seguidos para la acumulacién de activos y el desarrollo de capacidades, asi
como el papel jugado por la “diosa fortuna”s. La dependencia de los patrones de
actuacién del pasado (Krugman, 1991; Teece et al., 1994) favorecen que una vez

55 Una parte, en ocasiones muy significativa, de las innovaciones que marcan la pauta de los patrones
competitivos surgen de ideas casuales que suelen desarrollarse en entornos favorables para poder
asentarse (Porter, 1991).

% Citados en Peteraf y Shanley (1997: 172)
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desarrollado un grupo, permanezca, se defina y se diferencie cada vez mas a través del

tiempos?.

Desde una perspectiva institucional, que desarrollaremos en el apartado 2.3. del
capitulo segundo, se sefiala que una vez un grupo se ha formado, los procesos
isomorficos (Dimaggio y Powell, 1983) operan dentro de él para homogeneizarlo. El
isomorfismo coercitivo y la actividad mimética ayudan a homogeneizar internamente
un grupo y diferenciarlo de otros grupos, facilitando los procesos de comparacion
social necesarios para que un grupo sea percibido. Las presiones normativas legitiman
al grupo facilitando la identificacion social. Estos procesos institucionales generan
macro-culturas interorganizativas que consisten en creencias y percepciones
compartidas por los directivos de las diferentes empresas y que pueden servir de base
para el desarrollo de identidades de grupo especificas y ayudar a explicar la
estabilidad temporal de los grupos estratégicos y sus caracteristicas (Peterafy Shanley,
1997:172-173).

FACTORES A FAVOR FACTORES EN CONTRA
S La presencia de empresas de elevado nivel S El grado de diversificacion corporativa en
de status en un nicho industrial un nicho industrial
S La proximidad fisica entre las empresas S Ladispersion geografica de las empresas
S Ladensidad de lared de asociaciéon entre S La variedad estructural de las empresas
un conjunto de empresas S Laentrada de directivos procedentes de
S Laequivalencia estructural de las otras industrias tendra el efecto contrario
empresas ~ Laentrada de nuevos competidores en la
S Laexistencia de normas cooperativas de industria
comportamiento en el mercado S Laexistencia de un gran nimero de
S Los flujos de directivos dentro de una competidores en la industria
industria
S Las amenazas ala legitimidad de una
industria

S Lassalidas de la industria y la existencia
de un nimero reducido de competidores

S Los choques extemos a una industria que
amenazan la supervivencia del grupo

Cuadro 1.1. Factores que facilitan o dificultan el desarrollo de una fuerte identidad de grupo
Fuente: Elaboracion propia a partir de Peterafy Shanley (1997:174 y ss.)

En el cuadro 1.1. se resumen los principales factores que afectan a las
probabilidades de que se desarrolle una fuerte identidad de grupo, necesaria para
considerar que el grupo es significativo (Peterafy Shanley, 1997:174 y ss.).

57 A este respecto, cabe sefialar la importancia de la existencia de deseconomias de compresion del tiempo
(Dierickx y Cool, 1989:1507), que evitan los procesos de imitacién de empresas que han desarrollado un
conjunto de recursos y capacidades durante afios.
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1.5.5. Criticas a la escuela cognitiva

En la medida en que los gerentes son, tanto creadores como usuarios de mapas
mentales, la forma en la que los generan resulta clave para comprender los procesos
estratégicos. La estrategia no deja de ser un “concepto” y como tal podemos utilizar los
planteamientos de la psicologia cognitiva segtin los cuales su creaci6n es un proceso de
“obtencién de conceptos”. Ahora bien, en opinién de Mintzberg et al. (1999: 209), la
citada disciplina no ha conseguido avanzar mucho en esta cuestién, y radican el
problema en la metodologfa de investigacién utilizada, que se basa, en gran medida, en
la basqueda de relatos verbales sobre las cuestiones a tratar, cuando gran parte de los
conocimientos cruciales pueden ser tacitos. Existen procesos mentales, al parecer no
accesibles a la verbalizacién, que se asocian al hemisferio derecho del cerebro, que
pueden estar en la raiz de la explicacién del comportamiento humano, a la hora de la
toma de decisiones y en concreto de la creacién de la estrategia.

Hodgkinson (1997: 645) también sefiala que los métodos utilizados para
identificar los modelos mentales de las estructuras competitivas, por su propia
naturaleza, pueden acentuar diferencias cognitivas superficiales a expensas de aspectos
comunes fundamentales. Ello hace dificil establecer la medida en la cual las diferencias
observadas se deben a las caracteristicas de la industria observada, las caracteristicas
de 105 participantes en la investigacién y de las organizaciones que representan, o
derivan de los métodos de investigacién utilizados para obtener y analizar los datos.
Estas técnicas de investigacién requieren una interaccién extensiva entre investigador y
participantes que ofrece amplias oportunidades para que influyan factores asociados
con la propia dindmica de la entrevista como su duracién y el comportamiento de
entrevistador y entrevistado (Calori et al., 1994). También Osborne et al. (2001: 440)
consideran que las materias primas utilizadas para generar grupos cognitivos o mapas
mentales (percepciones capturadas mediante entrevistas, cuestionarios o informes
anuales), estan sujetas a distorsiones.

La medida en que los participantes ofrecen categorias mas detalladas podra
depender de su motivacién, del tiempo de que disponen, de la presién del interlocutor,
etc. Por ello, la diversidad cognitiva observada por Reger (1990), Daniels et al. (1993;
1994) y Hodgkinson y Johnson (1994), entre otros, puede ser debida en una parte no
desdefiable a la dindmica de la entrevista y no a los modelos mentales de los
participantes. A ello hay que afiadir otro problema, que radica en la dificultad que
existe de comparar unos modelos mentales con otros, en términos de su estructura y
sus contenidos. Problema que se intensifica con el incremento en el niimero de
participantes en la investigacién y en los niveles de analisis (Hodgkinson, 1997: 645)s.
En opini6n de los investigadores, deberian ser reconsiderados tanto la naturaleza como
el estatus de los modelos mentales agregados que se derivan de tomar la industria

58 Las limitaciones de las metodologfas utilizadas se hacen patentes, por ejemplo, al comparar los estudios
de Reger (1990) y Reger y Huff (1993), que llegan a conclusiones en cierta medida divergentes a partir de
los mismos datos.

76



El concepto de grupo estratégico: Origen y principales perspectivas de andlisis

como nivel de anélisis, y buscar de forma ma4s sistemética patrones de diferencias y
similitudes entre los modelos analizados. Para entender los procesos directivos es
necesario comprender mejor las miltiples influencias que dan origen al consenso o
disenso en los grupos de gerentes ([bid., 646).

Hogkinson (1997: 626) considera necesario emprender trabajos empiricos més
amplios, dado que la mayoria de los trabajos cognitivos que se han acercado a la
problemitica de la formulacién de la estrategia (entre ellos los que tratan de analizar
cémo los gerentes definen la estructura competitiva del sector), han consistido en
estudios exploratorios a pequefia escala. Resulta necesario llevar a cabo estudios
longitudinaless, para llevar a cabo un seguimiento de los modelos mentales de los
estrategas que forman parte de un espacio competitivo determinado, de las
condiciones materiales del mercado, del comportamiento estratégico y de los
resultados a través del tiempo. S6lo entonces podré afirmarse si los modelos mentales
juegan o no un papel relevante en la dindmica de la competencia (lbid. 647), e
identificar las relaciones existentes entre las cogniciones del posicionamiento
competitivo estratégico y otras variables de interés teérico ([bid. 650).

Como corolario queremos significar, siguiendo a Mintzberg et al. (1999: 222),
~que la psicologfa cognitiva todavia tiene que abordar de forma adecuada las cuestiones
‘\-que mis interesan a la direccién estratégica en particular, la manera en que se forman

los conceptos en la mente del estratega. Resulta importante saber no sélo como la
mente distorsiona, sesga o simplifica, sino también como, en ocasiones, es capaz de
integrar una gran diversidad de complejas informaciones, de manera que ello de lugar
a respuestas creativas y eficientes a los retos planteados por la dindmica de la
competencia en el mercado.

% S6lo tenemos conocimiento de dos trabajos longitudinales, los de Gronhaug y Falkenberg (1989) y Reger
y Palmer (1996).






Capitulo Segundo:

Otras Perspectivas de Andlisis

del Concepto de Grupo Estratégico

2.1. INTRODUCCION

En el presente capitulo revisaremos las aportaciones mas destacadas, en
relaci6n a los grupos estratégicos, de aquellos enfoques que, si bien no destacan por el
nimero de trabajos publicados dedicados al objeto de estudio de la presente
investigacién, realizan aportaciones interesantes para dar razén de la existencia y
comportamiento de los grupos estratégicos, y han mostrado cierta complementariedad
con alguna de las principales perspectivas ya analizadas. Asi pueden vincularse, por
ejemplo, algunas de las aportaciones de la ecologia de las poblaciones y de la teoria
institucional con el enfoque cognitivo y la teoria de recursos y capacidades. Su interés
radica fundamentalmente en lo novedoso de sus aportaciones, y en el hecho de que en
la dGlima década ha ido apareciendo un creciente nimero de estudios de caracter
multidisciplinar, que han buscado en las teorias analizadas explicaciones alternativas o
complementarias a los fenémenos relacionados con la formaci6n, el comportamiento y
los efectos que derivan de la existencia de los grupos estratégicos.
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2.2. E1L. ENFOQUE ECOLOGICO

2.2.1. Introduccién

Autores tan destacados como Hannan y Freeman (1977: 936) sugieren que el
enfoque de la ecologia de las poblaciones, “debe tratar de comprender las
distribuciones de organizaciones bajo diferentes condiciones del entorno y las
limitaciones de las formas organizativas en diferentes entornos”. De modo ma4s general
podemos establecer que este enfoque trata de contestar las preguntas de: a) ;por qué
existen tantas clases de organizaciones?; b) ;jcuéles son los factores que influyen en su
namero y distribucién? y c) ;qué factores influyen en la habilidad de una poblacién
para adquirir o retener una porcién determinada de los recursos del entorno? (Morgan,
1990: 55).

Este enfoque presenta importantes influencias de la biologfas, y ha avanzado
considerablemente con la aplicacién de las ideas bioecol6gicas, en los estudios de la
sociologia de las organizaciones. Toma como unidad central de anilisis las
poblaciones de organizacioness, y estudia la forma en la cual, dentro de estas
poblaciones, se produce la seleccién natural de las empresas que van a sobrevivir a la
dindmica de su entorno. El éxito de la empresa es, desde el punto de vista de este
enfoque, la supervivencia, y el entorno, el factor critico que determina qué
organizaciones tienen éxito y qué organizaciones fracasan.

Las poblaciones de organizaciones han de ser entendidas como conjunto de
organizaciones “relativamente homogéneas” (Hannan y Freeman, 1977). Ello implica
que todas las organizaciones que forman parte de una poblacién comparten algunos
“elementos clave” que constituyen una forma organizativa comtn. Esto nos introduce
al concepto de forma organizativa, que ha de ser entendido como una configuracién
especifica de objetivos, valores, normas, rutinas, actividades, estrategias, conocimientos
y habilidades (Hannan y Freeman, 1977: 935; Aldrich, 1979: 28). La homogeneidad de
las organizaciones pertenecientes a una misma poblacién implica, segn Hannan y
Freeman (1977: 934), “que son relativamente homogéneas en términos de
vulnerabilidad frente al entorno”.

El concepto de nicho constituye otro concepto fundamental de esta corriente. Se
define como el espacio o combinacién de recursos, dentro del cual puede sobrevivir y
reproducirse una poblacién (Hannan y Freeman, 1977: 947; Hannan y Freeman, 1989:
50). Para el modelo ecol6gico, las organizaciones particulares no pueden afectar al
nimero y distribucién de los nichos existentes en el mercado (Astley y Van de Ven,
1983: 249), lo que equivale a decir que, dificilmente éstas pueden influir en su entorno.
Ahora bien, existe una gran interdependencia entre nicho y forma organizativa, la
segunda deriva de las condiciones més efectivas para la supervivencia en el primero,

6 Esta muy vinculado a la teorfa evolucionista de Darwin.
61 Término anélogo a la nocién biolégica de especies (Hannan y Freeman, 1977: 934).
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pero también éste termina siendo influido por el perfil de las empresas que constituyen
la poblacién.

Un tercer concepto relevante es el de inercia estructural, que hace referencia a
las restricciones de caracter interno (inversiones especializadas, limitaciones cognitivas
de los directivos, situacién politica interna, presién de los sindicatos, peso de la propia
historia organizativa), y externo (barreras legales y fiscales de entrada y salida,
limitaciones informativas, responsabilidades sociales de la empresa, problemas de
“racionalidad colectiva”), que impiden, en muchas ocasiones, una adaptacién oportuna
y eficiente de las estrategias y estructuras a los cambios ambientales (Hannan y
Freeman, 1977: 931-932; 1989: 67-69).

Estas limitaciones, fuentes de inercia estructural, nos obligan, cuanto menos, a
complementar la perspectiva adaptativa con una orientacién selectiva, a la hora de
explicar el éxito o el fracaso de las diferentes formas organizativas. La particular
vulnerabilidad de las diferentes poblaciones de organizaciones a las condiciones del
entorno, puede dar razén de la existencia de considerables diferencias en la
distribucién de diferentes especies de organizaciones, ante diferentes condiciones del
entorno (Asﬂey y Van de Ven, 1983: 258).

La escasez de estos recursos ambientales, supone que no puedan sobrevivir
todas las organizaciones, sino aquellas formas organizativas capaces de aprovechar los
nichos de la mejor manera posible. Dada la inercia estructural, la seleccién del entorno
reemplaza (al menos parcialmente) a la adaptacién como vehiculo de cambio. Cada
entorno selecciona pues aquella forma organizativa que se configura como ¢ptima para
él (principio de isomorfismo) (Astley y Van de Ven, 1983: 254). El proceso comienza
con un cambio aleatorio e imprevisible en el entorno, variacion o generacién, a partir del
cual la seleccion natural elimina a las organizaciones menos adaptadas, de forma que
desaparecen o cambian de nicho. Este proceso concluye con la retencion y difusion de las

mejores variaciones.

Se critica este enfoque, por sobrevalorar el entorno e ignorar los procesos
internos de direccibon y de toma de decisiones en las organizaciones. Este
planteamiento, al igual que el de la economia de la organizacién industrial, resulta
determinista, en la medida en que la conducta en el mercado (forma organizativa),
refleja las condiciones del entorno o estructura de la industria (nicho o estructura de
nichos). Muchos teéricos de la organizaci6n, consideran que esta teoria infravalora la
importancia de la actividad directiva, en la eleccién e implantacién de la opcién
estratégica deseada. A pesar de las presiones hacia la inercia, “una organizacién debe
ser capaz de transformarse por si misma de una clase de organizacién en otra”
(Morgan, 1990: 56).

También ignora el cardcter humano y social del entorno, ya que tras las
combinaciones de recursos hay clientes mis o menos satisfechos, proveedores con los
que se mantienen relaciones comerciales, otras organizaciones con las que se compite y
con las que en ocasiones se establecen acuerdos de cooperaci6n.o alianzas, instituciones
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y organismos gubernamentales, etc. Todos estos individuos, grupos y organizaciones
responden a los outputs organizativos, por lo tanto, el entorno también responde a las
organizaciones (Hall, 1996: 286). En definitiva se ignora en cierto modo “que los
recursos pueden ser autorenovables y que los organismos tanto colaboran como
compiten” (Morgan, 1990: 57), y que las organizaciones “son capaces de jugar un rol
activo en la formacién de su futuro, especialmente cuando actGan de comtn acuerdo
con otras organizaciones”. La existencia de gremios, asociaciones profesionales, y la
creciente difusién de estrategias de cooperacibn (Dussauge y Garrette, 1991;
Fernandez, 1996; Garcia Canal, 1996; Lorange, 1996; Meguzzato, 1995; Shane, 1996) que
permiten explotar complementariedades entre diferentes formas organizativas
llevando en ocasiones, a la existencia de verdaderas estrategias colectivas (Astley y
Fombrun, 1983; Bresser, 1988; Fombrun y Zajac, 1987; Oliver, 1988), ponen cada vez
mi4s de relieve el papel activo de las organizaciones en la configuracién de su entorno.
Como sefiala Morgan (1990: 58) “una perspectiva ecolégica que recalque la
colaboracién, harad una importante contribucién a cémo comprender y gestionar el
mundo de la organizacién”.

Ahora bien, frente a estas criticas, los propios Hannan y Freeman (1989: 66)
reconocen que “las organizaciones individuales pueden hacer, y algunas veces lo
hacen, transformaciones drasticas en su estrategia y en su estructura”, lo que evitaria
su desaparicién y les permitirfa adaptarse a las nuevas exigencias planteadas por el
entorno. Incluso proponen una medida compuesta de ajuste entre organizaciones y
condiciones del entorno, que incluyen tanto la seleccién (desaparicién de
organizaciones menos adaptadas), como la movilidad entre formas organizativas
(adaptacién extrema de algunas organizaciones). No obstante las organizaciones que
desarrollan mayores capacidades de adaptaci6n, lo harfan a costa de obtener menores
niveles de rendimiento en entornos estables (Hannan y Freeman, 1977: 937).

Por dltimo Astley y Van de Ven (1983: 254) sefialan que los tedricos de este
enfoque reconocen que el modelo de seleccién natural es mucho mas aplicable en el
caso de las pequefias empresas, que operan en entornos con recursos dispersos, es
decir, entornos que se aproximan a las condiciones de competencia perfecta, que a las
grandes y poderosas empresas bien relacionadas, que operan en entornos con recursos
concentrados. Por ello Aldrich (1979: 27-28) destaca que para los defensores de la
ecologia de las poblaciones “las presiones del entorno hacen de la competencia por los
recursos la cuestién central de las actividades organizativas”, y que sus modelos se
entienden y resultan de mayor aplicacién en entornos con recursos dispersos ([bid.,
1979: 111).

€ Baum y Singh (1994a: 5) citan diversos estudios que estdn proporcionando evidencias de que las
organizaciones pueden cambiar y de hecho cambian. Ello implica para la perspectiva ecolégica la
necesidad de estudiar, no sélo los ratios a los que las organizaciones y formas organizativas son creadas y
desaparecen, sino también el ratio al que las organizaciones cambian de forma.
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2.2.2. Ecologia de las poblaciones, competencia y grupos
estratégicos

Las investigaciones desarrolladas en el 4&mbito del enfoque ecolégico se han
interesado, en gran medida, en los mismos problemas que las desarrolladas en el
ambito de la estrategia, utilizando definiciones operativas de la estrategia, muy
similares a las utilizadas en los estudios sobre grupos estratégicos, tipologias y
taxonomias de estrategias. De hecho, McKelvey (1982) argumenta que la estrategia
organizativa, proporciona una dimensién que los ecologistas pueden utilizar para
clasificar poblaciones de organizaciones, dado que la estrategia describe, generalmente,
importantes similitudes dentro del grupo, asi como diferencias entre grupos.

Las principales diferencias entre los estudios ecol6gicos y las investigaciones en
estrategia, se deben a la utilizacién de diferentes terminologias (poblaciones de formas
organizativas, tipologfas o taxonomias estratégicas, grupos estratégicos), y a la forma
en la cual los investigadores han desarrollado modelos para describir el fen6meno
estratégico. Estos modelos analizan los efectos de la competencia y de los cambios en el
entorno sobre la viabilidad estratégica, asumiendo, al contrario de lo realizado
generalmente por la direccién estratégica y la economia de la organizacién industrial,

“\._que se trata de un proceso dinamico de manera explicita (Boecker, 1991: 615-616).

Otra de las ventajas de los modelos ecol6gicos sobre los estudios tradicionales
de grupos estratégicos sefialada por Boecker (1991: 627), radica en que la estimacién de
coeficientes de competencia, ofrece una forma atil de definir de forma operativa el
concepto de competencia, y medir la dindmica de los efectos de la expansién en una
poblacién (definida como grupo estratégico), sobre la evolucién de otras poblaciones
de organizaciones con formas organizativas diferenciadas. Estos modelos permiten
ademds estimar los efectos de la competencia y de los cambios en el entorno de manera
separada (fbid.: 630).

La perspectiva ecol6gica asume que las organizaciones individuales, pueden ser
clasificadas en poblaciones sobre la base de una forma organizativa comtin, y que una
vez las organizaciones han sido agrupadas en poblaciones, la dindmica de las
relaciones entre poblaciones, nichos, y la supervivencia a largo plazo de las
organizaciones, pueden ser exploradas de manera mas precisa (Ulrich y Barney, 1984:
476). La investigacion empifrica, sugiere que la agrupacién de empresas dentro de una
industria, tiene efectos significativos sobre los patrones de competencia y la dindmica
de las poblaciones, como muestran los trabajos de Baum y Singh (1994a y 1994b).

Siguiendo con los paralelismos entre los conceptos planteados por el enfoque
ecolégico y los utilizados en una perspectiva de andlisis de grupos estratégicos,
revisaremos diversas aportaciones que consideramos especialmente relevantes:

e Pitt y Thomas (1994: 87) plantean la hipétesis de que los agrupamientos de
empresas son parte de una extensa taxonomia jerdrquica, y que el concepto de
grupo estratégico es andlogo al de especies o poblacién de organizaciones que
comparten una misma forma organizativa. Este concepto constituirfa la categoria
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jerdrquica més elevada de agrupamiento de empresas dentro de un entorno
particular que, “comparte un conjunto comdn de elementos de competencia
distintiva y especializacién” (McKelvey, 1982: 145)s. Para estos autores: a) el
concepto de nicho constituye el espacio estratégico ocupado por un grupo
estratégico; b) el hecho de que los nichos sean identificados como opciones y
ocupados depende de las percepciones de los actores sobre el riesgo estratégico de
los mismos; c) la emergencia de un nuevo nicho, ofrece una oportunidad para
nuevos entrantes en el sector, o para que empresas pertenecientes a un grupo
ubicado en un nicho préximo, puedan tratar de ocuparlo; y por dltimo, d) la
viabilidad del nicho, dependerfa de los mismos factores que han sido citados para
justificar la existencia de los grupos estratégicos, su persistencia temporal y la
existencia de diferencias significativas en sus resultados: barreras a la movilidad,
mecanismos de aislamiento, imitabilidad incierta, etc. (ibid. 95-96).

e Para Baum y Singh (1994b: 350) el nicho constituye “una localizacién
multidimensional definida por los recursos del entorno”. La existencia de
diferentes nichos, hace referencia a variaciones en las capacidades productivas y las
necesidades de recursos al nivel organizativo, de forma que cada poblacién de

_organizaciones “ocupa un nicho organizativo caracterizado por un conjunto de
‘tapacidades organizativas y una localizacién en el espacio de recursos”. En cada
nicho, las organizaciones enfrentan diferentes condicionantes competitivos. Los
autores ponen especial relieve a la existencia de “solapamientos” entre nichos, que
afectardn a la dindmica de las interacciones competitivas-cooperativas entre las
organizaciones.

e McPherson (1983, 1990)# sugiere que los nichos pueden ser definidos en términos
de atributos como pueden ser la edad, ocupacién, sexo y educacién de los
consumidores o clientes relacionados con las organizaciones bajo ciertas
condiciones competitivas. Si hacemos un paralelismo para el caso de las personas
juridicas, los atributos podrian hacer referencia a caracteristicas organizativas como
su tamafio, sector de actividad, nivel tecnol6gico, etc. Ello acerca la concepcién de
nicho a la de segmento de mercado, utilizada en marketing y al concepto de
submercados introducido por Gordon y Milne (1999). En cierta medida también se
corresponderia con el concepto de grupos de alcance (strafegic scope groups)
introducido por Houtfood y Heene (1997).

De acuerdo con lo expuesto y recordando que en los modelos ecol6gicos: a) las
organizaciones compiten unas con otras porque son similares en su forma y porque
requieren similares recursos para sobrevivir (Aldrich, 1979; Hannan y Freeman, 1977;
McKelvey y Aldrich, 1983); b) la similitud entre dos organizaciones implica compartir
atributos relevantes y, por lo tanto explotar los mismos o muy similares recursos en el

8 McKelvey, W. (1982): Organizaticinal systematics: Taxonamy, Evolution, Classification. Berkeley, CA:
University of California Press. Citado en Pitt y Thomas (1994: 87).

¢4 Citado en Baumn y Singh (1994b: 355)
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entorno de trabajo y; c) la escasez de los recursos criticos hace a las organizaciones
similares competitivamente interdependientes; quizas son las definiciones de grupos
estratégicos proporcionadas por el enfoque basado en los recursos, las que més nos
aproximan al concepto de poblacién de la ecologia de las poblaciones. Las empresas
pertenecientes a un mismo grupo estratégico estarian compitiendo por los mismos
recursos y serian igualmente vulnerables a los cambios del entorno.

El trabajo de Boecker (1991) resulta especialmente interesante para nuestro
objeto de estudio dado que trata de aplicar las teorias y modelos de la ecologia de las
poblaciones al estudio de la estrategia organizativa. En él analiza el efecto de cambios
en el entorno y en la competencia sobre el crecimiento y declive de diferentes grupos
estratégicos del sector, definidos en estudios previos sobre el sector cervecero (Hatten,
1974; Hatten y Schendel, 1977; Patton, 1976; Schendel y Patton, 1978). Para ello
modeliza la competencia como fenémeno dindmico de manera explicita, obteniendo
como resultado, que los factores analizados afectan de manera diferente al crecimiento
y declive de los grupos estratégicos analizados.

Otro trabajo interesante, desde el punto de vista ecolégico, si bien de marcado
car4cter multidisciplinar, es el de Greeve (1998)ss. Partiendo de una definicién simplista
_ Yy a priori de grupos estratégicos de las estaciones de radio comerciales de los 200
* primeros mercados del ranking de Estados Unidos, que los diferencia en funci6n del
formato de radioss, analiza la adopcién y difusién de nuevos posicionamientos de
mercado. Los andlisis realizados muestran que la adopcibn de un nuevo
posicionamiento de mercado puede ser modelizado como un proceso de difusién,
donde la imitacién tiene un papel importante, y donde las organizaciones utilizan a
otras como grupos de referencia, cuando abandonan su posicionamiento de mercado.
Se encontraron evidencias de que factores como la “observabilidad” del cambio y la
estructura de la corporacién, pueden afectar a los procesos de difusién de nuevos
posicionamientos de mercado (Greeve, 1998: 983-984).

Por dltimo, el trabajo de Garcia-Pont y Nohria (2002) que analiza la dindmica de
la formacién de alianzas estratégicas entre empresas pertenecientes a diferentes grupos
estratégicos, desde una perspectiva de los recursos, utiliza argumentos basados en la
ecologia de las poblaciones y el enfoque institucional para explicar el comportamiento
de las mismas. Sus resultados indicaron que la dinidmica de la formacién de las
alianzas puede ser explicada, principalmente, en términos de un proceso de
mimetismo local, por lo que parece ttil considerar el comportamiento de las empresas
como anclado a las actuaciones de otras empresas, pertenecientes a un grupo de
referencia local. Los resultados del estudio, extienden la literatura de la dependencia
de la densidad de la ecologia de las poblaciones (Hannan y Freeman, 1989). De hecho,

6 El autor destaca la importancia de extender el uso de los argumentos cognitivos en la toma de decisiones
para explicar los cambios en el posicionamiento de mercado.

% Los mercados de radio estan diferenciados en funcién de las preferencias de las audiencias. En ellos
resulta relativamente facil modificar el posicionamiento competitivo.
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los ecologistas vienen reconociendo cada vez més la importancia de la competencia
localizada, y han comenzado a analizar los efectos de la densidad en nichos
organizativos dentro de cualquier poblacién dada (Baum y Singh, 1994a y 1994b).

2.3. LA TEORIA INSTITUCIONAL

2.3.1. Introduccién

Este enfoque tiene sus origenes en distintas aportaciones provenientes del
campo de la sociologia y en él coexisten distintas corrientes de investigacién. Uno de
los primeros y mas influyentes trabajos es el de Philip Selznick, publicado en 1957 en
su libro Leadership in Administration. También destacan los trabajos de DiMaggio y
Powell (1983), Meyer y Rowan (1977), Powell y DiMaggio (1991), Oliver (1988, 1991,
1992, 1997), Scott (1987, 1995a), Zucker (1987) etc. Al igual que el modelo de
dependencia de recursos (Pfeffer y Salancik, 1978; Aldrich, 1979), la teoria institucional
se preocupa por el poder (Zucker, 1987), puesto que también parte del supuesto de la
dependencia de unas organizaciones respecto a otras para sobrevivir, pero en lugar de
analizar la forma de ganar autonomia, como hacen los teéricos de la dependencia de
reffilrsos, la teoria institucional postula la aparicién de una creciente homogeneidad
como forma de ganar aceptacién social (Westney, 1993: 58)s7.

La idea tltima de esta corriente te6rica, es explicar c6mo y por qué se llegan a
dar por sentado los significados, formas y procedimientos en las organizaciones, y
cuales son las consecuencias de esta institucionalizacién (Pfeffer, 1987). Segtin Scott
(1987) la “institucionalizacién” puede concebirse principalmente como:

a) Un proceso de valor infundido, segin el cual la institucionalizacién provee de
estabilidad, de permanencia a lo largo del tiempo a las organizaciones
institucionalizadas¢®, pues tienen un valor que va mas all4 del que le otorga su
capacidad técnica para la tarea a realizar. En contraposici6én, las organizaciones
instrumentalmente concebidas, pueden desaparecer si han cumplido su finalidad o
si aparecen otras instituciones mds eficientes.

b) Un proceso de creacién de realidads, a través del cual los individuos aceptan una
definicién compartida de la “realidad social”, entendida como una construccién
humana que se crea por medio de la interaccién social. El proceso de
institucionalizacién comprende tres fases: 1) el inicio de la accién por parte del
individuo, o exteriorizacién; 2) la objetivacién o interpretacién de esa accién por el

67 Citado en Fernandez, Z. (1999: 59).

68 GSelznick (1957) distingue entre organizaciones como instrumentos disefiados técnicamente,
caracterizadas por ser perecederas, y organizaciones que se han institucionalizado, que han infundido
valor y, por tanto, organizaciones que son més dificilmente perecederas.

6 Este punto de vista, presenta evidentes conexiones con el enfoque cognitivo, sobre todo con la rama
constructivista,
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propio individuo y por aquéllos con los que se relaciona; y por dltimo, 3) la
interiorizacién, por la que el mundo objetivado vuelve a proyectarse en la
conciencia, determinando las propias estructuras subjetivas de ésta. Estas tres fases
constituyen la paradoja de que el ser humano es capaz de producir una realidad
que, posteriormente, es experimentada como algo distinto a un producto humano
y, por tanto, con una naturaleza propia e independiente del ser humano (Berger y
Luckmann, 1967). Por medio de la institucionalizaciéon se clasifica el
comportamiento en categorias que permiten, con el paso del tiempo, respuestas
similares ante comportamientos- tipificados, ‘generando asi determinadas pautas
sociales.

¢) Un conjunto de elementos distintivos, en la medida en que esta perspectiva insiste
en la idea de que los sistemas de creencias institucionalizados, constituyen una
clase distintiva de elementos, que pueden determinar la estructura de la
organizacién (Scott, 1987). En este sentido, la mayoria de politicas, programas y
posiciones de las organizaciones modernas est4n reforzadas por la opinién piiblica,
por el sistema educativo, por el prestigio social, por las leyes, o incluso por los
tribunales. Estas fuentes se consideran institucionalizadas en cuanto que su
existencia y eficacia estd alejada de la discrecionalidad de cualquier participante
individual u organizacién (Meyer y Rowan, 1977). '

Asumir una perspectiva institucional supone poner el énfasis en la importancia
de los elementos psicolégicos, sociales y politicos en el estudio de los fenémenos
sociales en general o méas concretamente de los organizativos. En este sentido, la teoria
institucional ha supuesto un importante contraste, al enfatizar en la importancia del
entorno social y cultural, mis que en la dimensién tecnolégica del mismo. Para la
teorfa institucional, las organizaciones constituyen sistemas sociales ademas de
técnicos y los individuos necesitan apoyo social ademés de eficiencia. Ello hace que el
contexto social en el que actian constrifia y oriente su comportamiento.

La existencia de normas sociales, creencias y reglas, definen el comportamiento
individual socialmente aceptable “de tal manera que el habito, la convencién, las
conveniencias o la obligacién social llegan a explicar conductas que no son el resultado
de una eleccién previa y que, incluso, pueden ser perjudiciales para el decisor”
(Ferndndez, 1999: 60). Por lo tanto, las decisiones que se toman por parte de la
direccién no son necesariamente el resultado de una eleccién racionaln, sino que en
gran medida pueden estar orientadas a ganar legitimidad y aceptacién social mediante
la copia de modelos ya aceptados. Frente a la racionalidad econémica surge la
racionalidad normativa inducida por la existencia de normas, tradiciones y la
necesidad de justificacién social (Oliver, 1997: 701).

70 Los procesos cognitivos y sistemas simb6licos juegan un papel primordial segtin esta perspectiva, pues
los estimulos externos han de ser procesados cognitivamente, antes de que puedan derivarse acciones en
respuesta a los mismos (Scott, 1995b: xiii).

71 De hecho, autores como Abell (1995: 3) sefialan que el institucionalismo rechaza el modelo de
comportamiento racional (racionalidad econ6mica).
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DiMaggio y Powell (1983: 149) mantienen que los procesos isomérficos que
fuerzan a la homogeneizacién, pueden ser seglin sean sus motivos, cooperativos o
competitivos. Los isomorfismos cooperativos buscan legitimacién y reconocimiento
social, y llevan a elegir el comportamiento y el disefio de mayor aceptacién social,
aunque no sea el mejor. Gracias a ello, estardn en mejor disposicién para obtener
recursos adicionales en el futuro. En cuanto a los isomorfismos competitivos, derivan
de las presiones del entorno, cuando éstas son tan fuertes que expulsan a las
organizaciones peor adaptadas a sus condicionantes. Las empresas acaban por
parecerse porque las que no se adaptan desaparecen. En este caso el criterio de
seleccién de estrategias y estructuras es el de la eficiencia, como recomiendan la
ecologia de las poblaciones, el enfoque contingente y la economia de las organizaciones
(Ferndndez, 1999: 63-64). Bien sea de forma consciente, porque los decisores son
capaces de tomar decisiones correctas, bien sea de forma inconsciente, porque las
empresas ineficientes y menos adaptadas desaparecen, se produce un proceso de
seleccién de corte darwinista (fbid. 65).

DiMaggio y Powell (1983: 150-154) enfatizan la adaptacién como mecanismo de
homogeneizacién, frente a la seleccién preconizada por la ecologia de las poblaciones,
y plantean tres formas de lograr el citado isomorfismo institucional”:

© El isomorfismo coercitivo, que surge cuando una organizacién debe adoptar
medidas, como consecuencia de las presiones formales e informales ejercidas por
otras organizaciones de las que depende, o por las presunciones vinculadas a la
cultura de la sociedad sobre c6mo funcionan las organizaciones. En ocasiones
adoptan la forma de regulaciones legales y fiscales, pero también pueden derivar
del papel adoptado por un actor o actores poderosos” que imponen reglas que
favorecen sus interesess, convirtiéndose en criterios de estandarizacién a las
organizaciones. En otros casos adopta formas mucho mas sutiles y menos explicitas
que las de los ejemplos sugeridos.

© El mimetismo, que hace referencia a los procesos de imitacién que se producen
debido a las presiones originadas por la incertidumbre. Se tiende a copiar lo que
otras organizaciones, generalmente las que son percibidas como de mayor éxito o
més legitimadas, han hecho en situaciones similares. De esta forma se produce un
derto efecto de legitimacién. Ello presenta la ventaja de que puede permitir
encontrar una solucién viable con un escaso coste en situaciones de incertidumbre
y ambigiiedad (Cyert y March, 1963). La difusién de los modelos puede llevarse a
cabo de manera no intencionada e indirectamente a través de la transferencia de

72 El mimetismo y el isomorfismo normativo implican més que elecciones estratégicas conscientes y
racionales, comportamientos derivados de admitir como algo cierto que determinadas formas
estructurales o comportamientos son los adecuados.

73 Estos actores poderosos son en ocasiones organizaciones dedicadas a la prestacién de servicios
vinculados a infraestructuras que ejercen presiones sobre las empresas que de ellas dependen.

74 Scott (1995: xiv) sefiala que las reglas que, caso de promulgarse, beneficiarian a todos, pueden no ser
establecidas, luego la necesidad no siempre lleva a la existencia de las reglas.
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empleados, o explicitamente por organizaciones como empresas consultoras o
asociaciones industriales.

© El isomorfismo normativo, que responde a la aplicacién de una serie de normas
compartidas por diferentes organizaciones. Las presiones normativas tienen
generalmente su origen en la creciente profesionalizacién de los directivos y
especialistas con influencia en las organizaciones. Estos internalizan, merced al
paso por procesos de formacién, filtrado y socializacién similares, una serie de
normas comunes que legitiman la préactica directiva, que de forma consciente o
inconsciente acaban propagando. En este caso, el comportamiento no est4 guiado
por el interés propio y la conveniencia u oportunismo, sino por una consciencia del
papel que uno ha de jugar en determinadas situaciones y de la forma apropiada de
actuar, de acuerdo con las expectativas de otros y los estindares de conducta
internalizados (Scott, 1995b: xv). Se pone el énfasis aqui en la influencia de las
normas colectivas y los valores sociales, que imponen obligaciones sociales a
individuos (y organizaciones) constrifiendo sus elecciones.

Fernandez (1999: 60) sefiala c6mo la investigacién empirica se ha centrado sobre
todo en el estudio del papel que juegan factores como la normativa estatal, la
profesionalizacién, el empleo de los mismos consultores o la movilidad de los
o empleados en los procesos isomérficos. Por el contrario han sido menores los esfuerzos
‘dedicados a estudiar los factores que dificultan la adaptacién (Oliver, 1991) y los que
pueden dar lugar a procesos de desinstitucionalizacién, es decir, a que las
organizaciones se enfrenten, discrepen o abandonen practicas organizativas
institucionalizadas (Oliver, 1992).

Entre los casos de isomorfismo estudiados predominan los que tienen que ver
con organizaciones no lucrativas. Ello tiene probablemente algo que ver con los
postulados de la teorfa institucional, que defienden que las organizaciones
pertenecientes a entornos institucionales tienden a parecerse mas. Al contrario que
para las empresas privadas, para estas organizaciones las presiones sociales son ma4s
importantes que la eficiencia y la necesidad de generar beneficios. La legitimidad y la
aceptacién social, resultan fundamentales para garantizar el mantenimiento de un flujo
sostenido de fondos, para las organizaciones no lucrativas, mientras que para las
empresas privadas, la aceptacién social o legitimidad s6lo resulta primordial, en
aquellos casos en que su conducta puede generar rechazo entre sus clientes u otros
importantes grupos de interés (Ferndndez, 1999: 60).

Como ejemplo de factores que pueden dar razén de la importancia del enfoque
institucional pueden destacarse, en primer lugar, el peso de la moda que, difundida
por consultores y escuelas de negocio, puede influir considerablemente en la aplicacién
y difusién de determinadas formas de organizacién o técnicas de gestién. En segundo
lugar, cabe destacar las ventajas que para la direccién de las organizaciones tiene, de
cara a los accionistas, el hacer lo mismo que los dema4s. Resulta mucho més dificil
exigir responsabilidades a los directivos que aplican lo que hacen las principales
empresas de su sector y aquello que recomiendan los consultores, sobre todo en el caso

- 89



Grupos Estratégicos: Una revisién del concepto y una propuesta de mejora de su valor explicativo

de aquellas funciones cuya productividad resulta mas dificilmente medible (Westney,
1993).

No obstante, la teorfa presenta también ciertas debilidades. Hall (1996) apunta
su posible sobreextensi6n, en el sentido de que existe cierta tendencia a aplicar la teoria
institucional a una gran amplitud de situaciones y organizaciones donde no resulta
aplicable, y su posible caricter tautolégico al definir una serie de variables en términos
de otras, oscureciendo de esta forma las causas y los efectos. De hecho, Fernidndez
(1999: 60) apunta que, paradGjicamente, la teorfa institucional estdi poco
institucionalizada, en el sentido de que no se han desarrollado variables estindar ni una
metodologia de investigacién aceptada, habiendo sido escasamente estudiado el
propio proceso de institucionalizacién.

2.3.2. Las aportaciones de la teoria institucional al estudio de los
grupos estratégicos

Scott (1995b: xvii-xviii) sefiala que la méas novedosa concepcién de las
instituciones es aquella que las considera compuestas ante todo de elementos
cognitivos, lo que nos acerca y complementa el enfoque cognitivo ya revisado. Segtn
esta “visién, las personas, en este caso los directivos, crearian la realidad mas que
descubrirla. Esta visién cognitiva de las instituciones reemplaza los supuestos del
realismo social por los del construccionismo social. Son las concepciones de lo que el
mundo es y lo que puede hacerse las que tipifican los actores, y lo que determina lo
que debe o no debe hacerse. Las categorias y la tipificacién que se hace de las mismas,
nos ayudan a determinar qué organizaciones son similares y por ello deben ser
tratadas de acuerdo con una serie de reglas, y cuales pertenecen a otra categoria y por
tanto deben ser tratadas de forma diferente. Una vez seleccionada una categoria de
referencia como el modelo o patrén de comportamiento a seguir, una organizacién
gana legitimidad adoptdndolos.

Lant y Baum (1995: 16-17) combinan los planteamientos del enfoque
institucional con una perspectiva cognitiva para explorar el papel de la cognicién en la
creacibn de comportamientos institucionalizados entre empresas competidoras,
destacando el hecho de que las cogniciones y las interacciones entre miembros de las
organizaciones pueden ser una fuente importante de isomorfismo. Sefialan c6mo los
decisores interpretan su entorno configurando unos modelos mentales, en los que los
aspectos relativos a quienes son sus competidores relevantes” y cuél es la mejor forma
de competir con ellos, ocupan un papel fundamental.

Para ello, analizan si los gerentes agregan a las empresas formando grupos
competitivos, cuando definen el conjunto de empresas relevantes para sus decisiones

7 La literatura sobre grupos estratégicos sugiere que las empresas pertenecientes a una industria no
compiten todas unas con otras, o al menos lo hacen con diferente intensidad; la competencia seria mas
intensa entre empresas pertenecientes al mismo grupo estratégico.
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estratégicas. Si existen atributos organizativos que distinguen de forma efectiva a las
empresas pertenecientes a diferentes grupos competitivos, ello deberia estar reflejado
en las categorias cognitivas de los gerenfes. Ahora bien, es posible que no s6lo reflejen
esos atributos, sino que las actuaciones que Ilevan a cabo los gerentes, basados en sus
creencias, puedan realmente crear esos grupos. Esto altimo equivale a decir que “la
estructura de la industria no sélo influye en la cognicién de los gerentes, sino que la
estructura de una industria es determinada por la cognicién de los mismos”, que
actuando segiin sus creencias crean condiciones consistentes con ellas.

De este modo, el desarrollo de cogniciones y estructuras de conocimiento
compartidas (creencias socialmente consensuadas) entre empresas competidoras
constituiria una fuente importante de isomorfismo institucional, pudiendo contribuir al
desarrollo de atribuciones causales similares, similares concepciones de los roles
directivos y similares elecciones estratégicas. De este modo las creencias socialmente
consensuadas influirfan en las acciones de las organizaciones en situacién de
competencia (Lant y Baum, 1995: 19-20).

Los resultados obtenidos por Lant y Baum (1995) indicaron que los gerentes
realizaban categorizaciones cognitivas para determinar el grupo de competidores
- relevantes para ellos. También indicaron que las estrategias, las cogniciones y los roles
"desempefiados por los directivos, eran més similares entre empresas del mismo grupo
‘competitivo que entre empresas pertenecientes a diferentes grupos competitivos. Esto
altimo apoya el hecho de que las empresas perciben como competidores mas directos,
a aquellas empresas con las que tienen una mayor similitud estratégica. La evidencia
de una convergencia de percepciones y creencias entre empresas dentro de grupos
competitivos, proporciona credibilidad a los argumentos de Porac et al. (1989) que
consideran a los grupos competitivos comunidades cognitivas socialmente construidas.
Como sefialan Lant y Baum (1995: 36) “en general, estos resultados destacan la
importancia de las cogniciones gerenciales para los patrones de interacciones
competitivas entre organizaciones, la existencia de isomorfismo en los campos
competitivos (comportamientos institucionalizados)s, y la formacién de subestructuras
competitivas”.

La teoria institucional nos ofrece un conjunto de explicaciones plausibles del
porqué determinadas organizaciones tienden a parecerse y a comportarse de manera
homogénea. Resulta plausible que diferentes organizaciones tomen como referencia
organizaciones pertenecientes a categorias cognitivas distintas (que pueden
corresponderse con diferentes patrones de comportamiento estratégico viables),
acomodando su comportamiento al de éstas en busca de legitimaci6én y formando asi
grupos estratégicos estables, incluso en circunstancias cambiantes. Elegido un patrén
de comportamiento como el adecuado por un subgrupo de empresas del sector,
acomodar su comportamiento al mismo se convierte en algo dificilmente cuestionable.
Ello nos pone en relacién con las comunidades cognitivas identificadas por Porac y sus

76 Paréntesis nuestro.
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colegas (Porac y Thomas, 1990; Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989 y 1994; Porac,
Thomas, Wilson, Patton y Kanfer, 1995) en el sector de fabricantes de géneros de punto
escoceses y con los trabajos que analizan el grupo estratégico como grupo de referencia
(Fiegenbaum, y Thomas, 1995; Fiegenbaum, Hart, y Schendel, 1996).

En un sector industrial podrdn encontrarse contextos diferenciados, formados
por “aquellas organizaciones que constituyen un 4rea reconocida de vida institucional:
suministradores clave, consumidores de recursos y productos, agencias reguladoras y
otras organizaciones que obtienen productos o servicios similares” (Powell y DiMaggio
1991: 64-65). En esos diferentes contextos podran institucionalizarse diferentes formas
organizativas o de comportamiento, dando origen a grupos estratégicos diferenciados.
De hecho, Oliver (1997: 706), sefiala que los tedricos de este enfoque defienden que “las
organizaciones pertenecientes a la misma poblacién” o industria tienden a la similitud
con el paso del tiempo”. Al plantear que la similitud puede darse entre empresas
pertenecientes a una poblacién de organizaciones y destacando el hecho de que una
industria determinada puede estar formada por diferentes poblaciones ocupando
diferentes nichos, se abre la posibilidad de la existencia de grupos estratégicos, que
representan la homogeneidad intragrupo y la heterogeneidad entre grupos.

Tomando como referencia una perspectiva de recursos y capacidades, la teoria
institucional nos aporta el hecho de que el contexto institucional, es decir, el conjunto
de reglas, normas y creencias que definen o imponen los comportamientos econ6mico-
organizativos aceptables, influyen en las decisiones sobre la selecci6n de recursos y
capacidades a obtener y desarrollar y de las ventajas competitivas a alcanzar y, en
consecuencia, afecta a su potencial para obtener rentas econ6émicas (Oliver, 1997: 698).
Por tanto pueden existir procesos de homogeneizacién en cuanto al posicionamiento
en el mercado de factores, basado en creencias sobre cuél es el perfil, o perfiles
adecuados o socialmente admisibles de posicionamiento en el mercado de factores. La
existencia de recursos escasos, especializados, dificiles de replicar o sustituir, y las
imperfecciones de los mercados de recursos presionan hacia la heterogeneidad de las
organizaciones y sus comportamientos, mientras que las normas, tradiciones e
influencias sociales que predominan en el entorno organizativo, presionan hacia la
homogeneidad para ganar legitimidad. Las influencias sociales ejercidas reducen, por
tanto, el potencial de heterogeneidad de las empresas ([bid.: 700).

No queremos cerrar este apartado sin recordar que los trabajos que analizan los
grupos estratégicos desde el punto de vista ecolégico, que comentamos en el apartado
anterior, basan en gran medida su argumentacién en la teoria institucional, a la hora de
explicar los comportamientos miméticos o de difusién de comportamientos y.
posicionamientos. Ello vuelve a poner de manifiesto la importancia de un enfoque
multidisciplinar.

77 Negrita nuestra.
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2.4. LA PERSPECTIVA EVOLUTIVA

2.4.1. Introduccién

La teoria evolutiva surge para hacer frente a ciertas limitaciones de otras teorias
de origen econ6mico, criticadas por el carécter estatico de sus andlisis. Los origenes de
los planteamientos evolutivos los sitta Winter (1988: 615) en los trabajos de Marshall
cuando éste afirmaba que “la meca del economista estd en la biologia econémica més
que en la dindmica econémica”. Otros hitos en el desarrollo de la perspectiva evolutiva
fueron las ideas de “espiritu emprendedor” y del “proceso innovador” del empresario
de Schumpeter (1934), Alchian (1950) y Hirsleifer (1977). No obstante, fueron sobre
todo los trabajos de Nelson y Winter y sus planteamientos respecto a las rutinas
organizativas, los que constituyen el elemento fundamental de la perspectiva evolutiva
en estos momentos.

Las bases del pensamiento de Nelson y Winter se encuentran, segtin los propios
autores, en las aportaciones de Schumpeter y Simon. El primero porque cuestion6 los
planteamientos estdticos de la economia, sugiriendo que el cambio tecnolégico asi
como la eficacia de los empresarios como agentes innovadores, eran las principales

~_fuentes de dinamismo y competencia en el desarrollo capitalista. Respecto a la
influencia de Simon, destacan sus aportaciones en relacibn a la naturaleza del

comportamiento humano y organizativo.

La influencia de estos autores se deja traslucir claramente en las hip6tesis en las
que se fundamenta la teoria evolutiva y que han sido resumidas con acierto por Garcia
(1996):

» Se asume el principio de racionalidad limitada de los agentes, individuos y
organizaciones, principio que lleva a la adopcién del principio de satisfaccion
frente al de maximizacién.

» La toma de decisiones depende del impacto de ciertas normas, reglas y patrones
sociales, asi como de controles institucionales en la toma de decisiones de los
agentes econémicos.

> Existen procesos de aprendizaje individual y organizativo®, que implican que los
agentes econémicos son capaces de imitar y reproducir un conjunto de pautas,

7 Muchos consideran que la teorfa econémica evolutiva de la empresa tiene su méaximo exponente en el
trabajo de Nelson y Winter (1982) An Evolutionary Theory of Economic Change. En este trabajo los autores
consiguen “casar” los conceptos de conocimiento ticito y rutinas con la dinimica de la competencia
Schumpeteriana (Rumelt, Schendel y Teece, 1991: 16).

7 El aprendizaje organizativo (Crossan, Lane y White, 1999; Epple, Argote y Devadas, 1991; Spender, 1996;
Spender y Grant, 1996) y la creacién de conocimiento en las organizaciones, constituyen lineas de
investigacién que han despertado un enorme interés en el campo de la direccién de la empresa en los
Gltimos afios. Particular importancia ha tenido el desarrollo, en este campo, de la teorfa dindmica de la
creacién de conocimiento, dentro de la que pueden destacarse los trabajos de Nonaka (1991 y 1994),
Nonaka y Kono (1998) y Nonaka y Takeuchi (1995), entre otros.
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patrones y rutinas y, al mismo tiempo, buscar soluciones alternativas para la
resoluci6én de viejos y nuevos problemas.

» La dependencia de la historia constituye una variable explicativa de ciertas
conductas observadas, sin que ello excluya la introduccién de cambios radicales o
discontinuidades en los patrones observados y, como resultado de ello, de
mdltiples trayectorias de equilibrio.

> Se acepta la existencia de cierta relacién entre las interacciones estratégicas que se
dan entre competidores, en condiciones de asimetria informativa e incertidumbre
respecto al conocimiento de que disponen, y los niveles de éxito o fracaso de las
decisiones adoptadas.

> Se asume que la innovacién constituye no sélo una importante fuente de evolucién
econémica, sino que también es generadora de heterogeneidad entre las empresas
de una poblacién.

La teorfa evolutiva considera que las organizaciones estin gobernadas por
rutinas organizativas, entendidas como pautas regulares y predecibles de actuacién,
mediante las cuales se determinan las tareas a efectuar, asi como la forma en que deben
llevarse a cabo®. Estas rutinas organizativas desempefiarian el papel que desempefian
los genes en la teoria biolégica evolutiva, constituyendo elementos caracteristicos de la
organizacién que marcan su particular idiosincrasia y determinan, en cierta medida, su
comportamiento. Estas rutinas marcan lo que la empresa es y, hasta cierto punto, lo
que puede Ilegar a ser, salvo que se produzca una mutacién genética. Aparece asf la idea
de la organizacién como un conjunto de rutinas organizativas, que pueden cambiar en
alguna medida, pero que también limitan la flexibilidad del comportamiento,
contradiciendo la visién de la empresa como un conjunto de recursos productivos,
susceptibles de ser asignados a cualquier uso (Nelson y Winter, 1982).

Otro aspecto relevante que ha sido tratado por la teorfa evolutiva se refiere a los
procesos de btisqueda, que incluyen todas aquellas actividades organizativas que estin
asociadas con Ia evaluacibn de las rutinas actuales, y que pueden condudcir a su
adaptacién, a una modificacién mas o menos dréstica, o a su sustitucién. Nelson y Winter
consideran que el proceso de basqueda de rutinas puede ser, en si mismo, parcialmente
rutinario y predecible, pero existen elementos estocisticos que pueden desencadenar un
cambio no predicho. La importancia de estos procesos radica en el hecho de que, segtin la
teoria predice, los organismos que no se adaptan a su entorno desaparecen. Ahora bien,
todo cambio origina conflictos y resistencias por parte de los grupos afectados. Asi pues,
el cambio de rutinas organizativas puede producirse dentro de la propia organizacién o
bien, como sefial6 Schumpeter, se creardn nuevas organizaciones que incorporardn

8 Como ejemplos de estas rutinas organizativas, podrian considerarse desde las rutinas técnicas que
formalizan el trabajo para producir bienes y servicios, pasando por procedimientos para seleccionar,
contratar y despedir, para realizar pedidos, o aumentar la produccién de bienes de alta demanda, hasta
politicas relativas a inversién, investigacién y desarrollo, o publicidad, y estrategias de negocio sobre
diversificacién de productos e inversiones en el extranjero.
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nuevas rutinas mas eficientes y acabaran desplazando a las organizaciones preexistentes
que fracasaron en su adaptacién (Ventura, 1996).

Este Gltimo aspecto conecta a la teoria evolutiva con el enfoque ecol6gico y sus
procesos de seleccién de formas organizativas®t. Debido a la racionalidad limitada de los
decisores, el conjunto de consecuencias de las diferentes opciones son desconocidas,
por lo que no existe una opcién que sea claramente mejor ex ante. Las empresas que se
enfrentan a las mismas sefiales de mercado pueden responder de manera diferente,
pero a lo largo del tiempo el sistema competitivo promoveré a aquellas que eligen bien
y eliminar4, o forzard a cambiar, a aquellas empresas que de forma consistente
cometen errores (Nelson y Winter, 1982: 276). Las empresas “tantean en busca de
mejores métodos con s6lo un conocimiento parcial de la estructura causal de sus
propias capacidades y del conjunto de oportunidades tecnol6gicas” (Rumelt, Schendel
y Teece, 1991: 16).

En el planteamiento de Nelson y Winter, las capacidades organizativas estdn
fundamentadas en las rutinas, explicitas 0 nos?, que son desarrolladas y perfeccionadas
a través de su aplicacién y repeticién. El aprendizaje que constituye estas capacidades
esta asentado sobre la experiencia préctica, lo que imposibilita (o al menos dificulta) la
imitacién de précticas por otras empresas, incluso aunque sean observadas (Rumelt,

‘Schendel y Teece, 1991). En este sentido, la imitacién y la réplica han creado una
‘conexién crucial con la “herencia genética”, de la que carecian los trabajos previos de la

economia evolutiva.

En un trabajo posterior, Nelson (1991) presenta una teoria emergente de las
capacidades dindmicas de la empresa, centrada en tres caracteristicas de la empresa: su
estrategia, su estructura® y sus capacidades esenciales. En el trabajo, se incide en la
definicién de las capacidades esenciales, estableciéndose un puente muy enriquecedor
entre el enfoque evolucionista y la teorfa de recursos y capacidades. En este sentido, -
ambas teorias convergen al caracterizar a las organizaciones econémicas como un
conjunto de atributos y recursos especificos, que han recibido el nombre de rutinas
organizativas en el caso de la teorfa evolutiva, y el de competencias y capacidades en el
caso de la teoria basada en los recursos (Garcia, 1996).

Un trabajo clave susceptible de conectar la teoria evolutiva y el enfoque de
recursos y capacidades lo constituye el enfoque de capacidades dindmicas de Teece,
Pisano y Shuen (1997). Estas capacidades dindmicas consisten en habilidades para
alcanzar nuevas formas de ventaja competitiva, por medio de la renovaci6én de

81 Rumelt, Schendel y Teece (1991: 16) establecen que en ]a medida en que la teorfa evolucionista establece
que los cambios en la estrategia y en la estructura no puede llevarse a cabo ni f4cil ni rApidamente, “este
campo presenta gran afinidad con el de la ecologia de las poblaciones de la teoria de la organizacion”.

82 E] conocimiento t4cito suele jugar un papel relevante en estas rutinas.

8 La estructura es aquf entendida en un sentido amplio, que incluye los procesos que guian las formas de
trabajar y decidir, y se considera que condiciona la estrategia. Este argumento constituye una nueva _
cuestién de investigacién que se aparta sustancialmente del clésico planteamiento de Chandler (1962)
segtn el cual “la estructura sigue a la estrategia”.
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competencias, en entornos cambiantes y globalizados. La esencia de dichas
capacidades dindmicas, la constituyen los procesos organizativos que se forman y
moldean, en cualquier momento del tiempo y de manera significativa, en funcién de
los activos que la empresa posee y del patrén evolutivo que la empresa ha adoptado o
heredado (Teece, Pisano y Shuen, 1997: 518).

En relacién a la vertiente empfrica de la teoria evolutiva, uno de los aspectos
mias destacados de su aportacién, ha sido el uso de datos longitudinales, que ha
permitido recoger el analisis de la supervivencia y ofrecer una visién dindmica con la
que predecir el cambio (Burgelman y Barnett, 1996). En la misma linea, Garcia (1996)
argumenta que la teoria evolutiva permite dar respuestas a cuestiones relativas a la
variedad entre empresas: (a) (por qué las empresas se caracterizan por una
distribucién asimétrica de los beneficios?; (b) ;por qué las diferencias tecnolégicas y
organizativas entre las empresas son tan acusadas y persistentes a lo largo del tiempo?;
(6) ¢por qué las empresas difieren en los patrones y niveles de crecimiento y
desarrollo? y (d) jpor qué dichas diferencias persisten también dentro de un mismo
sector de actividad?.

Toda esta literatura presenta, segtin destaca Teece (1990: 61-64), un alto interés
para el enfoque estratégico, por diversas razones:

> Si; relacién con el proceso de cambio tecnolégico y con cuestiones clave para la
direccién de empresas, que operan en sectores caracterizados por tecnologias
rapidamente cambiantes.

> Su profundo estudio de los procesos de produccién, aprendizaje e innovacién en
las organizaciones, aspectos de gran interés para el proceso de disefio e
implantacién de estrategias.

> Su examen de la dindmica y los procesos de cambio, hacen estos trabajos muy
interesantes para el anilisis de entornos turbulentos, en los que se asienta la
Direcci6n Estratégica.

En la medida en que el cambio constituye un elemento consustancial a la
realidad econémica, el enfoque evolutivo tiene un potencial extraordinario para
avanzar en la construccién de una teoria sobre la empresa (Garcfa, 1996). Ahora bien,
tal y como reconoce el propio Nelson (1994), los anilisis evolucionistas deberian
estudiar més la influencia de las estructuras sociales e institucionales en las que las
empresas se ubican, ya que son aspectos conflictivos que no siempre han sido bien
articulados por este enfoque.

9
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2.4.2. Las aportaciones de la perspectiva evolutiva al estudio de
los grupos estratégicos

En su estudio Fiegenbaum, Thomas y Tang (2001)st se centran en la dindmica
del comportamiento estratégico. Analizan dos aspectos importantes de las maniobras
estratégicas a través del tiempo: el nivel de movimiento de las empresas, y la
determinacién de patrones de maniobras 6ptimas y sus resultados a largo plazo.
Utilizan un modelo de Markov para analizar los datos de los grupos estratégicos y
periodos de tiempo de estabilidad estratégica identificados por Fiegenbaum y Thomas
(1990). La industria se considera compuesta por un nimero finito de grupos
estratégicos estables (tres en este caso), definidos como un estado del espacio
Markoviano (Markovian state space). Las empresas en transito (transient firms) se
mueven alrededor de los tres patrones bésicos identificados y forman el grupo de
transicién, que constituye el cuarto estado de la cadena de Markov.

Los autores plantean c6mo las presiones de la compétencia exacerbada,
hypercompetition, pueden forzar a las empresas a buscar maniobras estratégicas dentro
de la industria, para reposicionarse en el espacio estratégico. Maniobras que pueden
ser descritas y medidas en términos de probabilidades de transicién entre grupos
., estratégicos. En definitiva, Fiegenbaum, Thomas y Tang (2001), proporcionan una

“metodologia para la toma de decisiones de posicionamiento a largo plazo, desde una
perspectiva dindmica de la competencia, que abandona la noci6én de equilibrio, y en el
que las empresas deben considerar el valor esperado de entrar en cada estado o grupo,
asumiendo un patrén de movimientos estratégicos subsiguientes a través del tiempo.
Destacan que, dada la elevada probabilidad de cambiar de grupo, deberia prestarse
més atenci6n a la interseccién entre las caracteristicas de los grupos y de las empresas
relacionadas, asi como en considerar las posibles trayectorias futuras de los
movimientos competitivos, para tratar de identificar aquellas que maximicen el valor
actual neto de una empresa. En definitiva los resultados proporcionan la oportunidad
de comprender mejor la dindmica competitiva de la industria y la rivalidad.

Otra aportacién relevante la constituye el trabajo de Lee, Lee y Rho (2002). Este
estudio se centra en el problema de Ia no falsabilidad de la teorfa de los grupos
estratégicos, que Barney y Hoskisson (1990) plantearon como uno de sus principales
problemas de investigaci6n, tratando de identificar las condiciones para la existencia
de los grupos. Desarrollan un modelo de simulacién, modelo GA o de algoritmo
genético, para examinar las condiciones en las cuales los grupos estratégicos pueden
formarse y mantenerse, y las diferencias en resultados persistan. ‘

Estos autores analizan la competencia desde el punto de vista del proceso y
parten de la base de que la evolucién de los sectores lleva a las empresas de peores
resultados a cambiar o a desaparecer. Las empresas que cambian lo hacen por medio

8 Estudio en el que se destaca la importancia del enfoque basado en la teoria de juegos de Kumar et al.
(1990), y que presenta evidentes puntos de contacto con el mismo.
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de la innovacién o la imitacién, que son las que guian la evolucién de los mercados
hacia mejores posibilidades de resultados. En el modelo, la emergencia de los grupos
estratégicos se constata cuando una porcién de las empresas, inicialmente ubicadas en
un Gnico grupo estratégico, se mueven con éxito hasta crear un nuevo grupo, y
permanecen en él hasta el fin de la simulacién.

Lee et al. (2002: 743), se centraron en cuatro factores fundamentales cuya
evolucién podia condicionar la formacién y persistencia de los grupos estratégicos y de
sus diferencias en resultados. Estos son, las barreras a la movilidad, las interacciones
estratégicas entre las empresas, la rivalidad entre empresas con diferentes estrategias (o
pertenecientes a diferentes grupos estratégicos) y las capacidades dindmicas. Los
resultados del estudio indicaron que era menos probable que los grupos estratégicos
existieran cuando el nivel de barreras a la movilidad era demasiado alto, cuando no
existian capacidades dinamicas, y cuando la rivalidad se extendia a empresas con
diferentes estrategias. También encontraron que la presencia de las barreras a la
movilidad o de interacciones estratégicas preventivas (que trataban de dificultar
nuevas entradas) sostenian las diferencias entre grupos estratégicos, lo que coincidia
con lo establecido por autores como Caves y Porter (1977), Dranove et al. (1998) y
Porter (1979), entre otros.

< Los autores consideran que el estudio puede explicar, al menos parcialmente,
por qué no se han obtenido hasta el momento evidencias consistentes en los diferentes
estudios empiricos, en relacién a la existencia de los grupos estratégicos y de sus
diferencias en resultados, y sugieren que los investigadores deberfan centrarse en tratar
de identificar las razones por las que en ocasiones existen los grupos estratégicos y en
otras no, es decir, bajo que condiciones existen y persisten estos grupos, asi como sus
diferencias en resultados (Lee et al., 2002: 744).

2.5. LA TEORIA DE JUEGOS Y LOS GRUPOS ESTRATEGICOS

2.5.1. Introducciéon

March y Simon (1987: 145), entre otros, sittian el inicio de la teoria de juegos en
los trabajos de Von Neumann (1928, 1937) y Von Neumann y Morgenstern (1944). No
obstante esta teoria utiliza y se fundamenta en modelos y aportaciones anteriores en el
tiempo. La teoria de juegos presenta una visién diferente a las premisas neoclésicas,
segtin las cuales, las unidades de decisién que persiguen la maximizacién de sus
resultados, controlan todas las variables y consideran el resto de las influencias como
pardmetros. En la teoria de juegos “no hay una tinica unidad de decisién que controle
todas las variables, y el resultado depende de las decisiones de dos o mas partes”
(Leibenstein, 1982: 215-216). Un juego se caracteriza por la existencia de diversos
jugadores que cuentan, cada uno de ellos, con diversas opciones o estrategias. Los
resultados que puede obtener cada jugador dependen, no sélo de las elecciones que él
mismo hace, sino también de la acciones de los restantes jugadores. Estos juegos se
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dividen basicamente en juegos estéticos y dindmicos, y las estrategias pueden ser puras
0 mixtass.

La teoria matematica de juegos no cooperativos ha constituido una de las
principales contribuciones a la modelizacién de la competencia®, de lo que se han
derivado multitud de aplicaciones en el campo de la economia industrial. Como sefiala
Tirole (1990: 577) “la teoria de juegos ha hecho posible comprender més claramente
algunas de las intuiciones antiguas acerca de las propiedades de Ia sefializacién de la
competencia en precios y otras variables”. No obstante, si bien el mayor impacto de
esta teoria se ha producido en el campo de la economia y, mas concretamente, en el de
la economia industrial, Camerer (1991: 137) nos recuerda que se han desarrollado
aplicaciones en otras disciplinas y 4reas funcionales que incluyen, entre otras: la
contabilidad (Wilson, 1983); las finanzas (Myers y Majluf, 1984); y el marketing
(Moorthy, 1985).

Por lo que respecta a la direccién estratégica, existen todavia pocos ejemplos de
aplicaciones. Camerer (1991: 138 y ss.) sefiala una serie de motivos que han sido
utilizados como argumentos, para justificar por qué los investigadores en estrategia no
han utilizado en mayor medida las herramientas de Ia teorfa de juegos. Estos son: a) la
“pura ignorancia” y la falta de entrenamiento para su aplicacién; b) el hecho de que la

" teorfa consista bisicamente en un “conjunto de métodos” que generalmente no llevan a
la prediccién de regularidades generalizables, de las que los investigadores en
estrategia gustan de validar, utilizando datos cross-section de empresas o unidades de
negocio; c) los andlisis de juegos, generalmente asumen maés racionalidad de la que los
jugadores pueden gozar y; d) el “problema de la caja de Pandora”, segtin el cual en los
modelos de juegos, las malas explicaciones de los hechos analizados pueden
construirse tan facilmente como las correctas, y resulta dificil distinguir empiricamente
entre ellas. No obstante el propio autor considera la' mayoria de estos motivos
demasiado pobres#” como para justificar una falta de atencién a la teoria de juegos.

Para Grant (1996: 119) la limitada aplicacién de la teoria de juegos para la
modelizacién de las decisiones estratégicas, se debe al hecho de que, si bien la teoria de

8 Una estrategia pura consiste en “la eleccién de una accién con certeza por parte de un jugador”. Por el
contrario, en una estrategia mixta un jugador puede elegir cada una de las estrategias disponibles con una
determinada probabilidad. “Una estrategia mixta para el jugador i es una distribucién de probabilidad
sobre Ai(el espacio de estrategias es entonces Ai, el conjunto de distribuciones de probabilidad sobre As).
Los pagos para las estrategias mixtas son simplemente los valores esperados de los correspondientes
pagos para las estrategias puras” (Tirole, 1990: 639).

8 El libro de Tirole, J. (1990): La teoria de la organizacién industrial, Ariel Economfa, Barcelona, constituye
una referencia bésica para un anilisis pormenorizado de las aportaciones de la teorfa de juegos. También
puede consultarse, entre otros, Jacquemin, A. (1989): La nueva organizacién industrial: fuerzas del mercado y
comportamiento estratégico. Vicens-Vives, Barcelona.

87 La ignorancia puede suplirse con el estudio de la literatura especializada; la buena investigacién no tiene
por qué tener necesariamente como resultado teoremas generales; existen muchas situaciones en las que se
requiere mucha menos racionalidad, para alcanzar una situacién de equilibrio de la que cabria esperar; y
la comunicacién, la adaptacién y la evolucién pueden producir equilibrios incluso si los jugadores no son
suficientemente racionales (Camerer, 1991: 138).
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juegos permite modelizar con facilidad decisiones de reduccién de precios,
lanzamiento de nuevos productos y acuerdos de joint-venture, caso en el que
constituye una poderosa herramienta de apoyo a las decisiones durante la negociaci6n;
por el contrario, ha mostrado, hasta el momento, una limitada aplicabilidad cuando se
trata de analizar patrones de comportamiento estratégico, susceptibles de permitir
alcanzar una rentabilidad elevada a largo plazo. Asf Mintzberg et al. (1999: 144)
concluyen que la teoria de juegos “puede contribuir a ordenar cierto pensamiento
estratégico, particularmente en condiciones de maniobras competitivas, pero que no
proporciona ninguna respuesta para las cuestiones estratégicas”.

También sefiala Grant (1996: 119) que, “mientras la estrategia empresarial esta
relacionada con la ventaja competitiva, la teoria de juegos se interesa por el equilibrio”,
lo cual ha Ilevado a la “prediccién de una variedad de situaciones muy simplificadas
relacionadas con pocas variables ex6genas y supuestos muy restrictivos”. En definitiva,
la introduccién en los modelos de la teoria de juegos de supuestos, en ocasiones, muy
alejados de la realidad, su falta de generalidad y el hecho de que tratan de analizar
situaciones dindmicas a partir de secuencias de equilibrios estaticos, reduce su
aplicabilidad a la direccién estratégica. La explicacién reside en que si consideramos
como objetivo principal de la direccién estratégica el logro de una rentabilidad
sﬁf)el_'ior a largo plazo, las estrategias “tienen menos que ver con jugar las reglas del -
juego y més con transformar el juego mediante la consecucién de una ventaja
~ competitiva sostenible” (fbid. 119). Brandemburguer y Nalebuff (1995) describen varios
casos en que las empresas han hecho justamente eso, transformar el juego, en estos
casos, transformando el “juego de suma cero de la competencia (lo que una parte gana,
la otra la pierde) en un juegos de suma positiva, donde ambas partes ganan”.

No obstante, desde la economia industrial moderna se estin efectuando
avances constantes mediante la teoria de juegos que, paulatinamente, van a ir
permitiendo formalizar y analizar las estrategias competitivas o, al menos,
determinadas decisiones estratégicas. A partir del anélisis de los modelos iniciales de
competencia en cantidades (capacidades) de Cournot (1838), y de competencia en
precios de Bertrand (1883), se han ido desarrollando modelos cada vez més complejos
y con supuestos cada vez menos restrictivos® y, por tanto, mas susceptibles de
representar las interacciones competitivas de las empresas pertenecientes a un sector
industrial. La teoria de juegos se ha convertido en una teorfa dindmica, que permite
representar mejor la realidad de la competencia entre las empresas, que como Cuervo
sefiala (1999 b: 47), “se ajusta mejor a juegos repetidos y juegos consecutivos, donde
cada jugador responde a la decisién de otro secuencialmente”. En estos casos se
pueden simular de forma efectiva las ventajas de mover primero, la posibilidad de

8% Modelos que introducen, comportamientos asimétricos por parte de las empresas (Stackelberg, 1934);
comportamientos estratégicos destinados a influir en las percepciones del rival (Schelling, 1964);
informaci6n imperfecta o incompleta (Milgrom y Roberts, 1982); diferenciacién del producto (Hart, 1979);
restricciones de capacidad (Osborme y Pitchik, 1986); asimetrias de costes (Bresnahan, 1981); contactos
multimercado (Bernheim y Whinston, 1986); etc.
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adoptar represalias frente a la conducta de un competidor en jugadas sucesivas, o la
construccién de reputaciones, con objeto de influir en la conducta de las empresas
rivales. Ventura (1996: 126) sefiala como “el dilema del prisionero en su forma
dindmica permite disefiar el tipo de problemas que plantea la cooperacién frente a la
conducta oportunista y los problemas derivados de la interdependencia entre los
decisoress?”. ’

Respecto a las principales aportaciones que la teoria de juegos ha realizado a la
estrategia, Grant (1996: 118-119) sefiala dos contribuciones de especial relevancia. En
pﬁzﬁef lﬁgér, permite “enmarcar las decisiones estratégicas” puesto que aparte de su
valor te6rico, esta teoria pretende: “identificar a los jugadores; especificar las opciones
de cada jugador; establecer los beneficios de cada combinacién de opciones; establecer
los resultados de cada combinacién de opciones, y definir las secuencias de las
decisiones utilizando &rboles de decisién que facilitan la toma racional de decisiones”.
En segundo lugar “profundiza considerablemente en las situaciones de competencia y
negociacién y tiene un valioso poder predictivo”. Sus modelos resultan fundamentales
para el anilisis de la coordinacién y la cooperaci6én, asf como para el anélisis de la
reputacién, resistencia, informacién y compromiso, y “puede indicar estrategias que
mejoren la estructura y el resultado del juego mediante el manejo de los beneficios de

*._los diferentes jugadores”.

_ Camerer (1991: 147) también destaca la existencia de ciertas

complementariedades entre la teorfa de juegos y la direccién estratégica. Muchos
modelos tedricos de la teoria de juegos tratan sobre hechos relativos a las practicas
gerenciales y los estudios de estrategia son una fuente inagotable de ejemplos. Los
modelos de juegos, a su vez, pueden permitir realizar predicciones susceptibles de ser
validadas por los investigadores en estrategia. La investigacién en estrategia puede
ayudar a la teorfa de juegos abordando la importante cuestién de c6mo perciben las
empresas los juegos competitivos: cuindo empieza el juego, quiénes son  los
competidores y cuéles son las estrategias a considerar. La teoria de juegos (y la teoria
econémica moderna) pueden sugerir un amplio rango de nuevas variables, que
podrian ser importantes para la investigacién en estrategia. Por dltimo, sefiala el autor
que la teorfa de juegos, al definir los juegos como situaciones de interdependencia
econ6mica, podria unificar en cierta medida los subcampos de la formulacién y la
implementacién de la estrategia. La formulacién de la estrategia consistiria en un juego
entre empresas y la implementacién tendrfa las caracteristicas de un juego, en el seno
de la empresa.

8 En el libro de Axelrod, R. (1986): La evolucién de la cooperacién, Alianza Editorial, Madrid, podemos
contemplar la demostracién, por medio de un experimento donde diversos jugadores disefiaron sus
estrategias en el marco de un juego repetido del dilema del prisionero, en el que la regla del toma y daca, o
diente por diente, ojo por ojo, era la estrategia ganadora.
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2.5.2. Las aportaciones de la teoria de juegos al estudio de los
grupos estratégicos

En el ambito de la investigacién sobre grupos estratégicos, los estudios basados
en modelos de la teoria de juegos més conocidos, son los de De Bondt, Sleuwaegen y
Veugelers (1988), Kumar (1987), Kumar, Thomas y Fiegenbaum (1990) y Tang y
Thomas (1992). Este iltimo, combina argumentos de los estudios sobre competencia
espacial y de las taxonomias cognitivas, para justificar la existencia de los grupos
estratégicos. '

De Bondt, Sleuwaegen y Veugelers (1988) se centran en las diferencias en las
estrategias innovadoras entre empresas domésticas y multinacionales, utilizando un
modelo de juegos de dos etapas. Analizan las estrategias de equilibrio en el caso del
equilibrio de Nash» y de un comportamiento cooperativo. Los autores consideran que
los resultados parecen apoyar claramente la hip6tesis de que las empresas
multinacionales y las empresas domésticas, pertenecen a diferentes grupos estratégicos
en las industrias de alta tecnologia estudiadas.

El trabajo de Kumar (1987) se plantea identificar una base te6rica para la
existencia de los grupos estratégicos. Utilizando un modelo de la teoria de juegos,
prétg_nde demostrar cémo la interaccién competitiva y la naturaleza del mercado,
pueden ser la causa de la existencia de grupos estratégicos, incluso cuando las
empresas tienen similares fortalezas y debilidades. La competencia en la industria se
modeliza como un juego en el cual las empresas desarrollan estrategias puras, pero
cuya Gnica solucién se presenta en forma de estrategias mixtas, lo cual lleva a la
existencia de grupos9.

Para ello utiliza el modelo de grandes grupos de competidores de Chamberlin
(1956), donde sélo el precio medio de los competidores existentes afecta a un empresa
individualmente considerada. El modelo de Kumar (1987: 236) asume que “las N
empresas consideradas son jugadoras” y que “las estrategias disponibles para las
mismas son idénticas, por lo que todas las empresas son equivalentes en términos de

90 El equilibrio de Nash se define formalmente como sigue: Sea n el nlimero de empresas, A el conjunto de
todas las acciones posibles, y mi la funcién de beneficio de la empresa i; a* es un equilibro de Nash si a* €
Ay (a*i) 2 (a*1, .., a%-1, a*i+1, ... ,a*n) para todo ai € Ay parai=1, ..., n (Jacquemin, 198%: 42). Se
alcanza un equilibrio de Nash cuando se eliminan todas las estrategias dominadas y, dadas las estrategias
elegidas por las demas n - 1 empresas, resulta imposible para cualquier empresa incrementar sus
beneficios adoptando una estrategia diferente a la de equilibrio. “En general, no tiene por qué existir
equilibrio de Nash en estrategias puras para un juego, pero siempre existe equilibrio en estrategias mixtas”
(Tirole, 1990: 641-644).

91 Si bien a priori, Ia interpretacién de un equilibrio de estrategias mixtas en el marco de un modelo
estatico, en el cual las decisiones son tomadas solamente una vez, no es claro, podemos interpretarlo como
una situacién en la que coexisten diferentes tipos de comportamiento (Jacquemin, 1989: 63).
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sus estrategias potenciales”. El modelo es estitico®, lo que restringe como posibles
razones de la existencia de los grupos estratégicos, las razones esgrimidas por Porter
(1980).

La principal implicacién del trabajo es que los grupos estratégicos pueden
existir, incluso si no existen asimetrias en términos de habilidades entre las empresas.
Cuando el tinico punto de equilibrio con estrategias puras implica la existencia de una
combinacién de estrategias, entonces dicha solucién puede ser representada como un
equilibrio de grupos estratégicos. En este modelo la utilidad obtenida de cada una de
las estrategias en el equilibrio (mixed equilibirum) es exactamente la misma. El niimero
de grupos serfa igual al nimero de estrategias distintas presentes en la solucién de
equilibrio. Ademaés los grupos comprenden proporciones de empresas equivalentes a
la probabilidad asignada a cada estrategia particular en situaci6n de equilibrio.

Lo anteriormente expuesto, unido a la asuncién de similitud de las empresas en
términos de fortalezas y debilidades, implica que cada grupo estratégico deberia
obtener la misma cantidad de utilidad y que, dentro de cada grupo estratégico, cada
empresa obtendria la misma utilidad. No obstante, la realidad nos muestra, en muchas
ocasiones, la existencia de diferencias significativas en resultados, tanto entre grupos
~ diferentes, como entre empresas del mismo grupo. Segtin Kumar (1987: 239) uno de los

. factores clave para explicar estas diferencias, podria estar en las diferentes habilidades

.de implementacién de las empresas. En un modelo que incorpore asimetrias resulta
facil ver como la rentabilidad media, entre grupos y entre empresas dentro de un
mismo grupo, puede resultar estadisticamente diferente.

El tercero de los trabajoé, el de Kumar, Thomas y Fiegenbaum (1990), utiliza la
teoria de juegos para tratar de predecir qué grupos existiran en el futuro, cudntos habra
y cudl sera su localizacién en el espacio estratégico. El marco de grupos estratégicos
futuros identificado, representaria el conjunto de posicionamientos estratégicos viables
a largo plazo en una industria y, por ello, ofrecerfa puntos de referencia para las
empresas a la hora de desarrollar estrategias competitivas sostenibles. En definitiva,
propone un procedimiento de anélisis, para ayudar a los estrategas a tomar decisiones
mas acertadas sobre la direccién que deberian tomar.

Kumar, Thomas y Fiegenbaum (1990: 104) consideran que, desde la perspectiva
de un enfoque multidisciplinar, deben identificarse diferentes escenarios de grupos
estratégicos, y debe analizarse si las dimensiones estratégicas que caracterizan a los
grupos estratégicos, diferirdn en el futuro de las que son relevantes ahora o lo fueron
en el pasado. Muchos estudios asumen que esas dimensiones no cambian a través del

92 En un juego dindmico, un jugador tiene la posibilidad de observar y reaccionar a las acciones de otro
jugador; mientras que en un juego estético cada jugador elige su estrategia sin conocer las acciones de los
demés jugadores. En los juegos repetidos o superjuegos, el modelo es dinimico en el sentido de que se
toman decisiones en cada periodo t, pero sin que existan lazos entre los periodos. Es decir el juego en el
periodo t es estatico, pero las elecciones dependen de la historia de acciones anteriores en el tiempo
(Tirole, 1990: 376).
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tiempo, sin embargo las empresas utilizan diferentes formas de competir a lo largo del
tiempo.

El modelo es similar al de Kumar (1987). A los grupos estratégicos posibles se
les denomina marco teérico o punto de referencia. En este modelo, cada estrategia
perteneciente a la frontera eficientess v4lida F* representa un grupo estratégico y el
conjunto entero una proxy de la situacién de equilibrio (supone una aproximacién a la
nocién de equilibrio de Nash). El razonamiento que hay detras, es que la demanda
debe distribuirse entre las diferentes estrategias de F*, de forma que se iguale la
utilidad de cada estrategia en F*. En este caso, ninguna empresa tiene inclinacién a
cambiar de estrategia. En su trabajo identificaron 12 fronteras eficientes vélidas y
‘estructuralmente estables que les sirvieron de base para el desarrollo de 4 estructuras
genéricas marco, estructuras que “pueden resultar de gran utilidad a la hora de la
formulacién de la estrategia competitiva futura de una empresa” (Kumar, Thomas y
Fiegenbaum, 1990: 103).

Los autores destacan en su trabajo dos factores fundamentales que van a
condicionar las decisiones en relacién a la estrategia (fbid., 1990: 105):

a) Los costes asociados con los movimientos estratégicos: la empresa deberia elegir
. patrones estratégicos o posicionamientos que minimizasen los costes de los
movimientos desde la posici6n inicial del grupo estratégico, hasta cualquier otra de

los grupos estratégicos en la frontera eficiente.

b) Los movimientos secuenciales que pueden ser posibles después de la relocalizacién
de la empresa en la frontera eficiente: cuando las barreras a la movilidad son
consideradas, la decisién sobre los movimientos a llevar a cabo se complica y la
maximizacién de los resultados puede conllevar movimientos secuenciales, en
lugar de directos.

Por tltimo haremos referencia a las aportaciones de Tang y Thomas (1992).
Estos autores tratan de ofrecer un anclaje teérico adecuado, que sea capaz de sostener
el argumento de la existencia de los grupos estratégicos y explicar la formacién de los
mismos. En su trabajo proponen como explicaciones te6ricas adicionales a las que
derivan de la existencia de elecciones e inversiones estratégicas previas, las que derivan
de la existencia de competencia espacial y de taxonomias cognitivas en la industria. Por
motivos obvios, nos centraremos en este momento en la problemitica de la
competencia espacial.

La investigacién previa sobre competencia espacial, que tiene como pionero a
Hotelling (1929), desarroll6 el principio de minima diferenciacién, principio segin el
cual existiria una tendencia de las empresas a llevar a cabo una minima diferenciacién
de sus productos, respecto a los de las empresas competidoras (Boulding, 1966).
Debido a ello, existiria una tendencia de las empresas a agruparse en el espacio de

% La frontera eficiente es una curva iso-beneficio lo que significa que a la empresa le es indiferente
posicionarse en un lugar u otro de dicha curva.
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productos. Més tarde, Eaton y Lipsey (1975) definieron el “principio de agrupamiento
local”, como la tendencia que muestran las empresas que entran en un mercado o se
reposicionan en el mismo, a posicionarse tan cerca como sea posible de otra empresa
ya establecida.

Segtn Tang y Thomas (1992: 325) estos resultados podrian ser extendidos a la
competencia no espacial, de modo que “las dimensiones del espacio de producto
pueden ser vistas como dimensiones estratégicas a lo largo de las cuales las empresas
eligen competir. Con esta extension, el principio de agrupamiento local proporciona el
fundamento te6rico para la formacién de grupos estratégicos basada en dimensiones
estratégicas”. En una industria o mercado diferenciable, la existencia o no de grupos
estratégicos depende de la cuantfa de los costes de relocalizacién:

© Cuando los costes de relocalizacién son muy reducidos, existe una tendencia
central a la no diferenciacién, por lo que no existirdn grupos significativos.

© Cuando dichos costes son extremadamente elevados, existe una méxima
diferenciacion, lo que llevara a la existencia de posicionamientos idiosincrasicos y,
de ahf, a la ausencia de grupos significativos.

© Sélo en el caso de que los costes de relocalizacién sean relativamente moderados,
triviales para la relocalizacién en un 4rea pequefia, pero altos entre 4reas remotas,
los grupos estratégicos existirdn de manera significativa. En este caso las empresas
que eligen posicionarse en un 4rea determinada tienden a minimizar la
diferenciaci6n, creando grupos estratégicos, mientras los grupos tienden a ser més
diferentes cuanto mayor es la distancia entre ellos. De este modo emerge, segin los
autores, una estructura de grupo.

Segtin este modelo, las barreras a la movilidad entre grupos, estarfan
determinadas por los costes de relocalizacién, constituyendo barreras estructurales.
Por contra, las barreras a la movilidad erigidas por las empresas situadas en un grupo
estratégico determinado, son comportamentales en su naturaleza, y al beneficiar a
todos los miembros del grupo, inviertan o no en ellas, tienden a convertirse en bienes
ptblicos “public goods” (Tang y Thomas, 1992: 325-326), en los cuales, es muy probable
que se invierta menos de lo necesario (Tirole, 1990), debido a la existencia de
comportamientos oportunistas.

Si consideramos, siguiendo a Tang y Thomas (1992: 326), que la competencia
espacial es una abstraccion de la competencia en un mercado diferenciable, las
dimensiones utilizadas para diferenciar a unas empresas de otras podrian ser en lugar
de la localizacién, dimensiones estratégicas como la integracién vertical, la gama de
productos, la tecnologia, el tamafio, etc. Para estas dimensiones estratégicas, los costes
de relocalizacién pueden interpretarse como la facilidad para el cambio en la

% De ello se desprende que las variables relevantes a la hora de analizar los grupos estratégicos, han de ser
aquellas que no pueden ser facilmente modificadas, debido a la existencia de estas barreras a la movilidad
estructurales, derivadas de la existencia de elevados costes de cambio o reposicionamiento.
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dimensién estratégica considerada, que serd una funcién de la especificidad y
reversibilidad de las inversiones a realizar para hacer posible el cambio o
reposicionamiento estratégico.

2.6. LA TEORIA DE LOS COSTES DE TRANSACCION Y LOS GRUPOS
ESTRATEGICOS

Por dltimo quisiéramos hacer una breve referencia a la teorfa econémica de los
costes de transacci6n, por su utilidad a la hora de analizar las relaciones entre grupos
estratégicos compradores y proveedores. La teorfa de los costes de transaccién
comparte con la teorfa de la agencias (ambas componen lo que se ha venido a llamar la
nueva economia institucional) su origen en el trabajo pionero de Ronald H. Coase
(1937) que plante6 la existencia de las empresas, por la necesidad de reducir los costes
que se originan cuando ciertas transacciones ocurren en los mercados. De este modo,
las empresas y los mercados son considerados como métodos alternativos de
organizacién econémica, de manera que las transacciones se internalizan en la empresa
o se realizan en el mercado en funcién de los costes asociados a dichas transacciones.
Ademids de este origen comin, las dos teorfas comparten dos supuestos bdasicos
relacionados con la naturaleza humana, por una parte, el oportunismo, en el sentido de
que cada individuo intenta maximizar su propio interés y, por otra, la racionalidad
limitada, que supone que los individuos no disponen de toda la informaci6n necesaria
y ademés para obtenerla necesitan incurrir en ciertos costes.

A partir de este tronco comtn, la teorfa de los costes de transaccién se centra en
analizar las transacciones y cémo deben ser organizadas éstas para minimizar los
costes. Esta teoria est4 fundamentalmente asociada a los trabajos de Williamson (1975,
1979, 1985, 1986, 1989) y posteriores extensiones (entre otras, son significativas las
aportaciones de Ouchi, 1980; Imai e Itami, 1984; y Teece, 1980, 1982). Esta teoria
explica, en términos econémicos, la naturaleza de la empresa, sus limites y extensién y
algunos aspectos bésicos de su evolucién y su organizacién interna.

Partiendo de la consideracién de la transaccién® como la unidad bésica de
andlisis, Williamson (1985) aporta un enfoque comparado de las instituciones
econémicas del capitalismo, considerando los distintos atributos subyacentes a los.
diferentes tipos de transacciones y demostrando que para cada una de estas
transacciones, existe una institucién econémica adecuada que minimiza los costes de
transaccién y, por tanto, se convierte en la estructura més eficiente para gobernarlas.

% La teoria de la agencia analiza los acuerdos o contratos entre las partes que intervienen en una
transaccién y c6mo la naturaleza de estos contratos afecta al comportamiento de los agentes econémicos.

% Una transaccién aparece cuando se produce la transferencia de un bien o servicio entre unidades
tecnolégicamente separables (Williamson, 1979), es decir, la transferencia del derecho a utilizar ciertos
bienes de unos agentes a otros {Salas, 1987).
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Si los mercados fueran perfectos, las transacciones se realizarian siempre en
éstos; sin embargo, se observan imperfecciones en los mercados (asociadas a la
incertidumbre que rodea a la transaccién y a su frecuencia pero, sobre todo, a la
especificidad de los activos?), y ciertas limitaciones del comportamiento humano
(racionalidad limitada y oportunismo%), que generan los denominados costes de
transaccién. Los costes de transaccién son definidos por Williamson (1985) como costes
ex ante relacionados con los de redaccién, negociacién y salvaguarda del acuerdo, y
costes ex post, debido a las limitaciones del ordenamiento judicial, materializados en los
costes originados por ‘administrar, obtener informacién, supervisar y obligar al
cumplimiento de las condiciones del contrato.

A partir de estas premisas, se especifica que tipo de estructura de gobierno sera
més adecuada, en funcibn de las caracteristicas asociadas a la transaccién
(especificidad y frecuencia). Para ello, se utiliza el criterio de eficiencia econémica
segtn el cual, los agentes econ6émicos tratan de minimizar la suma de los costes de
transaccién, de produccién y de organizacién (Williamson, 1986). Asi, cuando los
activos envueltos en la transaccién no son especificos, independientemente de la
frecuencia de las transacciones, el mercado serfa la estructura de gobierno maés
eficiente. El caso contrario, se da cuando los activos son altamente especificos y las
» ', transacciones son recurrentes, aqui la estructura unificada seria la mas eficiente, lo que
implicaria la internalizacién de la transaccién en el seno de la empresa y su gobierno
‘mediante el control jerdrquico (hierarchy). Por tltimo, cuando las transacciones son
recurrentes, pero los activos presentan un grado de especificidad medio, es preferible
la estructura bilateral, en la que ambas partes conservan su identidad, pero con una
clara vocacién para mantener la relacién de forma continuada y en un clima de
confianza. A estas estructuras Williamson (1985) las denomina “hibridas” o “formas
intermedias de gobernacién”%, y las considera como un paso intermedio entre los dos
extremos asignados al mercado o a Ias jerarquias.

Los principios de la teoria de los costes de transaccién han sido aplicados para
explicar las decisiones tomadas en el marco de ciertas decisiones estratégicas. Asi la
integracién vertical, las fusiones o adquisiciones, las alianzas estratégicas y la
internacionalizacién han sido explicadas segtin los planteamientos de la teoria de los
costes de transaccién'®. De hecho Rumelt, Schendel y Teece (1991) sefialan que de

% Esta especificidad puede originarse debido a la existencia de trabajo a medida o idiosincrasico, una
localizaci6n especffica, inversiones en componentes especiales o activos fisicos especificos, o por la
especificidad de los activos “dedicados” u orientados a un solo diente (Williamson, 1989: 65).

% Williamson y Ouchi (1981) aseguran que no todos los agentes econémicos se comportan de forma
oportunista. El hecho relevante es que resulta dificil discernir el que es oportunista del que no lo es, y por
tanto, resulta eficiente afrontar algtn tipo de disefio organizativo que pretenders, simultdneamente,
economizar en lo que se refiere a la racionalidad limitada y resguardar las acciones contra el azar del
oportunismo.

% Imai e Itami (1984) aportan un modelo que profundiza en el estudio de estas formas intermedias. La
distincién entre organizaciones y mercados la realizan a partir de dos dimensiones.

1% Una interesante revisién de los trabajos que analizan estos aspectos puede verse en Menguzzato y
Renau (1995) y Ghoshal y Moran (1996).
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todos los enfoques desarrollados recientemente en el &mbito de la economia, la teoria
de los costes de transacci6n junto con la economia industrial son los que presentan una
mayor afinidad con la direcci6n estratégica, ya que proporcionan un marco conceptual
donde se combina el pensamiento econdémico, la estrategia y la teoria de la
organizacién. No obstante, la teoria de los costes de transaccién no ha estado exenta de
criticas. Uno de los factores sefialados con mayor frecuencia ha sido la dificultad para
medir los atributos de las transacciones como son la frecuencia, la incertidumbre y la
especificidad de las transacciones. De hecho la  mayoria de las investigaciones
empiricas manejan esencialmente los conceptos fundamentales de la teoria de los
costes de transaccién y no los costes propiamente dichos (Menguzzato y Renau, 1995).

Tomando este marco de referencia, Galbraith, Merrill y Morgan (1994)
desarrollan los grupos estratégicos, tanto para la industria compradora como para la
proveedora, de sistemas de informacién de la marina no-tactica de USA, con el objeto
de explorar a través del tiempo las interacciones entre diversos grupos de compradores
y proveedores. Tratan de explicar cambios significativos en las estrategias de los
compradores, mediante la utilizacién de un marco tedrico basado en los costes de
transaccién, analizando las consecuencias de la introduccién de normas y
procedimientos que afectan a los costes asociados a las transacciones analizadas
(introduccién de procedimientos NIF en 1984 e introduccién de la orden LC en 1988,
una elimina barreras a 1a movilidad y otra las afiade).

Tras definir los grupos de proveedores, identificaron los grupos de
compradores en los diferentes periodos analizados: a) Pre NIF, b) Post NIF y Pre orden
LG, y c) Post orden LC. Su anélisis de las migraciones de miembros de unos grupos a
otros, les Ilevaron a la conclusién de que la formacién de grupos estratégicos de
clientes y vendedores, unida a la comparacién de los costes asociados a la solucién de
mercado y la solucién interna (empresa), ayuda a explicar el comportamiento
estratégico de las empresas del sector.

2.7. RESUMEN DE LOS ARGUMENTOS TEORICOS QUE JUSTIFICAN
LA GENESIS Y PERSISTENCIA TEMPORAL DE LOS GRUPOS
ESTRATEGICOS

2.7.1. Introduccién

Como hemos podido constatar en estos dos primeros capitulos, a lo largo del
tiempo se han ido presentando diferentes explicaciones teéricas sobre la formacion de los
grupos estratégicos que han ido enriqueciendo la teoria de grupos estratégicos y que
hemos ido desgranando a lo largo del presente y del anterior capitulo. Muchos son los
estudios que se han acercado a esta problematica, tratando de validar la existencia de
los grupos estratégicos en diversos sectores, desde diferentes enfoques y utilizado
diversas metodologias; asi como de desarrollar un cuerpo teérico para justificar dicha
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existencia, definiendo las condiciones que se han de dar para su génesis y las causas de
su desarrollo y persistencia temporal.

En el presente apartado trataremos de ordenar, de forma comprensible a la par
que sintética, los principales argumentos esgrimidos por las diferentes teorias, o una
combinacién de ellas, pues resulta en muchos casos dificil deslindar, en el campo de la
investigacién sobre grupos estratégicos, las aportaciones de una teoria de las de otra,
en la medida en que, a pesar de sus significativas diferencias, unas hincan sus raices en
otras, a la hora de construir sus propios paradigmas. A ello hay que afiadir los
crecientes esfuerzos llevados a cabo por algunos investigadores, para integrar las
aportaciones de estas diferentes disciplinas en un cuerpo comtin de conocimiento.

Al margen de las consideraciones que vamos a revisar en el presente apartado,
cabe destacar la importancia de una serie de aportaciones que también han tratado de
fundamentar la existencia de los grupos estratégicos pero, en este caso, por medio de la
constatacién empirica de la validez convergente del concepto de grupo, de su
estabilidad temporal, o de su validez predictiva. Los argumentos utilizados para
demostrar la existencia de los grupos estratégicos centréndose en la validez predictiva
del concepto, establecen que los grupos estratégicos existen en la medida en que se

~ pueden identificar diferencias significativas en resultados, o en variables relacionadas

“conel comportamiento colusivo o competitivo, entre los diferentes grupos estratégicos.
Las més relevantes de estas aportaciones serdn analizadas en el capitulo tercero, en el
que se comentaran algunas de las inconsistencias de los resultados obtenidos, que han
sido origen de un gran ntimero de posicionamientos muy criticos con la “teoria” de los
grupos estratégicos.

2

2.7.2. Las diferencias en objetivos y niveles de aversi6n al riesgo

Esta explicacién se fundamenta en el hecho de que las barreras a la movilidad
pueden ser erigidas por inversiones en publicidad, I+D, construyendo capacidades de
servicio post-venta, etc., que sacrifican resultados a corto plazo con la esperanza de
obtener mejores resultados en el futuro, debido a la presencia de esas defensas
estructurales. Evidentemente, estas inversiones no est4n exentas de riesgo, por lo que
algunas empresas pueden ser més propensas que otras a Ilevar a cabo este tipo de
inversiones, en funcién de sus objetivos y su posicién frente al riesgo, lo que podria
Ilevar a la existencia de diferentes grupos estratégicos (Caves y Porter, 1977: 253;
Porter, 1979: 217 y 1980: 154).

Otra de las explicaciones ofrecidas por Porter (1979: 217) también destaca la
importancia de las diferencias en los objetivos de las empresas. En concreto, en las
diferencias en los objetivos que pueden presentar las empresas, en funcién de su grado
de autonomia, integracién, internacionalizaci6n o diversificacién. Asi nos habla de los
diferentes objetivos que puede tener: a) una empresa independiente frente a una
unidad de negocios de una organizacién integrada verticalmente; b) una empresa
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nacional frente a una empresa internacionalizada; c) una empresa monoactividad
frente a una empresa diversificada; etc.

En definitiva, si la aparicién de una estructura de grupo depende de que las
empresas elijan reaccionar a las iniciativas estratégicas de sus competidores de una
forma sistematicamente diferente (Caves y Porter, 1977: 253), la existencia de
diferencias en los objetivos y en los niveles de aversi6n al riesgo de las empresas, asi
como las diferentes previsiones que realizan sobre el potencial futuro de las industrias,
constituirian el factor explicativo de esas diferentes formas de reaccionar y, por tanto,
de la existencia de los grupos estratégicos.

Ahora bien, Fiegenbaum, McGee y Thomas (1987: 11) hacen referencia al hecho
de que “incluso cuando las empresas compiten por el mismo objetivo pueden utilizar
diferentes estrategias para alcanzarlos”. Los resultados obtenidos por Hergert (1983)
son citados como ilustrativos de este hecho. En su modelo se asumia que las empresas
maximizaban los mismos objetivos (funcibn de utilidad), y sin embargo se
identificaron estrategias con marcadas diferencias en cuanto a la forma de alcanzarlos.

2.7.3. Las diferencias en las habilidades y en la calidad de los
activos

- Si bien este argumento parece méis propio de la teoria de recursos y
capacidades, que establece como fundamento de la existencia de los grupos
estratégicos, la existencia de diferencias en las dotaciones de recursos y capacidades de
las empresas, mucho antes Caves y Porter (1977: 253), ya habfan esgrimido este
argumento. Para estos autores, la existencia de diferencias aleatorias en las habilidades
.y la calidad de los activos de las empresas pertenecientes al sector industrial
considerado, las llevaria a invertir en la construccién de diferentes barreras a la
movilidad, dando lugar a la formacién de diferentes grupos estratégicos.

Porter (1980: 154) también hace referencia a las diferencias en habilidades o
recursos, iniciales o desarrolladas con posterioridad, como causantes de la eleccién de
distintas estrategias, de forma que las empresas mejor dotadas “se alejan de las otras en
la carrera hacia los grupos estratégicos protegidos por elevadas barreras a la movilidad
a medida que el sector industrial se desarrolla”. Con posterioridad, también seran
capaces de elevar dichas barreras o crear otras nuevas. Los recursos que dedicardn a
hacerlo, dependeran de sus objetivos y grado de aversién al riesgo, como comentamos
en el subapartado anterior (Espitia, Polo y Salas, 1991: 192).

101 Asf por ejemplo Fiegembaum, McGee y Thomas (1987: 11) sefialan como los nuevos entrantes en una
industria no tienen la misma experiencia que las empresas ya establecidas. Esta mayor experiencia, unida
a la posibilidad de haber desarrollado una cierta reputacién y/o relaciones privilegiadas con clientes o
proveedores, efc, puede otorgar a estas Gltimas una ventaja competitiva potencial. Por su parte, los
entrantes potenciales, para poder competir de manera efectiva con las empresas ya establecidas, pueden
tratar de buscar otras fuentes de ventajas competitivas, basadas en recursos o0 habilidades tGnicos, en
marketing, en produccién, en I+D, etc.
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Mis recientemente, la teoria de recursos y capacidades retoma dicho
argumento, proponiendo que la definicién de grupo estratégico, se base en las
diferencias en la dotacién de recursos y capacidades de las empresas (Cool, Dierickx y
Martens, 1994; Mehra, 1996; Nohrian y Gracia-Pont, 1991). Asimismo considera que
esta definiciébn proporciona una base mds sélida para la definicién de los grupos
estratégicos como elementos de la estructura de una industria, al ser més diffcil
modificar 1a base de recursos y capacidades de una empresa, que su posicionamiento
producto-mercado (posicionamiento que resulta mucho ma4s visible y més facil de
imitar en un corto espacio de tiempo), ofreciendo una serie de argumentos para
justificarlo que fueron expuestos en el apartado 1.4.2.1. del capftulo primero, por lo que
a lo alli expuesto nos remitimos.

2.7.4. Las barreras a la movilidad

Las dos primeras explicaciones de la formacién de grupos estratégicos,
expuestas hasta el momento, est4n relacionadas con la formacién de barreras a la
movilidad. Caves y Porter (1979) sefialan que las barreras a la movilidad pueden
expresarse de la misma forma y presentan caracteristicas estructurales similares a las
" barreras a la entrada. Representan los costes absolutos en que incurre una empresa que
\"pretende moverse de un grupo estratégico a otro. Estas barreras a la movilidad pueden

crearse sobre la base de factores exégenos (mano de obra o materias primas maés
baratas), asi como sobre la base de activos desarrollados a través del aprendizaje y la
acumulacién de experiencia. Las barreras a la movilidad también podrian explicar la
existencia de diferencias persistentes en resultados entre las empresas de un sector. De
hecho Caves y Ghemawat (1992) se refieren a las mismas como conjuntos de
condiciones duraderas, que proporcionan rentabilidades mas elevadas para las
empresas situadas més favorablemente y protegidas de la imitacién.

Muchos autores consideran a las barreras a la movilidad, un concepto clave
para la identificacién, tanto de las variables que especifican las dimensiones
estratégicas mas importantes, como de los recursos y capacidades singulares de las
empresas (Caves y Porter, 1977; Mascarenhas, 1989; Mascarenhas y Aaker, 1989 a y b;
Porter, 1979). En algunos casos, la propia existencia de los grupos estratégicos como
unidad de anilisis industrial relevante, se supedita a la existencia de unas barreras a la
movilidad o de diferencias respecto de las barreras de entrada al sector, que hagan que
las empresas tengan que soportar unos costes sustanciales, desfases temporales
'signiﬁcativos o incertidumbre respecto a los resultados, cuando deciden cambiar de
estrategia y acercarse a un grupo estratégico diferente de aquel al que pertenecian
inicialmente (McGee, 1985 y 1986; McGee y Thomas, 1986 y 1989).

El hecho de asociar los grupos estratégicos a la existencia de barreras a la
movilidad supone, por tanto, asumir la existencia de costes de cambio, que limitan la
libertad de movimiento en su comportamiento estratégico de las empresas, ya que
suponen un limite para la imitacién dentro de la industria y afslan a cada grupo del
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resto de la industria (Flavian y Polo, 1997a: 99). De hecho, una excesiva movilidad de
las empresas entre los diferentes grupos, pondria en duda la existencia de estas
barreras y cuestionaria la validez de los grupos estratégicos identificados (Mas, 1995:
141).

Frente a ello, Carroll, Pandian y Thomas (1994: 2) desvinculan parcialmente las
barreras a la movilidad y los grupos estratégicos, cuando sefialan que '"algunas
barreras de entrada pueden existir independientemente de los grupos estratégicos'" y
ponen como ejemplo de ello las dificultades, barreras a la entrada o a la movilidad, que
enfrentan en ocasiones los pioneros 'Jirst movers”, cuando tratan de acceder a
posicionamientos no ocupados por otras empresas. Asimismo cabe destacar que las
barreras que protegen a un grupo no lo hacen de la misma forma en todas las
"direcciones', de modo que el acceso a un grupo estratégico i puede resultar mas facil
desde el grupo estratégico j que desde el k. Asimismo las barreras a la entrada no son
necesariamente simétricas a las de salida (Hatten y Hatten, 1987).

Estrategias relacionadas con el Caracteristicas de la industria f aradpr(stiran de las empresas

mercado

Lineas de productos Economias de escala en: Propiedad

Tecnologia de usuario - Produccion Estructura organizativa

Segmentacion de mercado - Marketing Sistemas de control

Canales de distribucion - Administracion Habilidades de la direccion

Nombres de marcas Procesos de manufactura Limites de la empresa:

Cobertura geografica Capacidad en I+D - Diversificacion

Sistemas de venta Sistemas de marketing y - Integracion vertical

distribucion Tamafio de la empresa

Relaciones con grupos de
influencia

Cuadro 2.1. Fuentes de barreras a la movilidad
Fuente: McGee (1985: 302) y McGee y Thomas (1986:151)

Una perspectiva también diferente a la tradicional, es la introducida por
Dranove et al. (1998: 1030), que consideran que las barreras por si mismas no pueden
dotar de contenido a los grupos estratégicos. Ahora bien, gracias a ellas, los efectos al
nivel de grupo introducidos por las interacciones estratégicas, que son las que dan
sentido a la existencia de los grupos estratégicoslz, pueden persistir.

Porter (1980:151-155) sefiala como principales fuentes de barreras al ingreso las
economias de escala, la diferenciacion del producto, los costes de cambio, las ventajas
en costes, el acceso a canales de distribucion, los requerimientos de capital y las
politicas gubernamentales, que dependen del particular grupo al que se quiera unir el
nuevo entrante. El Cuadro 2.1. nos presenta una clasificacion de las barreras a la

102 y er apartado 27.10. de este mismo capitulo.
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movilidad en tres tipos de categoriasi segtin su origen (Iglesias, 1997: 23; McGee y
Thomas, 1986: 151-153): de mercado, de oferta de la industria y de caracteristicas de la
empresa.

2.7.5. Los mecanismos de aislamiento

Muy relacionado con las barreras a la movilidad se encuentran los conceptos de
mecanismo de aislamiento e imitabilidad incierta (Lippman y Rumelt, 1982; Rumelt,
1984), en los cuales se apoya la teoria basada en los recursos, para la definicién de los
grupos estratégicos. Rumelt (1984: 567) considera que “no existe una razén teérica para
limitar las barreras a la movilidad a los grupos de empresas”, y utiliza el concepto de
mecanismo de aislamiento para referirse “al fenémeno que limita el equilibrio de las
rentas ex post entre empresas individuales”. Para el autor, el concepto de mecanismos
de aislamiento constituye el concepto teérico esencial para explicar la sostenibilidad de
Ias rentas en el marco de Ia teoria de recursos y capacidades.

La nocién de mecanismos de aislamiento, al nivel de anélisis de empresa, es

analogo al de barreras de entrada, al nivel de industria, y al de las barreras a la

~ movilidad al nivel de grupo estratégico (Caves y Porter, 1977; McGee y Thomas, 1986).

“.En este sentido, el enfoque basado en los recursos utiliza un concepto central del

paradigma estructura-estrategia-resultados, aunque a un nivel de analisis diferente.

~ Estos mecanismos de aislamiento o barreras a la imitacién, explican ex post un flujo

estable de rentas y proporcionan un fundamento a las diferencias intraindustriales

entre empresas (Mahoney y Pandian, 1992: 371). Desde esta perspectiva, las empresas

que comparten similares mecanismos de aislamiento formarian parte del mismo grupo

estratégico, si bien estos mecanismos podrfan ser también fuente de diferencias dentro
de los grupos identificados.

Las principales diferencias entre los mecanismos de aislamiento y las barreras a
la entrada y a la movilidad, consisten en que éstas constituyen activos colectivos de las
empresas pertenecientes a la industria y al grupo estratégico respectivamente, y las
inversiones para aumentar estos activos estdn sujetas a niveles de inversién por debajo
de lo necesario y a comportamientos oportunistas (free-riding). Por el contrario, los
mecanismos de aislamiento conllevan inversiones en recursos y capacidades al nivel de
empresa (Mahoney y Pandian, 1992: 371, nota al pie 11). Un gran ntamero de estos
mecanismos de aislamiento han sido identificados en la literatura de la teoria basada

103 Mas (1995: 141) hace corresponder las dos primeras, de forma general, con las estrategias de
diferenciacién y de costes al nivel de negocio, en tanto que la tercera lo harfa con estrategias de nivel
corporativo. .

104 McGee (1986: 153) utiliza el concepto de mecanismos de aislamiento para relacionar las barreras de
movilidad con las caracteristicas y activos idiosincrésicos que poseen las empresas. Los mecanismos de
aislamiento son, en cierto modo, el resultado de la conexién existente entre su condicién de Gnicos
(uniqueness) o especificos y la ambigiiedad causal (Lippman y Rumelt, 1982), sin olvidar la existencia de
limites en la racionalidad (Williamson, 1979).
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en los recursos, la investigacion en estrategia, la economia de las organizaciones y la
organizacién industrial (fbid. : 372).

2.7.6. Las barreras a la coherencia

Iglesias (1997) basa su explicacién de la formacién y persistencia de los grupos
estratégicos en la existencia de barreras a la coherencia. Parte de la necesidad de que
existan unas opciones estratégicas imposibles 0 no sostenibles a largo plazo, que
formen unos “vacios estratégicos”, que marquen la distancia entre los distintos grupos
para que los limites entre los mismos aparezcan claros. “Si todas las opciones fueran
posibles, y existieran empresas que las siguieran, los grupos formados por el
investigador serian en cierta forma aleatorios, y no tendrian base real” (fbid.: 18).

Desde el punto de vista del autor, no resulta necesaria ni la coincidencia
absoluta entre las estrategias de las empresas del mismo grupows, ni un
reconocimiento, siquiera implicito por parte de los directivos de la existencia de un
conjunto de competidores més pré6ximos, para considerar como cierta la existencia de
grupos estratégicos. Lo tnico necesario seria la existencia de unos limites claramente
definidos entre los grupos, “de forma que distintos investigadores, estudiando una
misma industria en un mismo periodo y utilizando variables no necesariamente
iguales (aunque todas ellas deben ser indicadoras de la estrategia genérica de la
empresa), obtengan una amplia coincidencia en cuanto a los grupos resultantes” (fbid.:
18).

La necesidad de una coherencia tanto interna como externa en la estrategia
empresarial, explicaria el por qué ciertas combinaciones en la actividad empresarial no
son aplicadas por ninguna empresa, creando los “vacios estratégicos” anteriormente
nombrados. En consecuencia “las empresas se concentraran -en lo referente a las
estrategias- alrededor de una serie de niicleos que constituirén la base de los grupos
estratégicos” (fbid.: 19).

Como podemos observar en la figura 2.1., las barreras a la coherencia pueden
ser reales o percibidas. Son reales cuando la incoherencia interna o externa afecta
significativamente a la rentabilidad de las empresas. Por el contrario, las barreras a la
coherencia percibidas, son consecuencia de la aplicacién de unos principios comunes a
1a hora de la selecci6n de estrategias. Estos principios comunes pueden desarrollarse en
la medida en que los directivos hayan sido educados bajo unos determinados modelos
y obtengan la informacién sobre el entorno de fuentes similares, desarrollando ideas
similares sobre su entorno competitivo y la forma de competir en éL

105 En ello coinciden practicamente todos los autores, se trata de que sean comparables o similares, no
idénticas.
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Reales
Coherencia interna
de las elecciones
estratégicas
Percibidas
BARRERAS A LA
COHERENCIA
Reales
Coherencia externa
|de la estrategia con
el entorno
Percibidas

Figura 2.1. Clasificacion de las barreras de coherencia.
Fuente: Adaptado de Iglesias (1997:19)

La fuerza de las barreras de coherencia no sera la misma en todos los sectores,
ni siquiera en diferentes grupos pertenecientes a un mismo sector, y podra variar con el
paso del tiempo. Los cambios en el entorno que afecten a la industria (cambios en la
tecnologia, en la demanda o en la legislacion) pueden hacer variar las barreras reales,
haciendo posibles posiciones estratégicas inhabitadas anteriormente. Las barreras
percibidas también pueden ser alteradas con nuevas concepciones o ideas acerca de la
forma de competir en el mercadobt Esto hara que el nimero de grupos estratégicos sea
variable y que el grado de homogeneidad de las estrategias dentro de cada grupo
también pueda variar (thid.: 21).

Iglesias (1997: 21) coincide con Reger y Huff (1993) en la concepcion del grupo
estratégico como '"grupos borrosos", con un nucleo formado por las empresas que
desarrollan las actuaciones mas representativas del grupo, rodeado de empresas con
estrategias afines, pero con algiin rasgo diferenciador. La existencia de empresas mas o
menos alejadas de los nucleos, también podria ser explicada en términos de la
existencia de barreras a la coherencia. Estas empresas se encontrarian en circunstancias
especiales, tratando de reposidonarse estratégicamente o abastedendo un nicho de
mercado demasiado pequeiio para soportar a otro competidor, llevando a cabo
estrategias poco coherentes en reladén a sus competidores.

Este concepto resulta atractivo en la medida en que considera de manera
conjunta barreras "objetivas'", con una base econémica, y barreras "subjetivas" o
"perdbidas", con una base psico-sodolégica, al mismo tiempo que considera factores

106 Este proceso de cambio en las barreras percibidas se inicia generalmente con algiin cambio en el
entorno que hace posible nuevas opciones estratégicas. Ante la inexistencia de una limitacion real las
"barreras de coherencia percibidas" acabaran cediendo a partir de que algin empresario innovador se de
cuenta de la nueva oportunidad planteada y trate de aprovecharla (#id.-. 19).
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internos y externos a la empresa. No obstante, presenta en nuestra opinién grandes
dificultades en cuanto a su articulacién empirica. Cémo identificar esas opciones
estratégicas inviables y c6mo diferenciarlas de posicionamientos potenciales viables,
pero no ocupados actualmente por ninguna empresa, constituyen cuestiones clave
pendientes de resolver.

2.7.7. La competencia espacial y los costes de relocalizacién

Como hemos podido constatar en el apartado 2.5. de este mismo capitulo,
diversos estudios basados en modelos de la teorfa de juegos han tratado de dar razén
de la existencia de los grupos estratégicos. Entre éstos destacan por su contribucién el
trabajo de Kumar (1987) y el de Tang y Thomas (1992). El primero utiliza un modelo de
la teoria de juegos, para demostrar cémo la interaccién competitiva y la naturaleza del
mercado, pueden ser la causa de la existencia de grupos estratégicos. La principal
implicacién del trabajo es que los grupos estratégicos pueden existir, incluso si no
existen asimetrias en términos de habilidades entre las empresas.

Ahora bien, la aportacién més relevante es la de Tang y Thomas (1992: 324) que
utilizan un modelo de competencia de localizaciébn espacialw, spatial location
comipetition, para desarrollar una teoria de la formacién de grupos estratégicos. Esta
teoria de competencia espacial ofrece una explicacién, basada en el valor de los costes
de relocalizacién o reposicionamiento, que se presumen triviales entre 4reas cercanas y
elevados entre édreas remotas, no sélo a la posibilidad de la existencia de grupos
estratégicos, sino también a la posibilidad de que cada empresa sea diferente en
términos de posicionamiento estratégico o de que tnicamente exista un grupo
estratégico. Para los autores, sin un examen de los costes de relocalizacién, la
investigacién sobre grupos estratégicos podria resultar sin fundamento y reflejar una
coincidencia estadistica. Proponen que “los grupos estratégicos existen cuando los
costes de relocalizacién son relativamente modestos en un mercado de productos
diferenciables”.

Esta nocién de competencia espacial sugiere que las barreras a la movilidad son
determinadas por unos costes de relocalizacién, estructurales en su naturaleza, por lo
que el nimero de grupos estratégicos y las barreras a la movilidad entre grupos estdn
determinadas por las condiciones basicas de la industria. Esta noci6én de las barreras a
la movilidad difiere de la que considera que derivan del comportamiento de las
empresas en lugar de tener una naturaleza estructural. De todo ello se deriva que se
concibe a los grupos como elementos estructurales, dotados de cierta estabilidad, que

107 Si bien en el modelo de competencia espacial la dimensién utilizada para diferenciar unas empresas de
otras es la localizacién, podrfan considerarse otras dimensiones estratégicas como la integracién vertical,
lineas de productos, diferenciacién de productos, tecnologfa, tamaiio, efc., dimensiones com@inmente
utilizadas para clasificar empresas en grupos. “Para estas dimensijones estratégicas los costes de
relocalizacién en el espacio podrian ser vistos en términos de facilidad de cambio, el cual es una funcién
de la especificidad y reversibilidad de la inversién en esta particular dimensién” (Tang y Thomas, 1992:
326).
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deben ser identificados utilizando variables que no pueden ser facilmente cambiadas,
como disefio de productos, inversiones en plantas y equipos, y ciertos activos no
movibles (fbid.: 325-326).

2.7.8. Las caracteristicas de la industria y su evolucién historica

Diversos trabajos, entre ellos los de Lee, Lee y Rho (2002), Mehra (1994) y
Mehra y Floyd (1998), han tratado de profundizar en los fundamentos te6ricos del
concepto de gi'upo éstfafégico, desarrollando un modelo explicativo de la formacién de
los grupos estratégicos en el cual las caracteristicas de la industria eran determinantes a
la hora de encontrar grupos estratégicos estables y diferencias significativas en
resultados entre los mismos. En concreto Mehra (1994) y Mehra y Floyd (1998) sefialan
como caracteristicas relevantes de la industria considerada, la medida en que el
producto-mercado es heterogéneo y los recursos imitables, de modo que los grupos
estratégicos s6lo existirian de manera significativa cuando existiera un nivel minimo de
heterogeneidad. Asimismo la estabilidad de los grupos dependeria de la existencia de
recursos relativamente inimitables.

Lee, Lee y Rho (2002), se centraron en cuatro factores fundamentales cuya

. evolucién podia condicionar la formacién y persistencia de los grupos estratégicos y de

~sus diferencias en resultados: a) las barreras a la movilidad; b) las interacciones

estratégicas entre las empresas; c) la rivalidad entre empresas con diferentes estrategias
(o pertenecientes a diferentes grupos estratégicos); y d) las capacidades dindmicas. Asi,
la existencia de barreras a la movilidad demasiado elevadas o inexistentes, la ausencia
de capacidades dinamicas, la falta de interacciones estratégicas entre los miembros de
un grupo o una elevada rivalidad entre empresas pertenecientes a diferentes grupos
estratégicos, dificultaban la formacién de grupos estratégicos significativos que
presentasen diferencias en resultadosws,

La evolucién histérica de una industria, también puede proporcionar otra
explicacién de c6mo empresas con comparables capacidades de toma de decisiones,
pueden haber adoptado diferentes estrategias. La entrada temprana en una industria,
puede favorecer la adopcién de una estrategia a un coste inferior, que el que han de
soportar aquellos que lo hagan con posterioridad. A ello hay que afiadir el hecho de
que, cuando una industria se desarrolla, el aprendizaje hace que la incertidumbre sobre
dimensiones como el tamafio de la demanda, caracteristicas de los productos
preferidos por los consumidores, tecnologias de produccién, etc. se reduzca.
Adicionalmente, las barreras a la movilidad pueden cambiar, tanto como resultado de

108 Los resultados del estudio llevado a cabo por medio de un modelo de simulacién, indicaron que un
nivel de barreras a la movilidad demasiado alto, un nivel bajo de capacidades dindmicas y una elevada
rivalidad entre empresas con diferentes estrategias, reducian la probabilidad de que los grupos
estratégicos existieran. También indicaron que el mantenimiento de diferencias entre grupos estratégicos
requerfa de la presencia de las barreras a la movilidad o de interacciones estratégicas preventivas, lo que
coincidia con lo establecido por autores como Caves y Porter (1977), Dranove et al. (1998) y Porter (1979),
entre otros (Lee et al., 2002: 743).
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inversiones realizadas por las empresas como debido a causas exégenas. La conjuncién
de todos estos factores, puede provocar que las empresas que entren més tarde,
encuentren serias dificultades a la hora de reproducir las estrategias seguidas por las
empresas ya establecidas, viéndose obligadas a elegir otras diferentes.

Por su parte, los primeros entrantes pueden encontrarse con que la
irreversibilidad de muchas de las decisiones de inversién que tomaron, les obligue a
mantenerse en el grupo estratégico inicialmente elegido, al impedirles adoptar las
estrategias de aquellos que entraron con posterioridad. Esto unido al hecho de que
algunas empresas preferirdn entrar en una industria en una fase de su desarrollo y en
otras no, lo que puede vincularse a las diferencias en objetivos y niveles de aversi6n al
riesgo ya comentadas, explicaria la formacién de grupos estratégicos (Espitia, Polo y
Salas, 1991: 192; Porter, 1979: 217).

Porter (1979: 217) afiade a las explicaciones anteriores otra, si bien la relega a
una nota al pie, que hace referencia a cambios estructurales en la industria provocados,
por ejemplo, por cambios tecnolégicos o cambios en el comportamiento de los
compradores. Estos cambios pueden modificar los limites de una industria, facilitando
la aparici6n de nuevos grupos estratégicos o, por el contrario, reducir las barreras a la
movilidad, jugando a favor de una creciente homogeneizacién. Fiegenbaum, McGee y
Thomas (1987: 12) sefialan c6mo el cambio en el entorno de la industria derivado del
crecimiento o declive de la demanda, el cambio tecnolégico o de otro tipo, pueden
afectar de manera diferente a las empresas, lo que podria llevarlas a comportamientos
estratégicos diferentes.

Tang (1984)w también hace una referencia explicita a la evolucién de la
tecnologia y a la existencia de tecnologias alternativas como factor que puede facilitar
la aparicién de diferentes grupos estratégicos. Segtin el autor, si la tecnologia progresa

de forma continuada y las empresas son precio-aceptantes no invertirin en nuevas

tecnologias a menos que el coste marginal del equipamiento existente exceda el coste
medio de la nueva tecnologfa (Fama y Miller, 1972)10, Como el coste marginal de una
empresa estd determinado por la “generacion” de su tecnologia, diferentes
generaciones suponen la adopcién de diferentes comportamientos. Por ello, aquellas
empresas que mantienen inversiones en tecnologfa obsoleta a lo largo de su historia,
| pueden no desear cambiar al grupo de empresas de tecnologia mas avanzada, a pesar
de las diferencias en resultados. De ahf que las inversiones previas en tecnologia,
puedan crear grupos estratégicos con diferentes niveles de resultados.

Por tltimo queremos destacar la existencia de diversos estudios que han
tratado de analizar c6mo factores relacionados con la evolucién de la industria, han
afectado a la formacién y a la evolucién de los grupos estratégicos. Entre ellos

109 Tang, M. (1984): “Generic Strategies and the Product Life Cycle”. Sloan School of Management Working
Paper, 1601-1684. Citado de Tang y Thomas (1992), p. 324. '

110 Fama y Miller (1972): The Theory of Finance. New York: Holt Rinehart and Winston. Citado de Tang y
Thomas (1992), p. 324.
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podemos sefialar, entre otros los de Cool y Schendel (1987) que para una adecuada
identificacién de los periodos de estabilidad estratégica, relacionan los periodos
obtenidos con la evolucién de la industria para encontrar la l6gica de los mismos;
Mascarenhas (1989) que analiza la dindmica de los grupos estratégicos en periodos de
crecimiento, estabilidad econémica y declive de la industria, planteando una serie de
hip6tesis en relacién a la estabilidad de los grupos; Boecker (1991) que analiza el efecto
de cambios en el entorno y en la competencia sobre el crecimiento y declive de los
diferentes grupos estratégicos; o Galbraith, Merrill y Morgan (1994) que tratan de
explicar cambios significativos en las estrategias de los grupos provocados por cambios
en la regulacién de las transacciones.

2.7.9. Los grupos como realidad psico-sociolégica

Son numerosos los autores que consideran que los modelos cognitivos pueden
proveer una base sélida para fundamentar la existencia de grupos estratégicos
(Dranove, Peteraf y Shanley, 1998; Peteraf y Shanley, 1997; Porac y Thomas, 1990;
Porac, Thomas y Emme, 1987; Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989; Reger y Huff, 1993;
Tang y Thomas, 1992, etc.). En el campo de la psicologia cognitiva existe un amplio

~._consenso en establecer que la existencia de estructuras mentales que organicen el
conocimiento constituye un requisito previo esencial para la cognicién. Tanto si
‘adoptamos una concepcién del entorno competitivo como una “percepcién incompleta
de la realidad” como si adoptamos una visién interpretativa y lo consideramos algo
“representado” o “creado” por las acciones humanas y los esfuerzos intelectuales
realizados por los decisores para dar sentido a sus actos, las estructuras mentales
utilizadas por los decisores para “conocer” su entorno estarian formadas por una serie
de categorias susceptibles de facilitar la comprension.

Los principios de categorizacién (Rosch 1978; Rosch y Mervis, 1975)111 y los
trabajos sobre procesos de simplificacién cognitiva de los gerentes (Schwenk, 1984;
Simon, 1945), nos proveen de una base para comprender como los tomadores de
decisiones tienden a comparar a sus competidores baséndose en ciertos rasgos o
atributos relevantes para evaluar las diferencias entre su negocio y €l de sus
competidores y focalizar su andlisis del entorno competitivo. Cuando el nimero de
empresas y rasgos es numeroso el nimero de comparaciones a realizar supera
generalmente las capacidades cognitivas de los individuos. Ello convierte a la
simplificacién en una necesidad cognitiva ante una sobrecarga de informacién. Los
decisores utilizan entonces clasificaciones implicitas que agrupan a las empresas de
acuerdo a sus similitudes, si bien estas categorias cognitivas pueden resultar bastante
inconcretas y de limites indefinidos (Tang y Thomas, 1992: 326-327).

M Ver Rosch y Mervis (1975): “Familiy Resemblances: Studies on the Internal Structure of Categories”
Cognitive Psychology 7, 573-605; y Rosch (1978) “Principles of Categorization”. In Rosch y Lloyd: Cognition
and Categorization, Hillsdale, NJ: Lawrence Erlbaum. Citados en Tang y Thomas (1992: 326).
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Los decisores se forman un modelo mental de su entorno competitivo mediante
una taxonomia cognitiva jerarquizada en la que aparecen diferentes categorias y
subcategorias en funcién del nivel de abstraccién. Si bien estos modelos mentales son
individuales, a través de comportamientos imitativos directos o indirectos, y de las
interacciones entre las empresas del sector, facilitan la aparicibn de creencias
compartidas que hardn que los esquemas cognitivos de los gerentes sean similares. Si
estas categorias llegan a ser ampliamente compartidas por los competidores y a actuar
como puntos de referencia para la toma de decisiones estratégicas, la estructura de
grupos estratégicos seria entonces resultado del modelo mental de competencia
existente en la industria (Tang y Thomas, 1992: 327).

La existencia de estos “atributos y creencias comunes” facilita la aparicién y
persistencia temporal de los grupos estratégicos por dos razones. En primer lugar,
pueden inducir a las empresas pertenecientes al mismo grupo a reconocer de forma
mas explicita sus interdependencias, y ésto a su vez a llevar a cabo acciones colectivas
que les permitan establecer barreras a la movilidad. En segundo lugar, estas creencias
comunes suelen llevar a que las empresas pertenecientes a un mismo grupo reaccionen
a los cambios en el entorno de la misma forma. A ello hay que afiadir que “una vez
estas creencias comunes se han reforzado, son dificiles de cambiar” (Porac y Thomas,
1990). La inercia cognitiva asociada con esquemas de clasificacién se convierte asf en
una barrera a la movilidad para que una empresa cambie a otro grupo estratégico,
caracterizado por una diferente estructura cognitiva (Tang y Thomas, 1992: 327).

Reger y Huff (1993: 104-105) consideran que “los esquemas cognitivos de
agrupamiento de los estrategas pueden mostrarse més significativos que los de los
investigadores para la comprensién de la competencia y los resultados porque, a través
de procesos de representacién (Weick, 1979), cabe esperar que la forma en que las
empresas se ven a ellas mismas y a sus competidores (Porac, Thomas y Emme, 1987)
tenga efectos tangibles sobre la reformulacién de la estrategia y la consiguiente
estructura de la industria”. Para los autores, “si los grupos de empresas son «reales»
para los estrategas entonces la investigacién a nivel de grupo estratégico es mucho méas
importante que si los grupos son tinicamente el resultado de ejercicios analiticos de los
investigadores”. Estos grupos cognitivos son, en definitiva “parte de la forma en que
los estrategas organizan y dan sentido a su entorno competitivo” (Reger y Huff, 1993:
115).

En definitiva, a modo de corolario, cabe concluir que para la mayoria de los
autores de la escuela cognitiva, la existencia de los grupos estratégicos queda
justificada en la medida en que estos grupos existen en la mente de los directivos e
influyen en sus decisiones y, a través de ellas, en las estrategias adoptadas por las
diferentes empresas que forman el sector industrial.
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2.7.10. La identidad social como fundamento de la existencia de
grupos significativos

En el subapartado anterior, se ha justificado la existencia de los grupos, en la
medida en que los decisores “crean” modelos mentales de la competencia, que
incluyen estructuras de grupo en las que ubican a sus competidores, en funcién de su
comparacion en una serie de atributos. Ahora bien, en opinién de Peteraf y Shanley
(1997: 168) el hecho de que los directivos clasifiquen a las empresas en grupos,
basédndose en familias de rasgos sobresalientes que diferencian unos grupos de otros,
no es suficiente para explicar la existencia de grupos estratégicos significativos. Para
estos autores, s6lo si los grupos cognitivos son capaces de orientar las observaciones y
modificar los comportamientos y atributos de las empresas de lo que de otra forma
serian, quedara justificada su existencia como fenémeno real. Ello supone plantear un
requisito mucho més exigente, pues se requiere la existencia de una “conciencia de
grupo” para que éste se considere significativo.

Esta significatividad de los grupos va ligada por tanto a la existencia de una
identidad de grupo, que ha de ser entendida como un consenso respecto a cuéles son
las caracteristicas centrales, duraderas y distintivas del grupo, suficientemente fuerte
. para alterar comportamientos. Esta fuerte identificacién de los miembros con el grupo,
> puede ejercer una influencia en el comportamiento organizativo y los resultados, que

‘difiere de los efectos al nivel de empresa o de industria. No obstante si la identidad es
débil, la propia existencia del grupo resulta, cuanto menos, cuestionable (Peteraf y
Shanley, 1997: 173).

2.7.11. El papel de grupo como punto de referencia

Siguiendo con la idea de que una estructura de grupo ser4 significativa si afecta
al comportamiento de las empresas, resulta de interés analizar el papel de los grupos
estratégicos como puntos de referencia. La teorfa de la prospectiva (Kahneman y
Tversky, 1979) considera que los decisores utilizan puntos de referencia al evaluar las
elecciones que implican riesgo. Estos serfan mas propensos a asumir riesgos si los
resultados esperados estuvieran por debajo de su punto de referencia y mas adversos
al riesgo si estos resultados estuvieran por encima de su punto de referencia. Segin
estos postulados, las elecciones estratégicas parecen depender de la percepcién de los
decisores sobre su situacién respecto a los puntos de referencia elegidos (Fiegenbaum,
Hart y Schendel, 1996: 220-222). Los ejecutivos definen el punto de referencia
estratégico para la empresa al sefialar las prioridades y la direccién de la misma,
centrando la atencién de sus miembros en metas y objetivos particulares.

Hyman (1942) fue el primero en definir el concepto de grupo de referencia, y lo

defini6 como un grupo que influye en las actitudes (y por tanto sobre la conducta) de

~ los individuos que lo utilizan como punto de referencia para evaluar su propia
situacién. La teoria de los grupos de referencia sefiala como funciones que tienen una
relacién con la capacidad de estos grupos para influir sobre los individuos (empresas
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en el caso que nos ocupa) (Mbengue, 1995b: 442-443):

v Una funcién normativa, que se corresponde con el “proceso a través del cual un
grupo pone estindares de comportamiento y empuja a los individuos a
acomodarse a ellos”. Esta funci6én normativa se traduce en el contexto de la
estrategia competitiva en el hecho de que los miembros de un grupo tenderan a
conformarse a las normas del grupo.

v Una funcién comparativa, definida como “el proceso a través del cual las normas
de grupo sirven de estindar a los miembros del grupo cuando estos tltimos
evaltan sus propios comportamientos o resultados”. La funcién comparativa
sugiere que los miembros de un grupo estratégico se compararin y evaluaran
conforme a estas normas del grupo.

Fiegenbaum (1987) y Fiegenbaum y Thomas (1994 y 1995) fueron los primeros
en sugerir como forma de enriquecer el modelo de la economia industrial, la
introduccién de un test del concepto de grupo estratégico como grupo de referencia. La
importancia del concepto radica en que si los grupos estratégicos se constituyen en
grupos de referencia, las empresas pertenecientes a cada grupo ajustardn su
comportamiento competitivo al punto de referencia del grupo considerado apropiado.
Ademés, los otros grupos actuardn como marcos para las empresas que busquen un
rep&eiicionanﬁento. Los resultados obtenidos por estos investigadores, utilizando
variables objetivas de 4mbito de actuacién y compromiso de recursos, validaron esta
propuesta. No obstante consideramos que los resultados podrian ser todavia mejores si
se comprobase con grupos competitivos percibidos, puesto que parece 16gico que una
empresa se compare y ajuste su comportamiento al conjunto de empresas que percibe
como rivales més directos.

2.7.12. Los procesos isomérficos y el mimetismo a nivel local

Algunos autores han buscado la explicacién a la aparicién de similitudes entre
empresas competidoras, en factores institucionales vinculados a la aparicién de
isomorfismos (DiMaggio y Powell, 1983; Powell y DiMaggio, 1991) y factores de
inerciam2 que inhiben el cambio estratégico (Hannan y Freeman, 1977 y 1989; Huff,
Huff y Thomas, 1992; Tushman y Romanelli, 1985). En este mismo capitulo, apartado
2.3.2,, destacamos la importancia de la coercién, el mimetismo o la normalizaci6n a la
hora de configurar la estructura y el funcionamiento de las organizaciones. La
btsqueda de legitimidad social puede llevar a la eleccibn de disefios y
comportamientos tipo “aceptados” incluso en el caso de que no resulten los mas
adecuados, quedando asf reducida la variedad a un subconjunto de todas las
alternativas viables.

112 Ventura (1996: 25, nota al pie) define la inercia organizativa “como una barrera a la imitacién, que
ayuda a explicar las diferencias de resultados sostenidos al dificultar el funcionamiento del mecanismo
competitivo”.
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El desarrollo de cogniciones y estructuras de conocimiento compartidas
(creencias socialmente consensuadas) entre empresas competidoras, pueden constituir
una fuente importante de isomorfismo institucional, por su contribucién al desarrollo
de atribuciones causales similares, similares concepciones de los roles directivos y
similares elecciones estratégicas que acabarédn influyendo en las acciones de los
competidores de una industria (Lant y Baum, 1995: 19-20).

Debemos, llegados a este punto, destacar que, en un sector industrial pueden
encontrarse «contextos diferenciados» en la medida en que existan segmentos de
consumidores con necesidades diferenciadas, suministradores clave diferenciados,
diferentes canales de distribucién viables, etc. Dicho de otro modo, utilizando la
terminologfa del enfoque ecol6gico, significa que pueden existir diferentes «nichos»,
entendidos como el espacio o combinacién de recursos, dentro de los cuales puede
sobrevivir y reproducirse una poblacién (Hannan y Freeman, 1977: 947; Hannan y
Freeman, 1989: 50), o como “una localizacién multidimensional definida por los
recursos del entorno” (Baum y Singh, 1994b: 350), en los cuales las organizaciones
enfrentan diferentes condicionantes competitivos. En estos diferentes contextos o
nichos, pueden institucionalizarse diferentes formas organizativas o de
comportamiento, lo que darfa origen a diferentes grupos estratégicos formados por

,_diferentes poblaciones de empresas més o menos homogéneas.

Ello puede relacionarse con el argumento, comentado en el subapartado
anterior, de que las organizaciones pueden tomar como referencia categorfas cognitivas
distintas. Una vez tomado un modelo de referencia por parte de un grupo de
empresas, éstas acomodarfan su comportamiento al mismo en busca de legitimacién,
dando lugar a la formacién de grupos estratégicos estables, incluso en circunstancias
cambiantes. Elegido este patrén de comportamiento por un subgrupo de empresas del
sector, éste se podria convertir en algo dificilmente cuestionable.

De todo lo expuesto en estos dos primeros capitulos se desprende que existen -
diferentes concepciones de grupo estratégico, que aparecen en unas ocasiones como
complementarias y en otras como competitivas. Asimismo puede observarse que existe
una considerable variedad de argumentos que tratan de justificar la existencia de al
menos una de estas concepciones alternativas. Ahora bien, echamos en falta una mayor
integracién de las corrientes de investigacién que deberia comenzar por identificar y
ordenar las definiciones alternativas de grupo estratégico, asi como de aclarar las
relaciones existentes entre las mismas, para a continuaci6n - precisar tanto sus
fundamentos te6ricos como su utilidad. A esta tarea dedicaremos fundamentalmente el
capitulo tercero.
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Capitulo Tercero:

La Problemdtica de la
Convergencia entre Definiciones

Alternativas de Grupo Estratégico

3.1. INTRODUCCION

A lo largo de los dos primeros capitulos de la presente tesis doctoral, repasamos
con cierto detalle la diversidad de perspectivas adoptadas por los investigadores que
se han aproximado al estudio de los grupos estratégicos. Si bien no cabe duda que ello
ha resultado muy enriquecedor para la evolucién de esta linea de investigacién, no es
menos cierto que la existencia de una gran cantidad de estudios que tratan la
problemaitica de la estructura intraindustrial desde perspectivas muy diferentes y, en
algunos casos, concurrentes, ha contribuido a crear una gran confusién en torno al
propio contenido del concepto de grupo estratégico. Quizés el principal problema ha
radicado, m4s que en la existencia de explicaciones alternativas a un mismo fenémeno,
en que en unas ocasiones, se ha utilizado un mismo término, el de grupo estratégico,
para definir distintas realidades y, en otros casos, se han desarrollado conceptos
competitivos para hacer referencia a una misma realidad, la de la variedad estratégica
en el seno de una industria.
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Si revisamos el conjunto de definiciones que aparecen en el cuadro 3.1., que
resumen a nuestro parecer de forma adecuada el “mapa” de conceptos presentados en
los dos primeros capitulos, al menos en lo que se refiere a los principales enfoques de
analisis, podremos observar que las definiciones se diferencian fundamentalmente en
tres dimensiones. La primera de ellas se deriva de la utilizacién de variables flujo o de
compromisos de recursos actuales frente a la utilizacién de variables que reflejan la
dotacién de recursos y capacidades de las empresas; la segunda, de la utilizacién de
variables objetivas frente a la utilizacién de percepciones; y la tercera, de la
consideracién o no de interacciones entre las empresas que forman parte de un grupo
estratégico. A éstas podemos afiadir una cuarta que haria referencia al nivel de
estrategia considerado a Ia hora de definir los grupos estratégicos.

Si a ello afiadimos, como podremos contemplar detalladamente en los
apartados posteriores, definiciones de grupo que se diferencian por su grado de
fortaleza, en funci6n del ntimero de definiciones alternativas de grupo que cumple un
conjunto de empresas determinado, la dificultad para situarnos en este “mapa de
conceptos” aumenta considerablemente. Y si a todo lo anterior se afiade la
consideracién de conceptos diferentes al de grupo estratégico, pero que tienen una
relacién directa con el mismo, la dificultad se hace todavia mayor.

A pesar de todo ello, cabe destacar como aspecto coman a la mayoria de estos
estudios, el tratar de demostrar la existencia de subgrupos de empresas significativos,
en la medida en que tengan efectos reales sobre el comportamiento y/o los resultados
obtenidos por las empresas pertenecientes a la industria. No obstante, incluso después
de haber revisado los principales argumentos tedricos, tanto a favor como en contra de
la existencia de los grupos estratégicos y de sus efectos, resulta dificil discernir de que
“realidad” o “artefacto estadistico” concreto estamos hablando en cada caso.

Por ello, antes de plantearnos nuevos retos, nos proponemos revisar las
diferentes definiciones de grupos ofrecidas por la literatura, las posibles relaciones,
solapamientos y convergencias entre las mismas, para ya en el apartado 3.3. establecer
un lenguaje comn que nos pueda permitir conocer en cada investigaci6n, la definicién
o concepcién concreta de grupo estratégico que va a ser utilizada, tanto en el desarrollo
te6rico como en la contrastacién empirica de las hip6tesis planteadas.

La primera distincién importante en torno al concepto de grupos estratégico,
debe hacerse entre los planteamientos del enfoque tradicional de analisis competitivo,
que se centra en el posicionamiento producto-mercado, y el del enfoque de recursos y
capacidades que se centra en las dotaciones de recursos y capacidades de las empresas,
a la hora de definir los grupos estratégicos. El primero de estos planteamientos adopta
una perspectiva de la competencia basada en los outputs del sector industrial, y por
ello los grupos estratégicos se definen en funcién del 4mbito de actuacién y de la
utilizacién de los recursos de la empresa, para alcanzar y sostener un posicionamiento
competitivo ventajoso en dichos productos-mercados elegidos.
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Enfoque

Economia
Industrial y
Enfoque
estratégico
posicionamiento

Enfoque de
recursos y
capacidades
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Autor

Hunt (1972)

Porter (1979:215)

Cool y Schendel
(1987:1106)

Mascarenhas y
Aaker (1989 a:
475)

Houthoofd y
Heene (1997:
653)113

Nohria y Garcia-
Pont (1991:106 y
109)

Cool, Dierickx y
Martens (1994:
223)

Mehra (19%: 309)

Definicion de grupo

Grupos estratégicos: "Conjuntos de empresas dentro de una misma
industria que desarrollan conductas similares a lo largo de una serie
de dimensiones estratégicas clave". Los utilizd para describir la
"simetria de operaciones" que observd en la industria de
electrodomésticos en los afios sesenta.

Grupo estratégico: "Grupo de empresas que siguen estrategias
similares en términos de variables de decision claves".

Grupo estratégico: "Conjunto de empresas que compiten en una
industria sobre la base de combinaciones similares de alcance y
compromiso de recursos".

Grupo estratégico: "Grupo de negocios pertenecientes a una
industria que esta separado de otros grupos de negocios por barreras
a la movilidad, barreras a la entrada y a la salida".

Grupos de ambito de actuacion estratégico (Strategic Scope Groups):
Conjunto de empresas que comparten un mismo ambito de actuacion
o alcance, es decir, que "definen su negocio de forma similar". El
ambito de actuacion queda definido por los limites de la industria, el
tipo de clientes de la empresa, su dmbito geografico de actuacion y
su nivel de integracion vertical.

Grupo estratégico: Conjunto de empresas que "dentro de un mismo
ambito de actuacion, realizan asignaciones de recursos similares vy,
por ello, compiten de una misma forma". Los grupos estratégicos
serian subgrupos de los anteriores.

Grupos estratégicos: Proponen una definicién de grupo estratégico
"basada en las diferencias en las capacidades estratégicas de las
diferentes empresas de una industria".

Grupos estratégicos como elementos de la estructura de una
industria: grupos homogéneos de empresas que "deberian ser
identificados sobre la base de atributos de empresa estables o
estructurales, es decir, stocks".

Grupos estratégicos como mapas de conducta; grupos homogéneos
de empresas identificados utilizando "variables de flujo".

Grupos estratégicos: "Deben ser definidos como grupos de empresas
que compiten dentro de una industria desplegando configuraciones
similares de recursos estratégicos".

(Continta en la pagina siguiente)

113 Houthoofd y Heene (1997: 653) proponen esta variante al llevar a cabo una distincion entre, grupos
definidos en funcion del ambito de actuacion o grupos de ambito de actuacion estratégico (Strategic Scope
Groups, SSG) y grupos estratégicos (Strategic Groups, SG), entendidos como subconjuntos de los
anteriormente citados SSG. El planteamiento de estos autores implica asumir, en cierto modo, no sélo que
"la competencia es mas intensa dentro de un grupo estratégico que entre grupos estratégicos
pertenecientes a un mismo grupo de ambito de actuacion estratégico" (Houthoofd y Heene, 1997:654); sino
también que s6lo compiten entre si aquellas empresas pertenecientes al mismo ambito de actuacion.
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Enfoque

Enfoque
cognitivo

Definiciones que
hacen referencia
a interacciones
competitivas

Autor

Porac, Thomas y
Baden-Fuller
(1989: 414; 1994:
135)

Bogner y Thomas
(1993:60)

Thomasy Carroll
(1994:10)

Mbengue (1995b:
441-442)

Nohria y Garcia-
Pont (1991:106 y
109)

Thomas y Carroll
(1994:13)

Nath y Gruca
(1997: 749)

Pegels, Songy
Yang (2000: 915)

Fombruny Zajac
(1987:35)

Definicion de grupo

Grupo competitivo primario: Tiene como rasgo determinante el
"consenso en el reconocimiento de empresas como competidoras", y
constituye un grupo, en cierto modo, "protegido de la competencia
de empresas de otro grupo".

Los grupos estratégicos y los grupos cognitivos constituyen
conceptualizaciones alternativas de los grupos competitivos.
"Ambos sugieren patrones de agrupamiento competitivo, ambos
sugieren que los miembros de los grupos responderan de formas
similares y diferentes a la forma en que responderan los miembros
de otros grupos, y ambos sugieren que los gerentes ven a sus
compafieros de grupo como sus competidores principales".

Comunidades cognitivas: Colectivos de empresas significativos
desde el punto de vista estratégico, cuya materia prima son las
percepciones de los actores de su entorno competitivo. La
pertenencia a una comunidad cognitiva es resultado de "compartir
un conjunto de creencias".

Grupos estratégicos: Grupos de empresas de un sector industrial
que siguen estrategias similares.

Grupo competitivo: Grupos de empresas que compiten entre si
pudiendo adoptar estrategias diferentes.

Grupo competitivo percibido: "Subgrupos de empresas que se
perciben y se definen mutuamente como concurrentes'.

Grupos cognitivos: "Representan la forma segun la cual los actores
agrupan a las estrategias de los (...) competidores".

Bloque estratégico: Conjunto de "empresas entre las que existe una
mayor densidad de vinculos que los que existen con otras empresas
pertenecientes a una red de cooperacion".

Redes de empresas que interactian: Empresas que llevan a cabo una
serie de interacciones a lo largo del tiempo.

Redes de empresas que interactiian: Empresas que forman parte de
una red si se reconocen mutuamente como empresas competidoras.

Grupos de interaccion competitiva: Reflejan "patrones de
interaccion competitiva", acciones y respuestas competitivas que
indican interdependencia estratégica.

Supragrupos estratégicos: "Si los grupos estratégicos se definen
como empresas que siguen estrategias similares a nivel de negocio,
las empresas que siguen conjuntos de estrategias similares a través
de los diferentes niveles pueden ser consideradas supragrupos
estratégicos". Estos otros niveles abarcarian a las estrategias
corporativas y colectivas.

Cuadro 3.1. Principales conceptos asociados al grupo estratégico
Fuente: Elaboracion propia

Por el contrario, el enfoque de recursos mira a la empresa como un "conjunto de

recursos que configuran sus ventajas competitivas especificas; se pasa de la cartera de

productos o negocios a la cartera de recursos y capacidades y competencias basicas o

esenciales (recursos intangibles, activos estratégicos, capacidades basicas) que son
utilizados en distintos productos" (Cuervo, 1999: 40). Es una perspectiva de
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competencia por los inputs o factores de produccién y los grupos estratégicos se
definen como “grupos de empresas que compiten dentro de una industria desplegando
configuraciones similares de recursos estratégicos” (Mehra, 1996: 309), o “centrandose
en las diferencias en las capacidades estratégicas de las empresas de una industria”
(Nohria y Garcia-Pont, 1991: 106).

Como ya comentamos en el apartado 1.4. del capitulo primero, ésta tltima
parece la opcién més coherente, al margen de las evidentes dificultades metodolégicas
que implica, si los grupos estratégicos se conciben como elementos de la estructura de
la industria. Por el contrario, si los grupos estratégicos se conciben como mapas de
conducta de una industria, entonces el planteamiento tradicional basado en el an4lisis
de variables flujo se nos antoja el més apropiado (Cool, Dierickx y Martens, 1994: 223).

La segunda distincién conceptual importante es la que distingue entre grupos
estratégicos “objetivos” y “percibidos” o “cognitives”. A primera vista las diferencias
entre los mismos podrian radicar en la utilizacién de inputs y metodologias diferentes
para identificar una misma realidad, un conjunto de empresas homogéneo desde el
punto de vista estratégico. La limitada racionalidad de los decisores introduciria una
serie de sesgos y simplificaciones, que harfan de los grupos estratégicos de origen

~ cognitivo una representacién imperfecta de la realidad objetiva. No obstante, la

\‘-perspectiva constructivista define la configuracién de grupos cognitivos, como un
proceso de “creaci6én” de realidad, socialmente aceptada y que pasa a afectar al
comportamiento de las empresas.

Autores como Bogner y Thomas (1993) consideran que ambos conceptos son
distintos pero complementarios, y por ello tratan de desarrollar un modelo integrador
que utilice ambos conceptos como herramientas para crear un marco para la
investigaci6n en estrategia, ya que ninguna de las alternativas por separado puede
explicar completamente el papel de los agrupamientos en el proceso de formulacién de
la estrategia. De otro lado puede constatarse que las investigaciones realizadas, entre
otros, por Fombrun y Zajac (1987), Porac y Thomas (1990), Porac, Thomas y Baden-
Fuller (1989), Reger (1988) y Reger y Huff (1993), sugieren que los mapas cognitivos
pueden producir agrupamientos no sélo diferentes de los obtenidos desde la
perspectiva de un enfoque “objetivo” sino también diferentes entre si, por lo que no
existird un tnico mapa cognitivo, sino a lo sumo una variedad de mapas parcialmente
coincidentes.

Ahora bien, dentro de lo que podemos llamar estructuras de grupos basadas en
percepciones, podemos encontrar diferentes denominaciones, alternativas en unos
casos y parcialmente coincidentes en otros, para el fenémeno. Asf podemos encontrar
en la literatura de orientacién cognitiva:

© Grupos cognitivos o grupos estratégicos cognitivos (Bogner y Thomas, 1993 y
Mbengue, 1995 a y b): representan la forma segtin la cual los actores agrupan a los
competidores en funcién de la similitud de sus estrategias.
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© Grupos competitivos percibidos (Mbengue, 1995a y b): los constituyen subgrupos
de empresas que son percibidas como competidoras directas independientemente
de la estrategia concreta que Ilevan a cabo.

© Grupos competitivos primarios (Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989 y 1994):
grupos de empresas que comparten un conjunto de creencias que las ha instado a
percibirse unas a otras como la mayor amenaza competitiva.

© Comunidades cognitivas (Thomas y Carroll, 1994): la pertenencia a una
determinada comunidad cognitiva es el resultado de compartir un conjunto de
creencias, que hacen que estas empresas se perciban unas a otras como la principal
amenaza competitiva. *

Tampoco debe obviarse el hecho de que existen trabajos en los que se combinan
variables objetivas y subjetivas, para la determinacién de los grupos estratégicos
(Calori, 1985; Caves y Ghemawat, 1992; Day, DeSarbo y Oliva, 1987; Fombrun y Zajac,
1987; McNamee y McHugh, 1989; Nohria y Garcfa-Pont, 1991). En la mayoria de los
casos ello es debido a la imposibilidad de contar con la informacién suficiente para
valorar alguna dimensién estratégica relevante de manera objetiva. No obstante,
autores como Fombrun y Zajac (1987) consideran que, ni las variables estructurales
(objetivas) ni las percepciones explican por sf solas de forma suficiente la estratificacién
industrial, por lo que proponen definir una tnica tipologia de grupos, combinando
para ello ambos tipos de variables.

Como tercera cuestién relevante en torno a la concepcién de grupo estratégico
utilizado, cabe sefialar que algunos trabajos plantean de forma més o menos clara y
explicita la importancia de las interacciones competitivas en la definicién de estos
grupos. Asi, por ejemplo:

© Fombrun y Zajac (1987: 35) proponen una definicién de grupo estratégico como
configuracién de estrategias a través de los distintos niveles de la estrategia que
refleja no s6lo los aspectos tipicos competitivos de las estrategias de negocio, sino
también las méas amplias estrategias corporativas y colectivas. Estos autores definen
el concepto de supragrupo estratégico, asimilable en cierto modo al de bloque
estratégico definido por Nohria y Garcia-Pont (1991). Ambos conceptos nos
aproximan a la problemitica de las interacciones competitivas, en concreto nos
centran en el andlisis de las estrategias de cooperacién en un sector industrial y la
posible relacién entre pertenencia a un grupo estratégico y el comportamiento
cooperativo.

Q© Pegels, Song y Yang (2000: 915) definen los grupos de interaccién competitiva
como grupos que reflejan patrones de acciones y respuestas competitivas que
indican interdependencia estratégica, y consideran necesario investigar
directamente estos patrones para poder establecer si los grupos identificados por
medio de los patrones de &mbito de actuacién y compromiso de recursos, son un
reflejo correcto de los patrones de interdependencia entre empresas de una
industria.
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© Otras aportaciones relevantes, que revisaremos con detalle més adelante, son las de
Thomas y Carroll (1994) y Nath y Gruca (1997), que consideran las interacciones
competitivas entre empresas a la hora de establecer niveles de fortaleza en las
definiciones de grupos estratégicos que cumplen los sectores analizados.

En nuestra opinién el andlisis de las interacciones ha de servir, en todo caso,
como contraste de la significatividad de los grupos estratégicos, ya que nos puede
permitir identificar patrones de competencia y cooperacién entre empresas del mismo
o diferente grupo estratégico.

En dltimo término, queremos hacer una referencia a las diferencias que pueden
darse en las definiciones del grupo estratégico, en funcién del nivel de estrategia
elegido por el analista o investigador. El nivel considerado puede variar en funcién de
los objetivos de la investigacién y llevarad a la identificacion de diferentes grupos
estratégicos, con significados y utilidades diferentes, entre los que pueden existir
solapamientos. Ello no supone mayor problema, si se precisa cuél es el nivel objeto de
analisis y las limitaciones que plantea.

Puede incluso resultar enriquecedor utilizar diferentes niveles de anilisis e

identificar los solapamientos que se presenten, entre los grupos definidos en cada uno

_de ellos. Ello podria facilitar el anélisis de los patrones de comportamiento estratégico

mas coherentes o de mayor consistencia interna y que, por lo tanto, pueden ofrecer

mayor posibilidad de explotacién de sinergias. Fombrun y Zajac (1987) consideran que

si los agrupamientos se llevan a cabo considerando exclusivamente variables relativas

al ambito de la estrategia de negocio, los resultados obtenidos pueden especificar mal

el “lugar o nivel” en el que las empresas realmente compiten. Estos autores

recomiendan por ello extender la nocibn de grupo estratégico incluyendo las
dimensiones corporativa y colectiva de la estrategia.

3.2. LA CONVERGENCIA DE LAS DEFINICIONES ALTERNATIVAS
DEL CONCEPTO DE GRUPO ESTRATEGICO

3.2.1. Introduccién

En los siguientes apartados, tendremos ocasién de revisar una serie de
propuestas, que asignan un diferente grado de fortaleza al concepto de grupo
estratégico. El grado de fortaleza se establece en funcién del cumplimiento simulténeo,
por una misma estructura de grupos, de las condiciones necesarias para que pueda
‘considerarse una representacién vilida de diversas concepciones alternativas de grupo.

En definitiva, lo que se plantea en estos casos es la justificacién de la existencia
de los grupos estratégicos, a través de la demostracién de la validez convergente del
constructo. Si los grupos estratégicos de un sector se definen utilizando diferentes
datos, variables y metodologfas, las probabilidades de que los patrones de relaciones
observados entre ellos sean debidos tnicamente a lo que los autores denominan
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“artefactos metodolégicos” se reduce, en la medida en que resulta poco probable que
los sesgos asociados a cada uno de ellos coincidan.

En Gltimo término y sobre la base de estas aportaciones fundamentaremos,
dentro del apartado 3.3. del presente capitulo, una propuesta de definiciones de grupo
estratégico con diferentes niveles de fortaleza, que se vincularén a la capacidad
explicativa de las diferencias significativas en resultados, de la estructura de grupos
identificada. Cuestién ésta que, si bien se apoya en los supuestos de convergencia de
definiciones alternativas de grupo, va més alld de la mera demostracién de la validez
convergente del concepto.

3.2.2. Convergencia de conceptos y definiciones de grupo
estratégico: las aportaciones de Thomas y Carroll

Para Thomas y Carroll (1994: 7) los fenémenos estudiados en el ambito de la
direccién estratégica, pueden observarse desde la perspectiva de tres corrientes de
investigacién: la economia de la organizacién industrial, el comportamiento
organizativo y la psicologfa. Como los propios autores sefialan, “los directivos pueden
ser intencionalmente racionales en el proceso de desarrollo de la estrategia
comipetitiva. Sin embargo, el proceso est4 influenciado por fuerzas cognitivas y socio-
politicas dado que los directivos interacttian dentro de y entre las empresas” ([bid.: 26-
27).

Cada una de estas perspectivas permite detectar una parte del fen6meno objeto
de estudio, pero raras veces se obtienen visiones integradas, generalmente a causa de la
existencia de “asunciones incompatibles y diferencias en la unidad de an4lisis”. Si bien
se acepta que a menudo las empresas se desvian de la racionalidad econémica, incluso
cuando los incentivos resultan relativamente obvios, y se sefiala a menudo a las fuerzas
psicolégicas y socio-politicas como las causantes de dichas desviaciones, existen muy
pocos intentos de formalizar c6émo se combinan estos factores. Tampoco estd claro
c6mo las fuerzas psicolégicas y socio-politicas influyen en la actuacién de las empresas
cuando la racionalidad econémica no es capaz de dictar los cursos de accién, por
tratarse de mercados emergentes donde los limites, las estructuras y las reglas de la
competencia son ambiguas (Thomas y Carroll, 1994: 27).

En el trabajo anteriormente citado los autores analizan la formacién de
colectividades tratando de fusionar las tres perspectivas. A cada una de ellas le asocian
un concepto vinculado a la existencia de una estructura de grupos: comunidades o
grupos cognitivos, grupos estratégicos y redes de empresas que interactdan.

Desde una perspectiva psicol6gica o cognitiva, cabe sefialar que los directivos
estdn influidos y responden a los incentivos econ6émicos, pero lo hacen de forma
indirecta a través de las percepciones de dichos incentivos. Toman sus decisiones
orientadas por la btsqueda de la racionalidad econémica, pero sus estructuras
cognitivas s6lo les permitirin hacerlo de forma imperfecta, debido a los limites de 1a
racionalidad humana. No obstante, Thomas y Carroll (1994: 10) sefialan c6mo
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“aplicando una visién de la ecol6gica de las poblaciones de la supervivencia de una
dispersién de ideas a través de un nicho, las creencias que se aproximen a la realidad
econémica de la industria sobrevivirdn mas tiempo y se extenderdn més ampliamente
que las creencias menos precisas”; por el contrario, las creencias menos precisas
tender4n a desaparecer, lo que deberia llevar a la preponderancia de modelos mentales
préximos a la realidad objetiva.

Si entendemos por mapa cognitivo (Kunh, 1962)14 el “conjunto de creencias o
formas de entender socialmente construidas sobre qué funciona dada la forma en la
que se estructura la industria”, aquel grupo de empresas que comparta el conjunto
resultante de creencias constituirdn una comunidad cognitiva, y serd el mismo hecho
de compartir estas creencias el que har4 que se perciban unas a otras como rivales
directos o competidores cercanos (Porac y Thomas, 1990; Porac, Thomas y Baden
Fuller, 1989 y 1994). Thomas y Carroll (1994: 10) plantean dos definiciones alternativas
de las comunidades cognitivas:

» Una definicién débil que estd basada tinicamente en la similitud de las estructuras
cognitivas de las empresas (taxonomia de rivales, mapas causales).

» Una definicién fuerte que requiere adicionalmente interacciones, influencias
mutuas y esfuerzos colectivos de las empresas que forman parte de una misma
comunidad.

\
.
~.

El concepto de grupo estratégico refleja una orientacién econémica sobre
colectividades de empresas. Segtin esta orientacién, las empresas que se posicionen en
nichos extraordinariamente provechosos serdn imitadas por otras. La entrada de
nuevos competidores continuaré hasta que se eliminen las oportunidades de obtener
beneficios extraordinarios, salvo que las barreras a la movilidad (Caves y Porter, 1977;
Fiegembaum y Primeaux Jr., 1987; Hatten y Hatten, 1987; Mascarenhas y Aaker, 1989),
la imitabilidad incierta y los mecanismos de aislamiento (Lippman y Rumelt, 1982;
Rumelt, 1984), reduzcan los incentivos para los entrantes potenciales y preserven los
incentivos econémicos para los que ya estin presentes. Cada empresa buscar4 situarse
en el nicho més rentable que pueda defender con éxito. El proceso sefialado tiende a
agrupar las empresas en un ntimero de nichos rentables. El conjunto de empresas
situadas en un mismo nicho constituye, desde esta perspectiva, un grupo estratégico.
Segtin el paradigma clésico estructura-conducta-resultados, las empresas presentes en
el mismo nicho seguirdn la misma estrategia, porque estdn influidas por las mismas
fuerzas. Esta visién se centra en el entorno externo de la empresa (Thomas y Carroll,
1994: 11). Los autores ofrecen, desde esta orientacién econ6mica, tres definiciones de
grupos estratégicos:

» Una definicién débil que se basa en la similitud en la configuracién de los activos
como medio de ubicar a las empresas con similares recursos dentro de nichos

114 Kunh, T. (1962): The Structure of Scientific Revolutions. University of Chicago Press. Citado en Thomas y
Carroll (1994: 10).
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determinados. Este planteamiento se aproxima a la concepcién de grupo
estratégico como elemento estable de la estructura de una industria, derivado del
enfoque de recursos y capacidades. Si bien el hecho de que no hagan operativo el
concepto no lo deja totalmente claro.

» Una definicién semi-fuerte segn la cual los grupos estratégicos estarian formados
por empresas que persiguen una estrategia comtn (cumplen la definicién débil) y
ademas, tienen objetivos y creencias sobre c6mo obtener dichos objetivos similares.
Esta definicién afiade la necesidad de que las estructuras cognitivas de los
miembros del grupo sean similares.

» Una definicién fuerte, que afiade a los anteriores requisitos la necesidad de que

existan comportamientos estratégicos colectivos. Estd basada en 1Ia
interdependencia de las empresas dentro de un determinado nicho. La
competencia exacerbada puede reducir la rentabilidad de todas las empresas en un
nicho, mientras que un comportamiento cooperativo (colusivo) permitird disfrutar
a las empresas de rentas monopolisticas. La definici6n fuerte considera a los grupos
estratégicos como redes de empresas que interactGan.

Desde el comportamiento organizativo, adoptamos una perspectiva de sistema
abierto para analizar las redes de interacciones entre empresas y entre individuos en el
seno de las mismas. Las empresas pueden ser consideradas como sistemas formales de
interaccién entre individuosis; no obstante, el propio concepto de empresa representa
una simplificacién cognitiva y legal, que hace en muchos casos innecesario analizar los
componentes de la misma. Ahora bien, para poder predecir las interacciones que se
dar4n entre diferentes empresas, podria resultar necesario considerar cada empresa
como una red de individuos y examinar las intersecciones entre dichas redes. Los
gerentes negocian y renegocian los términos de las interacciones hasta encontrar algtin
punto de equilibrio. Si este equilibrio no es satisfactorio para todos los participantes,
pueden elegir abandonar dicha red y establecer transacciones en otra. En determinadas
circunstancias, el abandono de una red por parte de algunos de sus miembros, puede
llevar a su disolucién. Las redes estables pueden permitir a colectivos de empresas
alcanzar objetivos que no podrian ser alcanzados por los participantes individuales.
Existe no obstante el peligro de que una red alcance un grado de “robustez” tal que se
vuelva insensible a las sefiales de cambio en el entorno (Thomas y Carroll, 1994: 14-16).

> Los autores ofrecen una tnica definicién de estas redes de empresas que se basa en
la existencia de interacciones entre las empresas participantes.

En la figura 3.1. pueden observarse los solapamientos que se pueden encontrar
entre las definiciones de comunidad cognitiva, grupo estratégico y red de empresas
que interactGan. Las definiciones de grupo estratégico débil y semi-fuerte sugieren que
las empresas pertenecientes a un mismo grupo estratégico tendrén reacciones similares

115 Lo que no implica obviar el hecho de que existen mltiples interacciones informales que pueden influir
y mucho en el devenir de la empresa.

134



Una propuesta de definiciones alternativas de grupo y de sus efectos sobre los resultados

ante un cambio en el entorno, lo que, de ser cierto, simplificaria los analisis industriales
para propésitos de planificacion estratégica. La definicion fuerte enriquece el analisis
industrial considerando formas mas sofisticadas de comportamiento estratégico, como
las estrategias colectivas, cuyo analisis se omite generalmente (Thomas y Carroll, 1994:
13). Estas estrategias colectivas, desarrolladas merced al establecimiento de redes
cooperativas estables, pueden permitir a las empresas pertenecientes a un grupo
estratégico alcanzar objetivos comunes (robar cuota de mercado al resto de la industria
o erigir barreras a la movilidad, etc.) que resultarian inaccesibles para los participantes
individualmente considerados.

Estructuras Activos y

cognoscitivas posicion

similares similares
Interdependencia

e interaccion

Comunidades cognitivas: Grupos estratégicos:
Definicion débil: areas A,B,Dy E Definicion débil: areas A,B/C y F
Definicion fuerte: areas A,y D Definicion semi-fuerte: areas A y B

Definicion fuerte: area A

Figura 3.1. La interseccion de los colectivos de empresas identificados
utilizando tres diferentes criterios.
Fuente: Thomas y Carroll (1994:16)

Las definiciones presentadas pueden ser utilizadas, en opinién de los autores
(tbid 17), de formas diferentes. Los investigadores pueden seleccionar la definicion
que consideren apropiada para el objeto de su investigaciéon y utilizarla para la
seleccion de la muestra. También pueden partir de una determinada muestra que sea
de interés desde el punto de vista de la investigacion y a continuacion establecer que
nivel de cada definicion satisface dicha muestra. Ademas, en opinion de los autores
(ibid.: 18), dado que los tres conceptos se establecen utilizando diferentes datos y
metodologias, existen menos probabilidades de que los patrones de relaciones
observados entre ellos en trabajos empiricos sean debidos tinicamente a lo que los
autores denominan "artefactos metodologicos'", dado que resulta poco probable que
los sesgos asociados a cada uno de ellos sean coincidentes.
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Para contrastar la existencia de relaciones entre los tres conceptos presentados»*
Thomas y Carroll (1994: 18 y ss.) llevan a cabo una revision de los trabajos de Porac,
Thomas y sus colegas en las industrias de software de Estados Unidos (Levenhagen y
Thomas, 1990), distribucion comercial del Reino Unido (Lewis y Thomas, 1990; Carroll,
Lewis y Thomas, 1992) e industria escocesa de géneros de punto (Porac, Thomas y
Baden-Fuller, 1989). Concluyen que los resultados empiricos revelan una convergencia
entre los enfoques cognitivo, econémico y de comportamiento organizativo en las
industrias estables.

Factores Econdmicos:

S Distribucién de
recursos

S  Posidonamiento en
la cadena de valor

S  Interdependencia

Factores Organizativos:

w  Redes de
comunicacion

V  Redes proveedor-
comprador

v'  Redes de rivalidad .
Factores Cognitivos:

S  Interdependencia
percibida

A~ Creencias en
relacion a medios y
fines

Figura 3.2. Patrones ciclicos de vinculos causales entre factores cognitivos,
organizativos y econémicos.
Fuente: Thomas y Carroll (1994: 23)

A medida que la estabilidad de la industria aumenta y se reduce la ambigiiedad
existira una mayor correspondencia entre los factores econ6émicos, cognitivos y
organizativos. Por el contrario, cuando existen grandes cambios en la industria y/o la
ambigiiedad en relacion a las fuerzas econémicas que operan en un nicho determinado
es elevada, habra equivocos en los vinculos causales, debido en gran parte a las
percepciones incorrectas de los directivos, ello reducira la correspondencia entre los
tres grupos de factores, asi como la propia creacion de conjuntos de creencias

compartidas que permitan el desarrollo de comunidades cognitivas.

Para terminar, resulta obligado seialar que los autores destacan el modelo de
estrategia competitiva de Porter (1980) como un 1til marco tedrico integrador por su

116 Como veremos en el apartado 3.2.3. Nath y Gruca (1997) plantean pruebas de convergencia entre
distintas concepciones de grupos como prueba de validez convergente de la existencia de un constructo
subyacente de grupo estratégico.
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simplicidad, por ser bien conocido y por las posibilidades que ofrece para incorporar
elementos de la economia, la psicologia y el comportamiento organizativo y
representar (ver figura 3.2.) los patrones de vinculos causales existentes entre los tres
tipos de factores.

3.2.3. Elanalisis de convergencia de Nath y Gruca

Probablemente el estudio de convergencia mas relevante hasta el momento es el
de Nath y Gruca (1997). Su trabajo esta muy ligado al de Thomas y Carroll (1994),
revisado en el apartado anterior. Afiadieron a las definiciones débil y fuerte de las
comunidades cognitivas de estos autores una definicion semifuerte. Esta definicion
exige que, ademas de compartir similares estructuras cognitivas, exista por parte de los
miembros de la comunidad cognitiva un reconocimiento mutuo como competidores
directos (Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989). También afiadieron otra definicion de
redes de empresas que interactian, que calificaron de débil por contraposicion a la
ofrecida por Thomas y Carroll (1994). Esta definicion débil exige como unico criterio
que las empresas se reconozcan mutuamente como competidoras. Uniendo las
aportaciones de ambos trabajos, el conjunto de definiciones quedaria como podemos
observar en el cuadro 3.2.

Definicion Débil Definiciéon Semi-fuerte Definicién Fuerte

Se basa en la similitud en la  Esta definicion afiade a la Afade como requisitos la
configuracion de los activos  anterior la necesidad de que necesidad de que existan

Grup 0 como medio de ubicar alas las estructuras cognitivas de comportamientos
Estratégico empresas con similares los miembros del grupo estratégicos colectivos.
recursos dentro un mismo  sean similares Esta basada en la
nicho interdependencia de las
empresas dentro de un
determinado nicho
Esta basada unicamente en  Afiade la necesidad de que  Requiere adicionalmente
. la similitud de las los miembros de la interacciones, influencias
Coml.n}ldad estructuras cognitivas de las comunidad cognitiva se mutuas y esfuerzos
Cognitiva empresas (taxonomia de reconozcan mutuamente colectivos de las empresas
rivales, mapas causales) como competidores que forman parte de una
misma comunidad
Las empresas forman parte Afade el requisito de que las
Red de de una red si se reconocen empresas lleven a cabo una
Empresgs dU€  mutuamente como serie de interacciones a lo
Interactiian . .
empresas competidoras largo del tiempo

Cuadro 3.2. Definiciones alternativas de estructuras de grupo
Fuente: Elaboracion propia a partir de Thomas y Carroll (1994) y Nath y Gruca (1997)

Nath y Gruca (1997) analizaron el grado de convergencia de diferentes métodos
de identificacion de estructuras de grupo en el sector hospitalario (hospitales de
cuidados intensivos en una importante area metropolitana), un entorno competitivo
maduro y geograficamente delimitado, y llegaron a la conclusion de que los grupos
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estratégicos no eran un artefacto estadistico como habian Ilegado a plantear autores
como Barney y Hoskissson (1990) y Hatten y Hatten (1987). Llevar a cabo una prueba
de validez convergente del concepto de grupo como esta, implica la necesidad de
determinar las estructuras de grupo utilizando diferentes metodologias. Esta validez
convergente quedaria probada en la medida en que existiese un amplio grado de
convergencia entre las diferentes estructuras identificadas, dado que ello supondria la
existencia de un constructo subyacente a las diferentes definiciones de grupo
analizadas. Para Ilevar a cabo esta prueba los autores utilizaron las tres metodologias
(vinculadas a tres concepciones de grupo) que se presentan a continuacién:

» El primer método de identificacién obtiene la estructura de grupos estratégicos,
utilizando datos objetivos sobre el &mbito de actuacién y los compromisos de
recursos adoptados por las empresas de la muestra. El resultado de su aplicacién es
la obtencién de una serie de grupos estratégicos, desde una perspectiva estratégica
de posicionamiento en el mercado de outputs.

> Elsegundo esta basado en las percepciones de informantes clave sobre una serie de
atributos relevantes especificos de la industria analizada, que hacen referencia a la
calidad, adecuacién de los medios, reputacién, accesibilidad, etc. En este caso se

.identifican grupos cognitivos, en la medida en que se utilizan percepciones y se
clasifica a las empresas en funcién de su similitud en una serie de atributos
relevantes desde el punto de vista estratégico. Se utilizan atributos que tienen
mucho que ver con los recursos y capacidades de que disponen las empresas
analizadas.

» El tercero y dltimo, utiliza mediciones directas que consisten en que los
informadores clave nombren a sus dos principales competidores. De este modo se
estarian identificando los grupos competitivos percibidos, dado que est4n basados
en percepciones y se citan rivales directos sin hacer referencia a si sus atributos son
o no similares.

En los tres casos se utiliz6 el an4lisis de conglomerados para la delimitacién de
los grupos, mientras que la convergencia entre las diferentes estructuras competitivas
analizadas fue valorada utilizando una variante de la Matriz Multirasgo/ Multicriterio
(Campbell y Fiske, 1959), la Pseudo-Multitrait/Multimethod Matrix, asi como
correlaciones biseriales, Point-biserial Correlations. En este caso no se trata de analizar
rasgos en el sentido tradicional; sin embargo, si se cuenta con dimensiones alternativas
del espacio competitivo derivadas de la utilizacién de diferentes fuentes de datos.
Computando las correlaciones entre empresas, se puede valorar la validez convergente
de esas diferentes estructuras de grupo (Nath y Gruca, 1997: 753). Los principales
resultados obtenidos en este estudio se presentan a continuacién:

» Los resultados mostraron evidencias de la convergencia entre las estructuras de
grupo identificadas utilizando datos de archivo (grupos estratégicos “objetivos”) y
utilizando datos derivados de percepciones de la gerencia en una serie de atributos
considerados clave (grupos estratégicos cognitivos), lo que indica que las
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condiciones para una definicién semifuerte de grupo estratégico se satisfacen para
este entorno competitivo. Esta convergencia entre las estructuras derivadas de
datos objetivos y percepciones “confirma que las organizaciones con similares
ambitos de actuacién y compromisos de recursos comparten una visién comtn de
c6mo estan posicionadas en el mercado” (Nath y Gruca, 1997: 756).

> También se encontraron estas evidencias entre grupos estratégicos “objetivos” y los
grupos competitivos generados mediante la designacién directa por parte de la
gerencia de sus dos principales competidores (grupos competitivos percibidos). Si
bien ello no es suficiente para poder establecer que se cumplen las condiciones para
una definicién fuerte de grupo estratégico, el reconocimientos mutuo es un paso
previo y decisivo para la existencia de comportamientos estratégicos colectivos en
el seno del grupo. Esta convergencia “sugiere que las empresas con similares
ambitos de actuacién y compromisos de recursos se reconocen como competidores
directos” (Nath y Gruca, 1997: 756).

> Si bien la convergencia entre grupos estratégicos cognitivos y grupos competitivos

percibidos fue mé4s limitada, los autores consideraron que las condiciones para una

definicién semifuerte de comunidades cognitivas era satisfecha por el entorno
. competitivo analizado. La limitada convergencia identificada entre estructuras
“\.  derivadas de percepciones y mediciones directas sugieren que atn cuando las
empresas perciben que estin compitiendo de forma similar, “la medida en que se
reconocen mutuamente como competidoras directas es limitada” (Nath y Gruca,
1997: 756).

> La condicién para la definicién débil de redes de empresas que interactian también
fue confirmada.

El trabajo de Nath y Gruca (1997) presentado, desarrolla y completa el modelo
de definiciones de grupo de Thomas y Carroll (1994) y obtiene unos resultados
bastante satisfactorios en una prueba de validez convergente del concepto de grupo
estratégico. Esta convergencia entre métodos alternativos de identificacién de grupos
competitivos, refuerza la creencia de que los grupos obtenidos son vélidos y no un
artefacto metodolégico. De hecho Nath y Gruca (1997: 757) llegan a la conclusién de
que “el concepto de grupo estratégico es un constructo teérico y no un artefacto
metodolégico”. Para los autores el test de validez convergente resulta especialmente
relevante por ser independiente del desarrollo de la teoria misma.

Estos resultados, obtenidos en un entorno competiivo maduro y
geogréficamente delimitado, probablemente no se repetirian en otro tipo de sectores.
De hecho, los propios autores (fbid.: 758) consideran que en sectores emergentes resulta
- més dificil que se cumplan las hipétesis sobre convergencia, puesto que las reglas del
juego no estin todavia establecidas, la “variedad” estratégica es mayor y los cambios
mas rapidos. En mercados no delimitados geograficamente cabria esperar, en opini6n
de los autores, que el grado de convergencia variase en funcién del ntmero de
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competidores. Cuanto mayor fuese el ntmero de competidores, menores
probabilidades de convergencia.

3.24. Otras aportaciones al anilisis de convergencia de las
definiciones alternativas de grupo

Si bien el trabajo de Nath y Gruca (1997) es el més destacado, no es el anico ni el
primero, dado que existen otros trabajos que han realizado anélisis de convergencia, si
bien de manera més limitada. Asi, por ejemplo Mbengue (1995 a) Ileva a cabo pruebas
de coherencia interna, validez convergente y validez discriminante a diferentes
alternativas de identificacién de grupos competitivos percibidos y grupos estratégicos,
asi como de ambos conceptos simultineamentev. Identifica una cierta uniformidad
entre las cuatro medidas de los grupos competitivos percibidos y entre las ocho
medidasns utilizadas para identificar los grupos estratégicos, lo que sugiere una buena
validez convergente. No obstante, si bien los resultados parecen confirmar la hip6tesis
de partida segtn la cual los actores representan su entorno competitivo bajo la forma
de grupos de rivales, los resultados también parecen probar la existencia de diferencias
entre los dos conceptos analizados.

™. Mehra (1996) lleva a cabo su an4lisis del sector bancario en Estados Unidos,
utilizando dos perspectivas diferentes. Su objeto no era realmente llevar a cabo un
analisis de convergencia, sino analizar si el modelo de grupos estratégicos basado en
los recursos y capacidades de las empresas, explicaba de manera més eficiente que el
modelo de grupos estratégicos basado en los posicionamientos producto-mercado las
diferencias en resultados obtenidas por las empresas pertenecientes a diferentes grupos
estratégicos. De hecho no formaliza el proceso de comparacién de ambas estructuras
de grupos. Los resultados obtenidos indican una escasa convergencia entre las dos
estructuras de grupo identificadas. Estructuras que varian tanto en el namero como en
la composicién de los grupos. Ademés de ello, establece que los grupos basados en los
recursos explicaban mucho mejor las variaciones en rendimiento de los diferentes
grupos, aspecto éste que analizaremos con més detalle en este mismo capitulo.

El estudio de Foreman y Westgreen (1997) analiza el sector de viveros en un
estado del medio-oeste americano, sector especialmente interesante por su elevado
grado de heterogeneidad. Utilizan una variacién de la terminologia de Bogner y
Thomas (1993) definiendo los grupos estratégicos objetivos como grupos (en nuestra

-opinién mal llamados) estructurales, - identificados utilizando siete variables
representativas de la capacidad, oferta de productos, y diversidad de clientes y canales

177 Debemos recordar que el autor consideraba que los grupos competitivos percibidos y los grupos
estratégicos diferian conceptualmente.

118 Utiliza ocho variables de d4mbito de actuacién y compromiso de recursos, con la variante de que
identifica los grupos con cada una de las variables por separado y luego trata de verificar la
unidimensionalidad del concepto subyacente a todas las clasificaciones obtenidas. Los resultados
muestran la naturaleza multidimensional del concepto.
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de distribucién. Identifican también grupos subjetivos basdndose en los recursos y
capacidades que los gerentes perciben como més importantess de su portfolio
estratégico. Los autores analizaron la convergencia de ambos tipos de grupos,
encontrando evidencias de la ausencia de relacién entre grupos objetivos y
subjetivos. Los resultados sugieren que existen unos pocos perfiles comunes de
recursos, pero que sin embargo las empresas con similares perfiles no parecen residir
en el mismo nicho competitivo (grupo estratégico) definido por sus caracteristicas
“estructurales”. Las empresas pertenecientes a un mismo nicho podrian diferenciarse
por sus recursos y capacidades (fbid.: 20). '

Ruiz e Iglesias (1997) analizaron una muestra de 12 empresas del sector
detallista de alimentacién en el Principado de Asturias, con el objetivo de efectuar una
comparacién entre los grupos obtenidos a partir de distintos enfoques y tipos de
variables, y establecer una base empirica a partir de la cual fundamentar una discusién
razonada acerca de la naturaleza del concepto de los grupos estratégicos y de su
utilidad como instrumento para la investigacién. Su enfoque es funcional puesto que
analizan las diferentes estrategias de marketing del sector utilizando tres enfoques
diferentes:

1) Observando directamente la estructura y actividad de la empresa mediante

~.  variables objetivas de estructura y actuacién empresarial.

2) Analizando la percepcion de los consumidores, mediante la utilizacién de variables
de resultados de carécter subjetivo valoradas por los clientes en unas escala de
likertde 1 a5. |

3) Atendiendo al comportamiento de los clientes de cada entidad, mediante la
utilizacién de variables de resultados de caracter objetivo.

En este caso, Ruiz e Iglesias (1997: 159-160) al analizar la convergencia de las
diferentes estructuras de grupos estratégicos, obtenidas a partir de los distintos
enfoques, llegan a la conclusién de que son muy similares. En opinién de los autores se
puede llegar a la conclusién de que los tres tipos de variables est4n fuertemente
relacionados entre si. Las percepciones de los clientes estdn condicionadas por las
caracteristicas objetivas de los establecimientos y la actuacién empresarial y el
comportamiento final de los clientes se ve afectado de forma notable por estas
dimensiones y las variables de percepcién.

AN

El trabajo de Bigné y Vila (2000), que puede asimilarse a un estudio cognitivo
de grupos estratégicos si bien tiene peculiaridades, se centra en la convergencia entre
estructuras de grupo definidas a diferentes niveles de la estrategia: posicionamiento
competitivo de la empresa y posicionamiento de sus productos u oferta de marketing.
Distinguiendo entre el punto de vista del directivo-profesional y el del consumidor,

119 Valoran una relacién de los 20 ftems considerados més relevantes en el sector en una escala de likert de
7 puntos.

120 103 scatter plot son utilizados para analizar la convergencia. Si los grupos convergen, deberfan mostrar
muchos puntos comunes y pocos “elementos fuera de la diagonal”.
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analizan las 18 primeras marcas de automoviles que operan en Espaiia, centrandose en
la categoria de coches de uso familiar. El trabajo empirico confirma el planteamiento
teorico: el posicionamiento de una empresa no tiene porqué coincidir con el
posidonamiento de su oferta de mercado. La convergencia se produce
fundamentalmente cuando una empresa se dirige hacia mercados muy especificos
desarrollando una oferta muy concreta.

Por ultimo, Osbome, Stubbart y Ramaprasad (2001) utilizan la muestra de Cool
y Schendel (1987) de la industria farmacéutica de EE.UU., para tratar de buscar
vinculos entre grupos estratégicos cognitivos, originados mediante el analisis de
conglomerados, utilizando mia metodologia novedosa basada en el analisis del
contenido de los informes de empresa, y grupos estratégicos "objetivos", originados en
funcion de variables objetivas de Aambito de actuacion y compromiso de recursos en los
cuatro periodos de estabilidad estratégica identificados. Plantean la hipdtesis que
ambos tipos de grupos tendran los mismos miembros en ti y que las metas de los
grupos estratégicos cognitivos en estaran positivamente relacionados con los grupos
estratégicos en 221 Los autores utilizaron la tabulacion cruzada (cross tabulation) para
detectar relaciones estadisticamente significativas entre los grupos cognitivos de cada
periodo y su grupo estratégico correspondiente en el estudio de Cool y Schendel
(1987).

REPRESENTACION ACCIONES REPRESENTACION
COGNITIVA ESTRATEGICAS COGNITIV A

Figura 3.3. Proceso de representacion cognitiva recurrente
Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos por Osbome, Stubbart y Ramaprasad (2001) se
mostraron conformes a las predicciones de Nath y Gmca (1997), puesto que se
encontro una gran convergencia con los grupos estratégicos y los gmpos cognitivos. En
tres de los cuatro periodos de estabilidad estratégica se identifican relaciones
significativas entre unos y otros (confirmadas por la V de Cramer) 122. Sus resultados
también permiten afirmar que las metas de los gmpos cognitivos en ti estin
positivamente relacionadas con las actuaciones de los gmpos en t2

El analisis cualitativo resulté consistente con los resultados del analisis
estadistico. Las compaiiias de cada gmpo estratégico desarrollaron soluciones que eran
diferentes en sus detalles pero, en un mismo gmpo, casi todas respondian a las mismas

121 El contraste de esta segunda hipotesis implica la validacion parcial del modelo Bogner y Thomas (1993),
al establecer una relacion entre grupos cognitivos y grupos estratégicos.

12 Debemos no obstante significar que los grupos estratégicos se redujeron a tres para poder obtener
resultados significativos con el pequefio nimero de observaciones disponibles para cada afio del periodo.
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oportunidades y amenazas percibidas, como el crecimiento en I+D o la expansién en el
exterior. El andlisis cualitativo también sugiere que la estrategia pretendida puede
haber sido desdibujada o superada por la estrétegia emergente en los casos en que no
existen relaciones significativas. En 29 de las 80 observaciones analizadas existian
relaciones longitudinales estadisticamente significativas entre los grupos cognitivos y
los grupos estratégicos. Los vinculos establecidos entre grupos cognitivos y grupos
estratégicos proporcionan apoyo cualitativo para el concepto de la representacién
cognitiva recurrente, entendido como un proceso iterativo como el de la figura 3.3.
(Hodgkinson, 1997; Smircich y Stubbart, 1985; Stubbart y Ramaprasad, 1988, Weick,
1979)1,

3.3. UNA PROPUESTA DE DEFINICIONES ALTERNATIVAS DE
GRUPO ESTRATEGICO

3.3.1. Fundamentaci6én de una propuesta teérica

Como ya comentamos con antelacién, existen varias dimensiones que
caracterizan las diferentes definiciones de grupo derivadas de las diversas perspectivas
A"u.\de anilisis utilizadas en el estudio del fenémeno. En concreto destacamos: el caracter
objetivo o subjetivo de las variables, variables que reflejan el posicionamiento en el
mercado de productos o en el de factores, la presencia o ausencia de interacciones
estratégicas y nivel de estrategia analizado.

Como queda reflejado en el cuadro 3.3, nuestra propuesta toma en
consideracién en primer lugar las dimensiones relativas al tipo y caracteristicas de las
variables utilizadas. La primera de estas dimensiones hace referencia al grado de
objetividad de las variables utilizadas para la identificacién de las estructuras de
grupo. Pueden utilizarse variables objetivas, también denominadas datos de archivo
por algunos autores, o variables subjetivas o percepciones para identificar los grupos.
La segunda dimensién hace referencia también al tipo de variables, pero desde la
perspectiva de si son variables flujo o stock. Esta segunda dimensién puede plantearse
también de diferente modo, en funcién de si se analiza el posicionamiento de las
empresas en el mercado de outputs o en el de inputs o factores.

Esta eleccibn resulta coherente con la consideracién como perspectivas
fundamentales en el andlisis de los grupos estratégicos, de los enfoques del
posicionamiento, de los recursos y capacidades y cognitivo. Las definiciones de grupo
estratégico tipo I, tipo Il y tipo III (y grupos competitivos percibidos), se corresponden
con los tres enfoques citados. Si adoptamos un enfoque integrador, no podiamos
dejarnos fuera ninguna de estas definiciones cada una de las cuales lleva a la
identificacién de una estructura de grupo con ciertas particularidades y aplicaciones
que, como veremos en el apartado 3.3.2., pueden coincidir o no, total o parcialmente.

123 Cjtados en Osborne, Stubbart y Ramaprasad (2001: 449).
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La distincion entre grupos objetivos y cognitivos, asi como la utilidad de la
consideracién conjunta de las dos estructuras resultantes, fue acertadamente puesta de
manifiesto por Bogner y Thomas (1993), como tuvimos ocasiéon de ver en el apartado
1.5.2.2 del capitulo primero. Los grupos basados en datos objetivos resultan mas utiles
a la hora de identificar alternativas estratégicas, situar a los posibles competidores en el
espacio estratégico y valorar los efectos que puede tener en la competencia cualquier
evento significativo. Por el contrario, si estamos interesados en prever la forma en la
que las empresas competidoras reaccionaran ante dicho evento alterando su "conducta
estratégica", lo que se traduce generalmente en cambios en los patrones de asignacion
de recursos, los grupos estratégicos cognitivos que los decisores utilizan como patrones
de referencia serian de mayor utilidad.

Posidonamiento mercado outputs Posidonamiento mercado inputs

Grupo estratégico TIPO I Grupo estratégico TIPO 11

Grupos objetivos Conjunto de empresas con Conjunto de empresas con
similares 4&mbitos de actuaciony  similares dotaciones de recursos y
compromiso de recursos capacidades

Grupo estratégico TIPO III

Grupos subjetivos Conjunto de empresas percibidas como similares desde el punto de
vista de la estrategia

Cuadro 3.3. Tipologia de definiciones de grupo estratégico
Fuente: Elaboracion propia

La segunda distincion nos permite diferenciar entre grupos estratégicos como
"mapa de conducta", reflejando posicionamientos producto-mercado que derivan de
tomar decisiones de alcance y compromisos de recursos, y grupos estratégicos como
"mapa de estructura", definidos sobre la base de similitudes y diferencias en las
dotaciones de recursos y capacidades que sustentan la estrategia de las empresas. Los
primeros son mas volatiles y nos indican qué patrén de asignacion de recursos adopta
la empresa en el presente, en definitiva, de qué forma elige competir. Estas decisiones
la pueden llevar con el paso del tiempo a mantener o modificar la base de sus recursos
y capacidades. Los segundos seran mas estables, pues la modificacion de la base de
recursos y capacidades requerira un patron coherente de asignacion de recursos y
resulta mas dificil de identificar e imitar o construir.

Con esta distincion se nos muestran las dos caras de la competencia, la
competencia en los mercados de productos y servicios, y la competencia en los
mercados de factores. Ambas estan totalmente entrelazadas y el éxito de las empresas
dependera de tomar las decisiones adecuadas en los mercados de outputs, que nos
permitan no sélo explotar las ventajas que puede proporcionamos nuestra base de
recursos actual, sino construir al mismo tiempo una base adecuada para el futuro.
Evidentemente las decisiones que se tomen vendran influidas por la realidad psico-
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sociol6gica de los decisores, que actuara segiin su propia percepcién de su entorno
competitivo. Como sefialan Gavetti y Levinthal (2000: 113), las representaciones
cognitivas de los actores se constituyen como “determinantes criticos de las elecciones
y actuaciones de la gerencia”.

Con respecto a la eleccién del nivel de estrategia, ésta dependerd de los
objetivos del estudio pero, generalmente es el nivel de estrategia de negocio el mis
comaGnmente utilizado. El nivel de estrategia diferenciarfa entre posicionamientos
funcionales alternativos, cuando nos centramos en una funcién determinada, grupos
estratéglcos, si tenemos en cuenta las estrategias de negocio fundamentalmente, y
supragrupos estratégicos si se consideran estrategias corporativas y colectivas (estas
Gltimas exigen que las empresas que forman parte del grupo interactien en busca de
intereses comunes).

Como podemos comprobar a continuacién, nuestro planteamiento va a ofrecer
unas definiciones de grupo que coinciden sélo parcialmente con las de Thomas y
Carroll (1994) y Nath y Gruca (1997):

A) Grupos “objetivos”

» Llamaremos grupos estratégicos tipo I, posicionamiento producto/mercado o
posicionamiento en el mercado de outputs, a los grupos definidos mediante
variables de alcance y compromiso o utilizacién de recursos (scope and resource

deployment).

» Denominaremos grupos estratégicos tipo II, posicionamiento en el mercado de
factores o posicionamiento en el mercado de inputs, a los grupos definidos a través
de la identificacién de los recursos y capacidades en que basan sus ventajas
competitivas.

\.

Estudiar ambos tipos de grupos estratégicos resulta mis que conveniente para
un correcto diagnéstico del entorno competitivo de un sector, asi como para poder
interpretar correctamente las diferencias en resultados intragrupo o intergrupo
identificadas. La convergencia de ambas definiciones de grupo significarfa que las
empresas compiten en la actualidad en los mismos o similares mercados, realizando
similares asignaciones de recursos a las diferentes 4reas de la empresa, y utilizando
recursos y capacidades similares para alcanzar ventajas competitivas en el mercado. La
forma concreta de conseguir los recursos y capacidades que ostenta cada empresa del
grupo puede no obstante variar, y ello s6lo podria conocerse Illevando a cabo una
revisién de la historia de las empresas y observando sus patrones pretéritos de alcance
y utilizacién de recursos.

Una elevada convergencia serfa indicativa de la existencia de unos “patrones”
de competencia s6lidamente establecidos en el sector que, caso de ser eficientes y
eficaces, es decir, si no responden fundamentalmente a la existencia de isomorfismos
de cualquier tipo para la basqueda de aceptacién social, indicarfan asimismo la
coherencia de los planteamientos estratégicos de las empresas analizadas. La falta de
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coincidencia podria significar que existen empresas que tratan de alcanzar
posicionamientos producto-mercado similares a partir de la utilizacién de recursos y
capacidades significativamente diferentes y/o que empresas con recursos Yy
capacidades similares tratan de alcanzar posicionamientos producto/mercado
diferentes. '

% Cuando los grupos estratégicos tipo I y tipo II obtenidos no coincidan
substancialmente, consideraremos que se cumple una definici6én débil de

grupo estratégico.

% Si la convergencia es elevada, aumentar4 la fortaleza de la definicién y
consideraremos que se cumple una definicibn semifuerte de grupo
estratégico.

B) Grupos “cognitivos”

Cuando la materia prima utilizada para la identificacién de los grupos la
constituyen las percepciones de la gerencia de las empresas pertenecientes al sector
analizado, hablaremos de:

> é'rupos estratégicos tipo III, grupos estratégicos percibidos, grupos estratégicos
cognitivos o de origen cognitivo. En este caso hablamos de grupos formados en
funcién de la percepcién de similitud desde el punto de vista de la estrategia.

> Grupos competitivos percibidos, agrupaciones de empresas que se perciben
mutuamente como competidores més directos.

En el caso de los grupos estratégicos tipo III, salvo que los decisores hagan
explicitas las variables que utilizan para agrupar a las empresas o que los
investigadores les proporcionen a priori las variables mediante las que deben clasificar
a las mismas (lo que podria sesgar de inicio los resultados), resultara dificil saber
cudles son los criterios que utilizan para clasificar a las empresas. Pueden utilizar
percepciones relacionadas con las decisiones de alcance y de compromiso de recursos,
con las dotaciones de recursos y capacidades de las empresas, una mezcla de ambas o
cualesquiera otras que consideren relevantes. Estos criterios incluso podrian diferir de
un decisor a otro.

En el caso de los grupos competitivos percibidos no se plantea ninguna
restriccién para la identificacién de los mismos, en el sentido de que pueden tener
estructuras organizativas diferentes, localizaciones diferentes y llevar a cabo
planteamientos estratégicos diferentes. El criterio para realizar las agrupaciones es el
de la rivalidad percibida. Si bien Nath y Gruca (1997) utilizan este concepto como una
definicién débil de las “redes de empresas que interactGan” preferimos mantener este
concepto aparte por considerarlo dotado de un significado relevante por si mismo. No
obstante coincidimos con los autores en sefialarlo como una condicién previa para la
existencia de interacciones y estrategias colectivas.
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Tanto en el caso de los grupos estratégicos percibidos como en el de los grupos
competitivos percibidos, las percepciones de los diferentes directivos pueden variar
significativamente, pueden consistir en visiones parciales o estar muy sesgadas, lo que
puede dificultar en gran medida la identificacién de una estructura unitaria de grupos
percibidos. Existen dos soluciones para ello: la primera de ellas consiste en tratar de
llegar a una definicién de los grupos tinica, mediante agregacién de las percepciones
parciales de cada sujeto entrevistado, que sélo definirfa quienes son los competidores
con los que presenta mayores similitudes o a quienes considera sus rivales mds
directos; la segunda, implica considerar la existencia de grupos estratégicos o grupos
competitivos percibidos, tnicamente cuando exista un grado de convergencia
importante entre las definiciones completas del sector aportadas por los diferentes
sujetos entrevistados. En nuestro caso, como ya expondremos razonadamente en el
apartado de metodologfa correspondiente, nos decantamos por la primera opci6én.

Los grupos estratégicos percibidos y los grupos competitivos percibidos podrén
coincidir de manera considerable o no hacerlo. Un elevado grado de coincidencia
implicaria que la direccién de las empresas del sector, los decisores, consideran que las
empresas que presentan mayores similitudes con la suya son al mismo tiempo sus
rivales més directos. Ello nos acercaria al cumplimiento de las hipétesis que indican

“'\\'que las empresas pertenecientes a un grupo estratégico, debido a sus elevadas

- interdependencias, identifican a los deméas miembros del grupo como sus rivales mais

directos, mostrando una gran propensién a responder del mismo modo a los
acontecimientos o variaciones del entorno.

Si no existiera una gran correspondencia, significaria que existen otros factores
ademé4s de la similitud estratégica que pueden hacer que se perciba como competidora
directa una empresa en concreto. En sectores inestables o donde existen grandes
restricciones a la obtencién de informaciones relevantes y veraces sobre el
comportamiento de los rivales, variables como el tamafio, la localizacién o la inversién
en publicidad y propaganda pueden ser determinantes para que una empresa pueda
ser citada por otras como rival directo.

% Cuando exista una elevada convergencia entre las tres definiciones de grupo
estratégico, consideraremos que la estructura de grupos analizada cumple
una definicién fuerte de grupo estratégico.

% Cuando ademss de ello, exista una elevada convergencia con la estructura
de grupos competitivos percibidos, consideraremos que la estructura de
grupos analizada cumple una definicién muy fuerte de grupo estratégico.

Por tiltimo tomaremos en consideracién el concepto de “redes de empresas que
interactan”, utilizado por Thomas y Carroll (1994), junto a los grupos estratégicos y
los grupos cognitivos, para establecer sus definiciones fuerte, semifuerte y débil de
grupos estratégicos (con las que en parte coincidimos). Si lo relacionamos con el
concepto de estrategias colectivas planteado por Fombrun y Zajac (1987) y tomamos
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prestado de éstos tltimos el concepto de supragrupo estratégico, podriamos considerar
que:

% Existe un supragrupo estratégico cuando un grupo de empresas actiia de
forma coordinada en un sector de forma que existen planteamientos
estratégicos que superan el ambito de una empresa individualmente
considerada.

En estos casos, una adecuada comprensién de la dinfmica competitiva requiere
el analisis de estos grupos, que podrian reunir empresas pertenecientes a un mismo o
diferentes grupos estratégicos.

3.3.2. Argumentos a favor y en contra de la convergencia

A) Convergencia entre grupos “objetivos” tipo 1 y tipo 11

El anilisis de la convergencia entre ambos nos permitird establecer si la
estructura de grupos del sector cumple 0 no una definicién semifuerte de grupo
estraﬁ:’égico. Existen argumentos tanto a favor como en contra de dicha convergencia.
Entre los argumentos contrarios a esta convergencia podemos destacar los siguientes:

> En primer lugar, si bien los flujos que reflejan las decisiones de compromiso de
recursos en que se materializa la estrategia pueden ajustarse de forma casi
instanténea, es précticamente imposible modificar instantdneamente los stocks de
recursos de la empresa . Por ello, cabe esperar que empresas que est4n tratando de
llevar a cabo la misma estrategia puedan presentar stocks de recursos diferentes
(Dierickx y Cool, 1989). Cuando definimos grupos estratégicos basandonos en sus
compromisos de recursos actuales, agrupamos a empresas que si bien coinciden en
sus cursos de accién actuales, pueden partir de situaciones iniciales diferentes,
tener “historias” diferentes y por tanto haber desarrollado recursos y capacidades
diferentes.

» En otro orden de cosas, Black y Boal (1994: 139) sefialan que un conjunto completo
o configuracién de factores puede actuar como un sustituto de otro conjunto
diferente de factores. Para los autores, este aspecto de la utilizacién configuracional
de los factores, permite a las empresas perseguir estrategias competitivas similares
con recursos diferentes (lo que no implica necesariamente que sean igualmente
eficientes).

> Bogner, Pandian y Thomas (1994: 326), destacan otro aspecto de interés al sefialar
que si bien los stocks de recursos de las empresas limitaran las opciones estratégicas
futuras de la gerencia, las empresas mantienen cierto grado de discrecionalidad
pudiendo decidir cémo responderdn a los cambios del entorno. Ello lleva a la
posibilidad de que, en un momento determinado, dos empresas con trayectorias
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histéricas similares y, a consecuencia de ello, dotaciones de recursos similares,
pudieran decidir llevar a cabo estrategias diferentes al enfrentarse a una situacién
de cambio en el entorno. Ello parece mas probable en sectores en proceso de
cambio profundo o emergentes, donde las bases de la competencia no han sido
fijadas todavia.

> Mehra (1996: 309, nota al pie nimero 3) asume que no hay una correspondencia
Gnica entre conjuntos de recursos y estrategias producto-mercado. Las empresas
con recursos similares no deben necesariamente seguir similares estrategias de
mercado, y las aparentemente comunes estrategias de mercado de las empresas,
pueden estar basadas en un conjunto diferente de recursos. En definitiva los
agrupamientos basados en los recursos y los basados en los posicionamientos
producto-mercado pueden diferir.

» Foreman y Westgreen (1997: 4-5) argumentan que el conjunto de recursos
inimitables de una empresa ayuda a diferenciarla de otras empresas pertenecientes
a su mismo grupo estratégico, lo que le permite sostener una ventaja competitiva
de carécter tinico. En opinién de los autores empresas con perfiles de recursos
tangibles e intangibles muy similares pueden formar parte de lo que ellos
denominan grupos “estructurales” diferentes (grupos definidos segtn las premisas
de la tradicién de la economia indutrial). Es més, consideran que si las empresas
con perfiles de recursos similares caen en un mismo nicho de mercado, no podrian
diferenciarse de sus rivales més directos, lo que reducirfa sus posibilidades de éxito
frente a ellos (fbid.: 20).

En definitiva, las argumentaciones anteriores nos indican la posibilidad de que,
dos empresas con una dotacién similar de recursos y capacidades puedan tratar de
adoptar posicionamientos producto-mercado diferentes, tratando de implantar
estrategias diferentes; asi como la posibilidad de que dos empresas con bases de
recursos diferentes puedan tratar de adoptar posicionamientos producto-mercado
similares, adoptando patrones de alcance y compromisos de recursos similares.

Los argumentos a favor de la convergencia entre ambas definiciones de grupo
también abundan. De hecho, todos aquellos planteamientos que establecen que la
similitud estructural incrementa la posibilidad de que los miembros de un grupo
respondan de la misma fprma a las amenazas del entorno, implican una tendencia a la
homogenizacion.

» Las presiones institucionales constituyen un motivo para la homogeneizacién.
Dimaggio y Powell (1983) sefialan que “actores estructuralmente similares tendran
tendencia a imitarse unos a otros frente a la incertidumbre”. Similitud estructural
que vendria dada por la similitud en las capacidades estratégicas, comentada por
Nohria y Garcfa-Pont (1991), que argumentan que (ibid.: 107) dado que las
empresas de un grupo estratégico se enfrentan a un destino comin cabe esperar
que actten de igual forma frente a la incertidumbre. Ademss, las habilidades que
estin en la base del posicionamiento estratégico en el mercado de factores,
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>

restringen la flexibilidad competitiva de las empresas y su habilidad para cambiar
de estrategia.

Si las empresas del mismo grupo tienden a responder de forma similar a las
oportunidades y amenazas del entorno, como predice la teorfa y han mostrado
algunos trabajos empiricos al tomar al grupo estratégico como punto de referencia
(Fiegenbaum, 1987; y Fiegenbaum y Thomas, 1994 y 1995; Fiegenbaum, Hart y
Schendel, 1996), esta tendencia a acomodar su comportamiento las acabarad
Ilevando a adoptar similares decisiones de alcance y compromiso de recursos y a
desarrollar, con el paso del tiempo, dotaciones de recursos y capacidades similares.
Ahora bien, el grado de estabilidad e incertidumbre o ambigiiedad de un sector
podra facilitar o dificultar este proceso.

Mehra y Floyd (1998: 517) consideran que “al nivel de grupo, el perseguir similares
estrategias incrementa la probabilidad de que los miembros de un grupo hagan
similares inversiones en recursos. A resultas de ello, la configuracién de los
recursos de las empresas que persiguen similares estrategias serd probablemente
més parecida a la de aquellas empresas que persiguen estrategias diferentes,
incluso aunque los factores idiosincrasicos de las empresas impidan la existencia de

. configuraciones idénticas”14.

E'omo ya hemos sefialado con anterioridad, un factor importante a tener en cuenta
es el grado de estabilidad del entorno. Asi Cool, Dierickx y Martens (1994: 223)
sefialan que, en condiciones de estabilidad del entorno s6lo es cuestién de tiempo
que las diferentes organizaciones ajusten sus posiciones (stocks) para conseguir la
congruencia entre stock de activos, elecciones producto-mercado y estrategia
corriente. Ahora bien, si nos enfrentamos a un entorno cambiante, es poco probable
que dos empresas tengan los mismos stocks y flujos de recursos dado que las
empresas elegirdn patrones de acumulacién de recursos diferentes para ajustarse a
los cambios del entorno. Ello llevar4 (al menos temporalmente) a la presencia de
stocks de recursos diferentes. Adema4s, dado que la imitacién de recursos para los
que no existe mercado estd limitada por las caracteristicas del proceso de
acumulacién de los recursos, la imitacién serd imperfecta o al menos tomara
tiempo. Dada una comprensién incompleta del proceso de acumulacién de los
relevantes, existiran diferencias en “atributos estratégicamente relevantes” entre los
miembros de un grupo estratégico definido en funcién de su posicionamiento
producto-mercado (Cool, Dierickx y Martens, 1994: 223-224).

Segtn los argumentos expuestos, del mismo modo que se pueden encontrar

similitudes significativas, también se pueden encontrar diferencias significativas en las

bases de recursos entre las empresas pertenecientes al mismo grupo definido en

124 Una definicién de los grupos estratégicos basada en los recursos no impide la existencia de diferencias

al nivel de empresa. Amit y Schoemaker (1993) describen las similitudes entre empresas como “factores

estratégicos de industria” y los distinguen de los “recursos idiosincrésicos de las empresas”. Los grupos
estratégicos se definirfan por medio de los primeros.
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funcién de su posicionamiento producto-mercado. En el apartado 3.5. revisaremos
someramente algunas de las teorias que tratan de definir en qué situaciones y para qué
tipo de sectores es més o menos probable la existencia de grupos, lo que nos ayudar4 a
comprender las condiciones para la convergencia de definiciones alternativas de

grupo.

B) Convergencia entre grupos “objetivos” tipos I y I y subjetivos tipo
114

Reger y Huff (1993: 118) nos ofrecen argumentos a favor de la convergencia
entre grupos objetivos y cognitivos al sefialar que, “es razonable esperar que los grupos
que los gerentes perciben tendrén efectos reales en la reformulacién de la estrategia, la
accién estratégica y, en consecuencia, en la estructura de la industria. Las realidades
econémicas hacen las similitudes estratégicas verosimiles, pero también puede
esperarse que los procesos cognitivos refuercen las influencias econémicas y por ello
ayuden a mantener la estructura de grupos existente”. Para los autores, los procesos de
simplificacién, elaboracién, interaccién, experiencia compartida y previsiones en los
que se hallan inmersos los decisores clave de las empresas son los que proporcionan

. los mecanismos a través de los cuales las realidades cognitivas y econ6micas
" convergen. '

Al margen del papel que los grupos cognitivos pueden tener como punto de
referencia estratégico, que puede llevar a una mayor convergencia de las estructuras
objetivas y cognitivas, desde una perspectiva ecol6gica de la difusién y supervivencia
de una dispersién de ideas a través de un mercado (ver apartado 3.2.2.), Thomas y
Carroll (1994: 10) sefialan como las creencias que mas se aproximan a la realidad
econémica de la industria, sobreviven méis tiempo y se extienden més ampliamente
que las creencias menos precisas, que tender4n a desaparecer.

Si desde una perspectiva més positivista del enfoque cognitivo consideramos a
los grupos cognitivos representaciones mentales imperfectas de la realidad, la
convergencia entre definiciones objetivas y subjetivas de los grupos estratégicos
estardn tanto méas préximas cuanto mejores sean las condiciones del sector en cuanto a
su estabilidad (alta) e incertidumbre (baja); desde una perspectiva constructivista
también podria llegarse a la misma conclusién, en la medida en que la proximidad
unida a una elevada estabilidad y baja incertidumbre, facilitar4an el desarrollo de
creencias colectivas susceptibles de ser luego “representadas” en el &mbito econ6mico.

Porac y Thomas (1990: 234) nos hacen reflexionar sobre la importancia, en
entornos cuyo grado de dinamismo provoca la emergencia de nuevas formas
competitivas, de la habilidad de los gerentes para redefinir sus categorias cognitivas de
acuerdo a las nuevas realidades. Ahora bien, cabe la posibilidad de que existan fuerzas
que provoquen inercias (Hannan y Freeman, 1977; 1988) impidiendo, a menudo, que
una organizacién se adapte de esta forma. En este caso, una vez el modelo mental ha
creado las categorias, éstas proporcionan una base segin la cual el entorno es
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comprendido y acttan como un filtro frente a los datos considerados anémalos,
dificultando la redefinicién de las categorias o la creacién de otras nuevas. De este
modo los participantes de la industria pueden acabar utilizando modelos mentales
poco adecuados a las cambiantes condiciones del mercado.

En nuestra opinién existen otras variables que pueden afectar al grado de
convergencia entre grupos objetivos y subjetivos. Asf por ejemplo, el ntimero de
competidores y el hecho de que esta competencia esté més localizada, pueden facilitar
estos procedimientos de convergencia dada la mayor posibilidad de observar el
comportamiento y los puntos fuertes y débiles de los diferentes competidores. La
reflexién que hacen Nath y Gruca (1997) de los resultados de su estudio apuntan en
esta direccién.

En el caso en que las definiciones de grupo estratégico tipo I y tipo II no
coincidan, consideramos maés probable que los gerentes agrupen a las empresas del
sector en funcién a atributos més estables, que derivan de un patrén histérico més o
menos consistente de compromisos de recursos. Ello equivale a expresar que es més
probable que las definiciones de grupo estratégico tipo I y III coincidan. La
convergencia entre las tres definiciones de grupo, significaria que la estructura de
grupos estratégicos identificados cumple una definicién fuerte de grupos estratégicos.

~ C) Convergencia entre grupos competitivos percibidos y las diferentes
definiciones de grupos estratégicos

Llegados a este punto cabe recordar que tanto la teoria tradicional de los grupos
estratégicos, enraizada en las aportaciones de la economia industrial (Caves y Porter,
1977; Porter, 1979; 1980) , como el enfoque estratégico cognitivo (Porac y Thomas, 1990;
Porac, Thomas y Baden-Fuller, 1989) y el basado en los recursos y capacidades (Mehra,
1996; Nohria y Garcia-Pont, 1991) coinciden, en general, en la idea de que las empresas
del mismo grupo estratégico tienden a percibirse unas a otras como los competidores
mas directos. Ello nos llevaria a elevados grados de convergencia entre las diferentes
definiciones-tipo de grupo estratégico y los grupos competitivos percibidos que
definimos en su momento como un conjunte de empresas que se perciben unas a otras
como sus rivales més directosiz.

Si los grupos competitivos actGan como grupos de referencians para sus
miembros, las empresas que pertenecen a un mismo grupo de referencia tender4n a
comportarse de manera similar, realizando elecciones estratégicas similares (Mbengue ,
1995 b: 442-443). Ahora bien, si tenemos en cuenta que es posible ajustar casi

125 Mbengue (1995 b: 441) establece que “dada la existencia de limites cognitivos en el ser humano, es muy
posible que los grupos competitivos percibidos no se correspondan exactamente con los grupos
competitivos objetivos”.

126 Véase entre otros Fiegenbaum, Hart y Schendel (1996), Fiegenbaum y Thomas (1994 y1995), Greeve
(1998), Porac et al. (1995).
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instantdneamente los flujos estratégicos, mientras que los stocks de recursos y
capacidades de las empresas son acumulados a través del tiempo y sélo pueden ser
modificados a través de un actuacién coherente y duradera sobre los flujos, podemos
llegar a la conclusién de que los miembros de un mismo grupo competitivo percibido
pueden presentar flujos de decisi6n similares (elevada convergencia con grupos
estratégicos tipo I) y stocks de recursos diferentesi (baja convergencia con los grupos
estratégicos tipo II).

No obstante, la perspectiva basada en los recursos nos ofrece argumentos a
favor de una elevada convergencia de los grupos competitivos con los grupos
estratégicos tipo II, cuando sefiala que las empresas pueden considerar como sus
rivales mis directos a aquellas empresas que presentan una dotacién similar de
recursos y capacidades, pues presentan unas fortalezas y debilidades similares y
compiten en el mercado de factores por los mismos recursos escasos.

Respecto a la convergencia entre grupos competitivos y grupos estratégicos tipo

I, debemos sefialar, siguiendo a Tang y Thomas (1992: 327), que si las categorias
cognitivas son ampliamente compartidas por los competidores y acttan como puntos
de referencia para la toma de decisiones estratégicas, la estructura de grupos

_ estratégicos serfa resultado del modelo mental de competencia en la industria (elevada
“~convergencia entre grupos competitivos y grupos estratégicos tipo IIl). No debemos
olvidar, a este respecto, los argumentos ofrecidos por el enfoque institucional. Ya en el
apartado 2.3.1. del capitulo segundo, establecfamos que las decisiones de la direccién
no son necesariamente racionales, o guiadas exclusivamente por la racionalidad
econfmica, sino que pueden estar condicionadas por fuerzas institucionales y, por
tanto, orientadas a ganar legitimidad y aceptacién social mediante la copia de modelos
aceptados (Oliver, 1997: 701). Ello nos lleva a que una vez seleccionada una categoria

de referencia, se utiliza como modelo de patrén de comportamiento a seguir, ganando
con ello legitimidad (Scott, 1995 b: XVIII).

Por altimo, Lant y Baum (1995) plantearon y validaron la posibilidad de que los
grupos competitivos percibidos reflejaran la estructura de grupos estratégicos de
origen cognitivo (tipo III). Generaron una serie de grupos competitivos percibidos de
una muestra de hoteles de Manhattan, y sus resultados indicaron que los gerentes
realizaban categorizaciones cognoscitivas para determinar el grupo de competidores
relevantes para ellos y que las estrategias, las cogniciones y los roles desempefiados
por los directivos eran més similares entre empresas del mismo grupo competitivo que
entre empresas pertenecientes a diferentes grupos competitivos. Esto Gltimo apoya el
hecho de que las empresas perciben como competidores mas directos a aquellas
empresas con las que tienen una mayor similitud estratégica (pertenencia al mismo

1% Como sefiala Mbengue (1995 b: 454) “esto debe hacer recordar a los directivos que se ha de evitar
movimientos o estrategias de imitacién poco oportunas cuando se imitan competidores que tienen stocks
de recursos muy diferentes”.
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grupo estratégico). Ello es consistente con los planteamientos Porac et al. (1989) en el
sector de fabricantes escoceses de géneros de punto.

Una vez revisados algunos de los principales argumentos a favor de la
convergencia de los grupos competitivos con los grupos estratégicos, debemos no
obstante, recordar que no faltan los argumentos en contra de esta convergencia. Asi,
por ejemplo, Hatten y Hatten (1987) tras definir a los grupos estratégicos como “un
grupo de organizaciones que persigue una estrategia similar con similares recursos”
(fbid.: 329), o que parece preconizar la convergencia de las definiciones de grupos tipos
Iy II, consideran que no tienen por qué coincidir los grupos estratégicos con los grupos
competitivos. De hecho, sefialan que cuando se forman grupos estratégicos tomando
un 4rea de mercado dispersa, algunos grupos pueden estar compuestos por empresas
que no compiten activamente unas con otras, sino contra miembros de su mercado
encuadrados en diferentes grupos. El andlisis de grupo permite entonces “explorar
informaci6én de empresas que compiten de igual modo, compitan o no entre ellas”

(bid.: 333).

Debemos nos obstante recordar que para Hatten y Hatten (1987), los grupos no
tienen porqué estar formados por empresas competidoras ni constituir fuerzas en el
mercado cohesionadas y capaces de ejercer un gran poder de negociacién. Las
opif\\iones de estos autores derivan de su concepci6n, anteriormente comentada de que
los grupos estratégicos no tienen entidad propia sino que son exclusivamente
“artefactos estadisticos” o herramientas de andlisis estratégico. Como
fundamentaremos con detalle en apartados posteriores, consideramos que no puede
realizarse tal afirmacién de manera absoluta, sino que la posibilidad de que los grupos
desarrollen o0 no una entidad propia, dependeran en gran medida de las caracteristicas
de la industria y de su evolucién.

McGee, Thomas y Pruett (1995) sefialan que si bien los grupos identificados
mediante el anAlisis de dimensiones sacadas de bases de datos bien conocidas,
“pueden ser altamente homogéneos en términos de las variables utilizadas en el cluster,
pueden no corresponderse con los grupos competitivos en una particular industria”.
En definitiva vienen a significar que no es necesariamente lo mismo competir de la
misma forma que ser competidor directo. Los grupos competitivos compiten por los
mismos clientes y las empresas pueden competir por ellos mediante estrategias
diferentes. Evidentemente, tampoco es necesariamente lo mismo ser un competidor
directo que ser reconocido como tal. '

Mbengue (1995 a: 422; 1995 b: 442) establece que mientras que los grupos
competitivos percibidos representan la forma en que los actores agrupan a sus
competidores, los grupos estratégicos cognitivos (tipo III) agrupan a los competidores
en funci6n de la similitud de sus estrategias. Asimismo Mbengue (1995 b: 441)
establece que los grupos competitivos percibidos pueden diferir de los grupos
estratégicos definidos como grupos de empresas que siguen estrategias similares
(grupos estratégicos tipo I o tipo II segtin la definicién elegida). Las empresas pueden
competir por los mismos segmentos, y por tanto formar parte de los mismos grupos
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competitivos, por medio de estrategias diferentes.

En el caso de que se cumplieran todos los supuestos de convergencia
planteados en este apartado, se cumplirfan los requisitos para la definicién de grupo
estratégico que hemos calificado de muy fuerte.

En el apartado siguiente revisaremos las implicaciones que, segtn la teoria,
ticne sobre los resultados la existencia de los grupos estratégicos. Ello nos permitird
mis adelante establecer relaciones entre la fortaleza de una definicién de grupo
estratégico y el valor predictivo de la misma. -

3.4. GRUPOS ESTRATEGICOS Y RESULTADOS

3.4.1. Introduccién

La mejora de los resultados est4 en el corazén de la direccién estratégica. Como
sefialan Schendel y Hofer (1979) los resultados de una empresa constituyen el test
temporal de cualquier estrategia y, por tanto, el desarrollo de teorfas de la estrategia,
tanto normativas como descriptivas, centradas tanto en el contenido como en el

. proceso estratégico, debe continuar firmemente enraizado en la explicacién de las
diferencias en resultados obtenidas por las empresas, Como no podia ser de otro modo,
la relacién teérica existente entre los grupos estratégicos y los resultados de las
empresas, constituye un tema fundamental en la literatura de grupos estratégicos
desde sus inicios. Ya las primeras contribuciones teéricas en relacién a los grupos
estratégicos, tanto desde la perspectiva de la direccién estratégica (Hatten y Schendel,
1977; Schendel y Patton, 1978) como desde la perspectiva de la organizacién industrial
(Caves y Porter, 1977; Porter, 1976, 1979), trataron de establecer un vinculo entre los
grupos estratégicos y los resultados de la empresa.

Este problema ha sido abordado, de manera recurrente, tanto desde una
perspectiva teérica (Barney y Hoskisson, 1990; Caves y Porter, 1977; Caves, 1984;
Céspedes, 1996 a; Dranove, Peteraf y Shanley, 1998; Fiegenbaum, McGee y Thomas,
1987; Iglesias, 1997; McGee y Thomas, 1986; McGee, Thomas y Pruett, 1995; Mehra,
1994; Mehra y Floyd, 1998, Thomas y Venkatraman, 1988; etc.), como desde una
perspectiva empfrica (Arraiza, Lafuente y Yagiie, 1985; Cool y Schendel, 1987 y 1988;
Cool y Dierickx, 1993; Espitia, Polo y Salas, 1991; Fiegenbaum y Thomas, 1990 y 1993;
Flavian y Polo, 1997 b y 2000; Frazier y Howell, 1983; Kumar, 1990; Mé4s, 1998;
McNamara, Deephouse y Tompson, 2002; Mehra, 1996; Miles, Snow y Sharfman, 1993;
Nair y Kotha, 2001; Newman, 1978; Porter, 1979; Reger y Huff, 1993; y muchos otros,
como tendremos ocasién de comprobar en el apartado 3.4.3.).

La validacién empfrica de la existencia de diferencias significativas en
resultados entre grupos estratégicos, supone contrastar la validez predictiva del
concepto de grupo, en la medida en que la pertenencia a un grupo estratégico, nos
permitiria predecir un criterio externo, los resultados. De hecho, diversos autores, han
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llegado a plantear la ausencia de lazos consistentes entre grupos estratégicos y
resultados, como un hecho que puede poner en duda su existencia. Asf, entre ellos:

» Thomas y Venkatraman (1988: 541) sefialan que “si los grupos estratégicos han de
ser realmente ttiles para el establecimiento de una teorfa de la direccién
estratégica, deberfa existir una relacién entre la pertenencia a grupos estratégicos y
criterios de resultados”.

> Céspedes (1996a: 16), parte de la base de que “cuando se hace referencia a la
existencia de grupos estratégicos dentro de una industria, se desea poner de relieve
una posible explicacién de las diferencias de rendimiento entre los mismos”.

» Dranove et al. (1998: 1030) consideran que si no se pudiese establecer una relacién
entre la conducta del grupo y los resultados de las empresas, el concepto de grupo
estratégico quedaria vacio de contenido al no afiadir ningin poder predictivo para
explicar las diferencias en los resultados alcanzados por las mismas. Solo si
existiesen verdaderos efectos al nivel de grupo sobre los resultados, es decir, una
vez controladas las caracteristicas de las empresas y de la industria, los grupos
estratégicos dejarian de ser una “comodidad analitica” como propugnan autores
como Hatten y Hatten (1987).

.. Como ya sefialamos en el apartado 1.1.2. del capitulo primero, autores como
Thomas y Venkatraman (1988: 548), consideran que el ligar grupos estratégicos a
resultados es importante por dos cosas. En primer lugar, si diferentes grupos muestran
variaciones significativas en el nivel de resultados, ello validaria la teoria de que las
variaciones en resultados pueden atribuirse a la estrategia. En segundo lugar si las
diferencias en resultados no existen, ello implicaria bien el rechazo de la hipé6tesis de la
relacién estrategia-resultados, o bien que existe la posibilidad de que diferentes
estrategias genéricas proporcionen los mismos resultados. En relacién a ello, Méas
(1998: 33) considera que el rechazo de la hip6tesis relativa a las diferencias en
resultados, “obligaria a centrar la atencién en las diferencias de resultados «dentro del
grupo» y, por tanto, sobre el conjunto de activos y capacidades de las diferentes
empresas, exclusivamente”.

3.4.2. Fundamentos tedricos y evidencia empirica de la existencia
de diferencias en resultados

A la hora de explicar las diferencias en resultados de las empresas, existen dos
tradiciones fundamentales, una basada en el paradigma estructura-conducta-
resultados, de la economia industrial (Bain, 1956; Bass, Cattin y Wittink, 1978; Mason,
1939; Scherer, 1980; Scherer y Ross, 1990; Weiss, 1974); y otra mas reciente, basada en la
heterogeneidad de las dotaciones de recursos y capacidades con las que cuentan las
diferentes empresas, y que encuentra su fundamento en la teoria de recursos y
capacidades (Aaker, 1989; Amit y Schoemaker, 1993; Barney, 1991; Grant, 1991;
Mahoney y Pandian, 1992; Peteraf, 1993; Wernerfelt, 1984).
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De esta dualidad ha emergido un considerable namero de trabajos, que se han
planteado como objetivo principal analizar ambos tipos de efectos, efecto industria y
efecto empresa, asi como su importancia relativa a la hora de explicar las diferencias en
los resultados empresariales, tanto a nivel internacional (Brush, Bromiley y Hendrickx,
1999; Cubbin y Geroski, 1987; Hansen y Wernerfelt, 1989; Hawawini, Subramanian y
Verdin, 2003; Kessides, 1988; Mauri y Michaels, '1998; McGahan y Porter, 1997;
Montgomery y Wernerfelt, 1991; Roquebert, Phillips y Westfall, 1996; Rumelt, 1991;
Schmalensee, 1985; Wernerfelt y Montgomery, 1988) como nacional (Claver, Molina y
Quer, 1999; Ferndndez, Montes y Vizquez, 1996; Gal4dn y Vecino, 1997; Garcia y Santos,
2000).

Si tuviéramos que resumir en unas pocas palabras los principales resultados
obtenidos, sefialarfamos que el efecto empresa resulta mucho mas importante que el
efecto industria a la hora de explicar las diferencias en resultados, y que un porcentaje
muy elevado de la varianza de estos resultados queda sin explicar. La importancia del
término error, puede ser debida a entre otros factores a la presencia de estrategias
genéricas compartidas, pertenencia a un mismo grupo estratégico, recursos
compartidos, rasgos internos volitiles, o ser incluso fruto de la casualidad (Claver et al.,
1999; Gal4n y Vecino, 1997; Schmalensee, 1985).

D
N\,

. Desde la corriente de investigacién centrada en los grupos estratégicos, se ha
tratado de enriquecer el anidlisis de los resultados, considerando el efecto de la
pertenencia al grupo sobre los mismos. Con ello, se trata de analizar en qué medida la
existencia de diferentes posicionamientos estratégicos lleva a resultados
significativamente diferentes. Cabe sefiala que este analisis de los efectos que sobre los
resultados se derivan de la existencia de grupos estratégicos puede plantearse a tres
niveles:

a) Diferencias en la rentabilidad media de diferentes industrias debido a las diferentes
estructuras de grupo formadas por los competidores.

b) Diferencias entre los resultados medios de los diferentes grupos estratégicos, que
forman parte de un sector industrial.

¢) Diferencias en resultados entre las empresas pertenecientes a un mismo grupo
estratégico.

Antes de profundizar en estas cuestiones, queremos destacar que dado que
nuestro principal interés se centra en la posibilidad de la existencia de diferencias en
resultados significativas entre los diferentes grupos estratégicos identificados en un
sector industrial determinado, s6lo llevaremos a cabo una breve revisibn de las
argumentaciones en torno a los demés efectos.
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3.4.2.1. Los grupos estratégicos y las diferencias en resultados entre
industrias

Cabe sefialar en primer lugar, que los trabajos enmarcados en la teoria
industrial, generalmente multisectoriales, son los que se han preocupado por las
repercusiones que sobre los resultados de la industria podia tener la existencia de una
estructura de grupos estratégicos. La direccion de los efectos varfa segn los
planteamientos de diferentes autores, sin embargo mantiene como elemento comiin el
hecho de que los efectos sobre los resultados, derivan del efecto que la existencia de
diferentes patrones competitivos tiene sobre la rivalidad. Asi, para Porter (1979, 1980)
esta rivalidad dependeré del ntimero y tamafio relativo de los grupos, de la distancia
estratégica entre los mismos, y de su grado de diferenciacién e interdependencia en el
mercado, es decir, del grado en el cual sus clientes objetivo se solapan.

Newman (1978: 420) considera que los grupos estratégicos tienen un impacto
negativo sobre la rentabilidad de la industria porque su presencia incrementa las
dificultades para el logro de comportamientos oligopolisticos, dado que: a) es mas
probable que existan divergencias de intereses entre las empresas; b) la complejidad de
los acuerdos técitos aumenta cuando el mimero de dimensiones estratégicas que debe
abarcar aumenta; c) la heterogeneidad estratégica reduce la habilidad de una empresa
para detectar los movimientos de los rivales al no compartir las mismas perspectivas y;
d) el hacer cumplir el acuerdo técito resulta més dificil cuando las deserciones o
comportamientos oportunistas son més dificiles de detectar.

Miles, Snow y Sharfman (1993) por el contrario, establecen una relacién positiva
entre variedad de la industria y los resultados de la misma. Partiendo de que la
variedad aumenta a medida que crece el nimero y diversidad de los grupos
estratégicos, se interesan por los efectos beneficiosos que dicha variedad tiene sobre la
competencia y, de ahf, sobre resultados de la industria. Beneficios que generalmente no
son capturados por la tradicional visién suma cero de la competencia.

En una posicién intermedia se sitGan Dooley, Fowler y Miller (1996), que
plantean la hipétesis, de que la relaci6n entre el grado de heterogeneidad y los
resultados promedios de la industria es curvilinea. Utilizando como medida de
homogeneidad la desviacién estdndar dividida por la media (no identifican grupos
estratégicos), obtienen unos resultados que validan dicha propuesta. También en este
caso sus resultados mostraron que la relacién entre las variables relacionadas con la
estructura de industria y los resultados es, en el mejor de los casos, moderada.-

En general, al margen de los esgrimidos por la teoria de la estrategia, existen
argumentos tanto a favor como en contra de la existencia de una relacién positiva entre
variedad de la industria y resultados al nivel de industria, basados en las aportaciones
de diferentes teorias. Asi:

» La ecologia de las poblaciones ha hecho referencia a los beneficios generales que la
variedad de formas organizativas, tiene para la salud y vitalidad de las poblaciones
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de organizaciones (Hannan y Freeman, 1989). Diversos autores han Ilegado a la
conclusién de que la similitud limita los resultados e incrementa los ratios de
fracaso (Baum y Singh, 1994, Hannan et al., 1990; Henderson, 1981). Las empresas
se diferencian buscando nichos poco explorados, reduciendo de este modo la
competencia, lo que puede llegar a permitirles alcanzar monopolios locales (Baum
y Mezias, 1992; Baum y Singh, 1994; Hannan et al., 1990; Porter, 1980 y 1981).

» Miles, Snow y Sharfman (1993: 164), basidndose en los supuestos de la ley de la
variedad requerida, desarrollada por Ashby (1956) en el ambito de la cibernética,
en los conceptos de “destruccibn creativa” e “innovacién revolucionaria”
propuestos por Schumpeter (1954) y heredados por la teoria evolutiva de la
empresa (Nelson y Winter, 1982), y en las aportaciones de la ecologia de las
organizaciones (Aldrich, 1979; Hannan y Freeman, 1977 y 1989), consideran que las
empresas pueden mejorar sus estrategias baséndose en la experiencia de otras
empresas de la industria.

> Por el contrario, para la nueva teorfa institucional (DiMaggio y Powel, 1983; Oliver,
1997; Scott, 1995 a y b) y el enfoque de la dependencia de recursos (Aldrich y
Pfeffer, 1976; Pfeffer, 1987; Pfeffer y Salancik, 1978), buscar la similitud puede
mejorar los resultados, dado que las empresas ganan legitimidad, lo que les facilita
la obtencién de recursos.

En general, con todas sus limitaciones, derivadas de la simplicidad de los
esquemas utilizados tanto para la identificacién de los grupos estratégicos, como para
medir los resultados, la evidencia empirica parece haber validado la existencia de
diferencias significativas en resultados entre las industrias, como muestran los
resultados obtenidos por Hergert (1987), Lawless y Tegarden (1991), Miles, Snow y
Sharfman (1993), Newman (1978) y Pant (1991). No obstante, también existen
resultados contrarios a esta hipétesis, como pueden ser los de Jegers (1994), que-
‘encontr6 que las diferencias en los niveles de rentabilidad de las diferentes industrias
resultaban insignificantes.

Por lo que respecta a la rivalidad, tanto la importancia relativa de la rivalidad
entre grupos frente a la rivalidad dentro de los grupos, como los efectos de ambas
sobre la rentabilidad de la industria, no han sido debidamente clarificados. De hecho,
los resultados obtenidos no permiten establecer un patrén uniforme para diferentes
sectores, en diferentes momentos del tiempo. Asi por ejemplo:

*» Cool y Dierickx (1993) encontraron, no sélo que ambas mostraban un impacto
diferente, aunque en ambos casos negativo, sobre la rentabilidad, sino que el
impacto relativo de ambas fue cambiando a lo largo del tiempo.

* Consistentes con los resultados anteriores fueron los de Céspedes (1996), en el
sentido de que con el paso del tiempo la compentencia entre grupos parecia
adquirir més importancia que la rivalidad dentro del grupo.
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» Peteraf (1993) enconiré que la competencia en precios era més intensa frente a
competidores de otros grupos, que frente a competidores de su mismo grupo
estratégico.

* Smith et al. (1997) llegaron a resultados equivocos, en la medida en que las
respuestas competitivas a acciones de la competencia, no pudieron predecirse en
funcién de la pertenencia al grupo estratégico. No obstante dicha pertenencia sf
parecia ser un buen predictor de la forma en la cual las empresas competian, o de la
frecuencia con la que emprendian acciones competitivas.

= Porac et al. (1995) identificaron una mayor densidad de rivalidad dentro que entre
los grupos, en este caso identificados a partir de las percepciones de los
participantes en la industria.

3.4.2.2. Los grupos estratégicos y las diferencias en resultados entre y
dentro de los grupos ‘

Centrdndonos en las diferencias dentro y entre grupos estratégicos cabe sefialar
que, a priori y a la luz de los argumentos teéricos planteados, resulta dificil precisar qué
diferencias tendrdn una mayor importancia o, dicho de otro modo, qué efecto serd
mayor, el efecto empresa o el efecto grupo estratégico. Como podemos observar en la
figura 3.4. McNamara et al. (2003) plantean ambas hipétesis a partir de las
aportaciones de diferentes teorfas de base. Cool et al. (1994: 221) sefialan que una
revisién de la literatura muestra como ésta vacila entre el énfasis en las caracteristicas
de grupo de un lado y el énfasis en las caracteristicas de la empresa de otro. M4s
recientemente la investigacién sobre grupos estratégicos ha enfatizado la importancia
de los factores especificos de empresa, desde la 6ptica de la teoria de recursos y
capacidades.

- Desde un punto de vista tedrico, una de las principales contribuciones a la
explicacién de las diferencias intraindustriales en resultados, la encontramos en los
trabajos de Caves y Porter (1977) y Porter (1979 y 1980). Los citados autores
argumentan que los ratios de beneficios pueden diferir sisteméaticamente entre los
grupos estratégicos de una misma industria y ofrecen diferentes explicaciones. Una de
las més relevantes razones aducidas, es la de la diferente proteccién ofrecida por las
barreras a la movilidad, que permitirian a las empresas pertenecientes a algunos
grupos obtener de forma consistente mayores niveles de resultados (Caves y Porter,

1977).
Porter (1979: 215) considera que de esa mayor proteccién, deriva un mayor

poder de mercado, al estar mas aisladas de la rivalidads, que puede permitir a las
empresas gozar de mejores resultados. En la medida en que el impacto de las cinco

128 Para Porter (1979) los grupos estratégicos tienen implicaciones no s6lo para la rivalidad en una
industria como un todo, sino también para los patrones de rivalidad dentro de la industria.
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fuerzas competitivas sobre los diferentes grupos estratégicos no sea igual, el potencial
de utilidades de las empresas pertenecientes a diferentes grupos serd diferente,
independientemente de las habilidades de implantacién de cada empresa (Porter, 1980:
151). En definitiva el efecto sobre los resultados, es una consecuencia del efecto que la
existencia de diferentes grupos estratégicos tiene sobre los patrones de rivalidad,
mientras que las diferencias en resultados dentro de los grupos, se deberin a
diferencias en las habilidades de implantacién de la estrategia.

No obstante Dranove et al. (1998: 1030 y 1032) consideran que es la conducta de
las empresas y no las barreras a la movilidad, lo que constituye el elemento
fundamental de an4lisis. Si bien las barreras a la movilidad son parte importante de su
teoria, al ayudar a sostener diferencias en beneficios al nivel de grupo, restringir las
posibilidades de entrada a los mismos, e incrementar las interacciones estratégicas
entre los miembros, “no tienen un efecto directo a nivel de grupo sobre los resultados”.
Es la conducta, la que ests en el origen de los efectos al nivel de grupo sobre los
resultados de las empresas, tomando la forma de “interacciones entre miembros del
grupo que alteran las orientaciones, decisiones y actuaciones de los miembros
individuales”.

Algunas de las hipétesis implicitas en el modelo tradicional de los grupos
"~ estratégicos, radican en considerar que los miembros de un grupo tienden a responder

~de la misma forma a los cambios que provienen de fuera del grupo, y que las empresas
del mismo grupo pueden reconocer la dependencia mutua y coordinar su
comportamiento de manera més efectiva de lo que pueden hacer las empresas de
diferentes grupos. En consecuencia, la colusi6n entre las empresas pertenecientes a un
grupo podria aislarlas de la competencia de las empresas fuera del grupo, creando
entornos favorables para si mismas protegidos por barreras a la movilidad susceptibles
de limitar la capacidad de las empresas de fuera del grupo para mimetizar de forma
efectiva su posicionamiento estratégico. Ello beneficiaria a todas las empresas del
grupo, llevéndolas a obtener niveles de resultados similares. El nivel de beneficios
potenciales del grupo vendria determinado por la altura de las barreras a la movilidad
que lo protegen.

Si bien la asuncién de la colusién constituye un pilar importante a la hora de
explicar la existencia de diferencias en resultados entre los grupos, no obstante, existen
crecientes aportaciones, en el &mbito de la economia y la estrategia, que cuestionan la
asuncién de la colusi6n, y que tienen como base el trabajo de Stigler (1964). Entre estas
aportaciones McNamara et al. (2003) destacan las de Domowitz, Hubbard y Peterson
(1987); Kwoka y Ravenscraft (1986) y Schmalensee (1987), en el &mbito de la economia;
y las de Lawless y Tegarden (1991), Cool y Dierickx (1993) y Fiegenbaum y Thomas
(1995), en el &mbito de la estrategia.

También en el &mbito de la perspectiva cognitiva se ha puesto en tela de juicio
la verosimilitud del supuesto de colusién efectiva. Aportaciones como las de
Fiegenbaum y Thomas (1995) y Porac et al. (1989), han centrado la competencia en el
4mbito de los grupos estratégicos. Ello implica asumir que la rivalidad en el seno del
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grupo, puede ser mayor que la que existe en relacién a empresas pertenecientes a otros
grupos estratégicos. Los resultados de Cool y Dierickx (1993), Lawless y Anderson
(1996) y Porac et. al. (1995), parecen apoyar esta argumentacién.

Ahora bien, debemos recordar que incluso en ausencia de colusién, pueden
existir barreras a la movilidad entre grupos estratégicos, lo que llevaria a diferencias de
resultados entre ellos. Si consideramos las tres categorfas de barreras identificadas por
McGee y Thomas (1986), algunas de ellas no requieren de la colusién para mantenerse
y resulta costoso superarlas. Asi McNamara et al. (2003) sefialan como ejemplos las
sefialadas por Nair y Kotha (2001) basadas en el tipo de tecnologia, Ferguson et al.
(2000) basadas en los diferentes canales de distribucién, y Oliver (1997) y Peteraf y
Shanley (1997) que destacan la importancia de los procesos sociales que se dan en el
seno del grupo, y que pueden contribuir a la creacién de barreras a la movilidad. En
esta misma linea Carroll, Pandian y Thomas (1994:2) sefialan que “algunas barreras de
entrada pueden existir independientemente de los grupos estratégicos” (ver apartado
2.7.5. del capitulo segundo).

En todo caso, como podemos constatar en el cuadro 3.4, la gran cantidad de
trabajos que han tratado de validar la hip6tesis de la existencia de diferencias
significativas en resultados, no han llevado a evidencias concluyentes. Desde los
traB\ajos pioneros sobre grupos estratégicos hasta la investigacién reciente, mas
rigurosa en la identificacién de grupos estratégicos y en la aplicacién de técnicas
estadisticas, los resultados han sido diversosi»s. Cuando se consideran variables
relativas al riesgo o de resultados ajustados al riesgo, la situacibn no varia
significativamente.

129 La mayoria de los estudios utilizan uno o un nimero reducido de indicadores financieros por lo que las
conclusiones obtenidas sobre la existencia o no de diferencias significativas en resultados de las empresas
o industrias analizadas, han de ser valoradas con cautela, siendo conscientes en todo momento de sus
limitaciones. Como sefialan Venkatraman y Ramanujam (1986: 807) la valoracién unidimensional de un
concepto multidimensional como el de los resultados, tiende a enmascarar las interrelaciones subyacentes
entre las diferentes subdimensiones.
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TEORIAS DE BASE

Economia Industrial: la similitud en los
oligopolios promuev e la colusion (Stigler,
1964)

Nueva Teoria Institucional: la conformidad
a las normas y valores incrementa la
legitimidad y facilita la adquisicion de
recursos (Meyer y Rowan, 1977; DiMaggio
y Powell, 1983)

Teoria de Recursos y Capacidades: las
empresas alcanzan posicionamientos
unicos protegidos por mecanismos de
aislamiento, mutabilidad incierta y las
deseconomias de compresion del tiempo
(Amity Shoemacker, 1993; Dierickx y
Cool, 1989; Lippman y Rumelt, 1982;
Peteraf, 1993; Rumelt, 1984)

Mercados  Competitivos  (contestable
markets): la similitud incrementa la
competencia y la rivalidad (Baumol et al,
1982)

La Ecologia de las Organizaciones: la similitud
promueve la rivalidad (Baum y Mezias, 1992)

Una propuesta de definiciones alternativas de grupo y de sus efectos sobre los resultados

GRUPOS ESTRATEGICOS

La pertenencia al grupo estratégico y la colusién
afectan alos resultados (Cavesy Porter, 1977; Dranove
etal., 1998)

La desviaciéon de las normas del grupo reduce los
resultados (Chen y Hambrick, 1995)

Propuesta del equilibrio: las empresas se
benefician de un equilibrio entre la
diferenciacion y la legitimidad (Porac et
al., 1989; Deephouse; 1999)

Existen diferencias en recursos y resultados dentro de
los grupos estratégicos (Cool y SchendeL 1988; Lawless
etal.., 1989)

La rivalidad es mayor dentro de los grupos
estratégicos (Hatten y Hatten, 1987; Cool y Dierickx,
1993)

La diferenciacion dentro del nicho producto-mercado
incrementa resultados (Lawless y Anderson, 1996)

Figura 3.4. Hipétesis respecto a la relacion grupos estratégicos-resultados
Fuente: Adaptado de McNamara, Deephouse y Luce (2003:164)

HIPOTESIS

El efecto grupo estratégico es
mayor que el efecto empresa

Las empresas centrales
obtienen mejores resultados
que las secundarias

Las empresas centrales
obtienen mejores resultados
que las secundarias y las
solitarias

Las empresas secundarias
obtienen mejores resultados
que las centrales y las
solitarias

El efecto empresa es mayor
que el efecto grupo
estratégico

Las empresas secundarias
obtienen mejores resultados
que las centrales

Las  empresas  solitarias
obtienen mejores resultados
que las centrales y
secundarias
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A la luz de la evidencia empirica existente, que se considera escasa y conflictiva
(Bamey y Hoskisson, 1990; Cool y Schendel 1987; Fiegenbaum y Thomas, 1990;
Johnson y Thomas, 1988; Lewis y Thomas, 1994; etc.), es probablemente justo decir que
la pertenencia a grupo ha resultado un pobre predictor de los resultados de la empresa.
A este respecto, autores como Nair y Kotha (2001) destacan la dificultad que supone
aislar los efectos directos de la pertenencia al grupo, a causa de lo poco definidos que
estan los limites de empresa, grupo e industria. Ello puede llevar a que los efectos
puedan estar completamente enmarafados, lo que explicaria, al menos parcialmente,
las inconsistencias observadas.

DIFERENCIAS SIGNIFICATIVAS EN RESULTADOS ENTRE LOS GRUPOS ESTRATEGICOS

Hatten y Hatten (1977); Hatten, Schendel y Cooper (1978); Schendel
y Patton (1978); Porter (1979); Frazier y Howell (1983); Hawes y
. Crittenden (1984); Arraiza, Lafuente y Yagiie (1985); Calori (1985);
SI existen diferencias consistentes Hatten y Hatten (1985); Lawless, Bergh y Wilsted (1989);
Mascarenhas y Aaker (1989 a); Kumar (1990); Derajtys, Christman y
Bauerschmidt (1993)130; Iglesias (1994 b); Mehra (1996/2); Nath y
Gruca (1997/1);; Ferguson, Deephouse y Ferguson (2000); Mutftiz,
Cervantes y Gonzalez (2001)

Douglass y Rhee (1989); Fiegenbaum y Thomas (1990); Espitia, Polo
y Salas (1991); Fiegenbaum y Thomas (1993); Reger y Huff (1993);
Cool, Dierickx y Martens (1994); Céspedes (1996); Mehra (1996/1);
Flavian y Polo (1997 b); Nath y Gruca (1997/2); Rama (1999); De la
Fuente et al. (2000); Flavian y Polo (2000); Gomez Suarez y Méndez
Garcia (2000); Nair y Kotha (2001)

Galbraith y Schendel (1983); Dess y Davis (1984); Cool y Schendel
(1987); Day, DeSarbo y Oliva (1987); Johnson y Thomas (1987); De
Bondt Sleuwaegen y Veugelers (1988); Lawless y Finch (1989);

NO existen patrones consistentes ~ Mascarenhas y Aaker (1989 b); Lewis y Thomas (1990); Lawless y
Tegarden (1991); Tallman (1991); Carroll, Lewis y Thomas (1992);
Ketchen, Thomas y Snow (1993); Flavian, Polo y Urquizu (1994);
Lewis y Thomas (1994); Nath y Sudharshan (1994); Segars y Grover
(1994); Houthoofd y Heene (1997); Nath y Gruca (1997/3); Pinillos
y Martin (1998); Segev, Raveh y Fajoun (1999); Garcia, Santos y
Valledado (2001); McNamara, Deephouse y Luce (2003)

Existen pero con ciertas
limitaciones o excepciones

Cuadro 3.4. La evidencia empirica de las diferencias significativas en resultados entre grupos
Fuente: Elaboracion propia

En general, las diferencias en resultados detectadas, han mostrado ser menos
importantes de lo esperado y poco estables en el tiempo. En algunos casos las
diferencias en resultados entre empresas del mismo grupo, han resultado ser incluso
mas importantes que entre grupos diferentes. A la vista de estos resultados, diversos
autores han considerado la importancia de analizar las diferencias dentro de los
grupos. A esta idea han contribuido trabajos como los de Cool y Schendel (1988),
Lawless, Bergh y Wilsted (1989), Mas Ruiz (1998) y McNamara, Deephouse y Luce
(2003), en los que se identificaron diferencias significativas en resultados dentro de los

130Se constatan grandes diferencias en los indices de supervivencia de las empresas.
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grupos estratégicos. También Lewis y Tomas (1994) encontraron que la variacién intra-
grupo fue mayor que la varianza inter-grupo para algunos de los indicadores de
resultados utilizados, y Muiiiz, Cervantes y Gonzélez (2001) identificaron diferencias
significativas de las empresas respecto a la media del resto del grupo.

Autores como Cool y Dierickx (1993) y McGee y Thomas (1986), consideran
que, a pesar de la existencia de grupos estratégicos, la existencia de mecanismos de
aislamiento (Rumelt, 1984), imitabilidad incierta (Lippman y Rumelt, 1982), asf como
las propiedades de los procesos de acumulacién de stocks de activos, comentadas en el
apartado 1.4.2.1. del capftulo primero (Dierickx y Cool, 1989 y 1994), pueden provocar
la existencia de diferencias en resultados significativas dentro de los mismos. Lawless
et al. (1989) encontraron evidencias de que las diferencias en las capacidades de las
empresas, explicaban las diferencias en resultados de las empresas dentro de los

grupos.

Lewis y Thomas (1994: 263) tratan de dar una explicacién a la existencia de
diferencias en resultados intra-grupo centrdndose en la posible existencia de cierta
heterogeneidad entre las empresas del mismo grupo a lo largo de las dimensiones
estratégicas, de modo que, si bien las empresas de un grupo siguen estrategias

. similares a lo largo de la mayorfa de las dimensiones estratégicas, las empresas

““individuales podrian diferenciarse de las demss empresas de su grupo a lo largo de un
pequefio subconjunto de dimensiones. En segundo lugar, hacen referencia a las
diferencias en la habilidad de las empresas a la hora de implementar la estrategia, que
pueden existir tanto dentro como entre grupos, debido a diferencias en sus perfiles de
activos. En relacién a este segundo aspecto, Mehra (1994: 432) considera que la causa
mas probable de los pobres resultados obtenidos, a la hora de explicar las diferencias
en resultados por medio de la pertenencia a un determinado grupo estratégico, radican
en la utilizacién en la mayorfa de los trabajos de variables representativas de las
estrategias producto-mercado, sin prestar la atencién debida a las diferencias en
eficacia que derivan de las diferentes combinaciones de recursos y capacidades
desplegadas para sostener dichas estrategias.

El argumento no es nuevo, pues en trabajos como el de Porter (1979 y 1980), ya
se pone cierto énfasis en el papel de los factores especificos de las empresas, como son
el perfil de activos (lo que podriamos denominar los recursos y capacidades de la
empresa) y la habilidad en la ejecucién de la estrategia, para explicar las diferencias
intra-industriales en resultados. No debemos olvidar que, para el autor, las diferencias
en la dotacién de activos dan razén de la existencia de los grupos. Para Porter (1979:
216) “el concepto de grupo estratégico nos permite integrar de forma sistematica
diferencias en los recursos y habilidades de las empresas que forman parte de una
industria y sus elecciones estratégicas consecuentes, en una teoria de determinacién de
resultados”.

En este caso se supone que las empresas pertenecientes a un grupo
determinado tienen un conjunto de recursos y capacidades similares, que las
distinguen de las empresas pertenecientes a otros grupos, y las llevan a elegir un
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determinado posicionamiento competitivo. La identificacién de grupos estratégicos
sobre la base de los posicionamientos en el mercado de factores, tipica del enfoque de
recursos capacidades, adopta esta perspectiva. Ello no supone negar la idiosincrasia de
las diferentes empresas, sino afirmar que existen en el marco de una industria,
patrones més o menos comunes de acumulacién de recursos y capacidades, que llevan
a la existencia de grupos de empresas diferentes, pero similares, y a la existencia de
diferencias significativas en resultados entre los grupos.

A este respecto, Dierickx y Cool (1989) sefialan que tradicionalmente la
definicién de los grupos estratégicos se ha realizado empleando fundamentalmente
desembolsos estratégicos corrientes (variables flujo), lo que ha sido el motivo por el
cual los estudios sobre grupos estratégicos han obtenido resultados contradictorios al
tratar de establecer una relacién entre pertenencia al grupo y nivel de resultados. Para
Dierickx y Cool (1989: 1510 y 1994: 78) “la estrategia corriente de una empresa puede
ser vista como la eleccién temporal 6ptima de patrones de flujos, mientras que su
posicionamiento competitivo y, de ahi, su potencial de rentabilidad, estd determinado
por el nivel de sus stocks. Los flujos determinan los resultados corrientes Gnicamente de
forma trivial, del lado de los gastos. El efecto directo del flujo, por ejemplo de gastos en
I+D o en publicidad, sobre los resultados corrientes es negativo. Por supuesto, dichos
gaétqg tienen un efecto positivo indirecto sobre los resultados futuros, via el stock de
know-how acumulado o de imagen/prestigio a los cuales contribuyen. Se sigue que los
intentos de explicar diferencias en resultados entre empresas sobre la base de los gastos
estratégicos corrientes Gnicamente (p. €j. ratios de publicidad/ventas, I+D/ventas) es
probable que lleven a resultados ambiguos”. Ademé4s, una empresa con un elevado
stock de recursos y capacidades puede optar por reutilizarlos, y/o desplegarlos en
nuevos productos-mercados que supongan buenas oportunidades y donde sus activos
seran de nuevo escasos y por tanto valiosos.

En definitiva, una de las cuestiones fundamentales que se plantea, es si el éxito
empresarial es consecuencia de la estructura de la competencia y del posicionamiento
en el mercado o de la posesién de una serie de capacidades internas de la empresa.
Coincddimos con Cuervo (1999: 46) en sefialar que tanto la posicién competitiva como
los recursos y capacidades de la empresa juegan un papel relevante en la consecucién
de resultados superiores. La dificultad a la hora de obtener resultados concluyentes en
las investigaciones empiricas es debida a la existencia de interacciones reciprocas entre
entorno, estructura de mercado, estrategia, capacidades y resultados (Schendel, 1997: 1;
Herderson y Mitchell, 1997: 5) y la separacién mantenida entre ambos aspectos se debe
fundamentalmente al cardcter estitico de las investigaciones entroncadas en estas
teorias. Como sefiala Cuervo (1999: 46-47) “en un punto de tiempo, la empresa puede
derivar ventajas por tener una posicion competitiva ventajosa o unos recursos
estratégicos. Sin embargo, si se toma un anilisis dindmico, la posicién estd sostenida
por los recursos, y los recursos se desarrollan por la posici6én”.

Por todo ello, ambos enfoques no deben verse como sustitutorios o antagénicos
sino como complementarios. La consideracién simultdnea del posicionamiento en los
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productos-mercados y en el mercado de factores o recursos, puede constituir un
elemento fundamental para mejorar el poder explicativo de los grupos estratégicos. La
consideracién de exclusivamente una de “las dos caras de una misma moneda”
(Dierickx y Cool, 1994), podria explicar en gran medida los resultados empfricos
obtenidos. S6lo cuando existiese una convergencia entre ambas definiciones de grupo
(se cumple como minimo nuestra definicién semifuerte de grupo estratégico), podrian
identificarse diferencias m4s claras entre los grupos. De hecho autores como Bogner,
Rajendran y Thomas (1994: 325) consideran que los grupos estratégicos requieren para
ser significativos, similares dotaciones de recursos y estrategias, lo que supondria que
se cumpliesen simultdineamente las definiciones de grupo estratégico tipoly tipo IL

Abundando en lo que acabamos de sefialar, si nos basamos en la argumentacién
de Dierickx y Cool (1989 y 1994), asi como en los resultados de Mehra (1996), en el caso
de no coincidir ambas definiciones de grupo (caso en el que nos encontrariamos con
una definicién débil de grupo estratégico) parece razonable suponer, que el poder
explicativo de los grupos estratégicos tipo II, basados en las similitudes en las
dotaciones de recursos y capacidades, mostrardn un mayor poder explicativo que los
grupos estratégicos tipo I, basados en la similitud en cuanto a su &mbito de actuaciény
compromisos de recursos.

N
N\,

™ El trabajo de Mehra (1996), sobre el sector bancario en Estados Unidos, tenia por
objeto analizar si el modelo de grupos estratégicos basado en los recursos y
capacidades de las empresas, explicaba de manera mas eficiente las diferencias en
resultados, que el modelo de grupos estratégicos basado en los posicionamientos
producto-mercado. Sus resultados indicaron que los grupos basados en los recursos
explicaban mucho mejor las variaciones en rendimiento de los diferentes grupos. El
autor (fbid.: 318) concluy6 que parecian existir “dos niveles de competencia en una
industria: el nivel primario, donde las empresas compiten por inputs claves de
recursos; y el nivel secundario, donde compiten por los consumidores”. Ello implicaria
que una empresa podria enfrentarse a dos tipos de competidores.

Ahora bien, asumir la posibilidad de diferencias significativas entre los grupos,
no supone asumir que no puedan existir todavia diferencias dentro de los grupos, en la
medida en que la pertenencia a un grupo, constituye una cuestién de grado y, si bien
las empresas son similares o comparables, todavia mantienen diferencias entre ellas. A
este respecto, McNamara, Deephouse y Luce (2003: 161) explican los superiores
resultados obtenidos por las secondary firms, empresas que se encuentran en la periferia
de los grupos estratégicos, en relacibn a los obtenidos por las empresas més
representativas de los grupos core firms, y las empresas solitarias solitary firms, en la
medida en que las primeras consiguen combinar los beneficios de ser distintivas desde
el punto de vista estratégico, con las presiones institucionales para la similitud. De este
modo consiguen, “casar” los postulados contradictorios de la direcci6n estratégica y la
teoria institucional, dado que mientras la direccién estratégica propugna los valores de
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ser diferente, la teoria institucional destaca las ventajas de ajustarse a los patrones
aceptados.s3t )

Para ello se apoyan en las conclusiones de Deephouse (1999: 148), que
revisando la tensién existente entre los postulados de la direccién estratégica, establece
que una mayor diferenciacién beneficia a las empresas porque reduce la competencia,
y en las de la teoria institucional, que establecen que la homogeneidad lleva a las
empresas a conseguir los beneficios de una mayor legitimidad, estableciendo que las
empresas moderadamente diferenciadas obtienen mejores resultados que las que se
conforman a los cdnones o “recetas” establecidas, y que las altamente diferenciadas. La
recomendacién principal de los autores se resume en que las empresas que buscan
ventajas competitivas deberfan ser tan diferentes como sea posible, sin llegar a perder
las ventajas de la legitimidad. Para los autores “una empresa dentro de un grupo
podria distinguirse del resto del grupo para reducir la intensidad competitiva. No
obstante la empresa necesita mantener su legitimidad, por lo que no deberia salirse del
rango de estrategias aceptables del grupo” (bid.: 160).

3.5. LAS CARACTERISTICAS DE LA INDUSTRIA Y SU INFLUENCIA
SOBRE LA SIGNIFICATIVIDAD DE LOS GRUPOS Y DE SUS DIFERENCIAS EN
RESULTADOS

Como pudimos constatar a lo largo de la revisién de la literatura sobre grupos
estratégicos llevada a cabo en los dos primeros capitulos, todavia brilla por su ausencia
una teoria minimamente aceptada y contrastada, que establezca las condiciones
necesarias para que los grupos estratégicos existan y sean significativos, es decir
susceptibles de afectar al comportamiento y/o los resultados de las empresas de un
sector industrial. No obstante diversos autores han llevado a cabo aproximaciones
interesantes a esta problemética, entre las que queremos destacar las realizadas en los
trabajos de Lee, Lee y Rho (2002), Mehra (1994), Mehra y Floyd (1998) y Tang y Thomas
(1992), entre otras.

En nuestro caso, dimos un primer paso en esta direccibn al proponer
definiciones de grupo estratégico con diferentes grados de fortaleza, fortaleza que
vinculamos al grado de significatividad de los grupos estratégicos y, por tanto, de la
capacidad de las estructuras de grupo identificadas para explicar diferencias en
resultados. El siguiente paso, siguiendo un orden natural, ha de centrarse
necesariamente  en las caracteristicas o factores que facilitan o dificultan la
convergencia entre definiciones alternativas de grupo (algo que en gran medida ya
llevamos a cabo en el apartado 3.3.2. de este mismo capitulo) y que por tanto influyen
en el grado de fortaleza de la definicién de grupo estratégico que cumple un sector

131 No obstante, dentro de la argumentacién de McNamara et al. (2003), existen aspectos cuestionables,
pues la investigacion no ha demostrado, de manera concluyente, que la rivalidad dentro de los grupos, sea
mayor que la rivalidad existente entre los grupos.
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industrial. La cuestién a analizar puede ser abordada de dos maneras diferentes, bien
analizando uno o diversos sectores para constatar qué definicién de grupo estratégico
cumplen, o bien plantear una serie de hip6tesis sobre la influencia que determinadas
caracteristicas clave de un sector industrial pueden tener sobre el grado de fortaleza de
la definicién de grupo estratégico del mismo, para a continuacién tratar de predecir
qué definicién se cumplird en los sectores analizarlos y contrarstarlo empiricamente.
No decidimos por esta segunda opcién, conscientes de que suponia asumir mayores
riesgos, dadas las limitaciones que nos encontrdbamos a la hora de llevar a cabo la
investigacién empfrica, as{ como de que con ello comenzabamos a construir un cuerpo
teérico que tendria que ser validado por medio de sucesivos trabajos de investigacién.

Centrandonos ya en las principales aportaciones que hacen referencia a
caracteristicas relevantes de los sectores o condiciones que se han de dar para la
existencia significativa de los grupos estratégicos, consideramos pertinente revisar las
aportaciones de Mehra (1994) y Mehra y Floyd (1998) 2. Estos autores establecen que
las probabilidades de encontrar grupos estratégicos estables y diferencias significativas
en resultados, difieren seglin dos caracteristicas fundamentales de los sectores
industriales analizados: a) un nivel minimo de heterogeneidad dentro de la industria,
~ en una o mis dimensiones relevantes de la estrategia competitiva; y b) la existencia de
“..una serie de recursos relativamente inimitables, que subyacen al posicionamiento

competitivo de un grupo estratégico, y que por sus caracteristicas suponen un
impedimento a la movilidad.

Por su parte, Tang y Thomas (1992)133 condicionan la existencia de grupos
estrafégicos, a la existencia de costes de relocalizacién o costes de reposicionamiento,
que seran funcién de la especificidad y reversibilidad de las inversiones a realizar, para
hacer posible un cambio o reposicionamiento estratégico. Si estos costes, que dan
origen a la existencia de barreras a la movilidad, son demasiado bajos, no existirdn
grupos estratégicos o las estructuras de grupo serén inestables a corto plazo. Si los
costes son demasiado elevados, ello puede llevar a una diferenciacién maxima, lo que
también imposibilitarfa el desarrollo de los grupos. S6lo cuando los costes de
reposicionamiento fueran moderados en &reas cercanas, pero relativamente elevados
en 4reas remotas, se darian las condiciones adecuadas para la existencia de grupos
estratégicos. Estos costes de relocalizacion estarfan vinculados fundamentalmente a la
adquisicibn y desarrollo de los activos necesarios para adoptar un nuevo
posicionamiento, as{ como a los costes en que incurriria la empresa por adoptar
posicionamientos que imposibilitaran sacar el méximo partido a las inversiones
anteriormente realizadas. :

Lee, Lee y Rho (2002 coinciden en cierta medida con el planteamiento de
Tang y Thomas (1992), pues consideran que las barreras a la movilidad no deben ser ni

132 Para una més amplia revision de sus planteamientos, podemos acudir al apartado 1.4.2.2.
133 Ver apartado 2.5.2. para un desarrollo mas completo.
134 Ver apartado 2.4.2. para un desarrollo méis completo.
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muy altas ni muy bajas. A ello afiaden otras consideraciones relativas a la necesidad de
la presencia de capacidades dindmicas, de una reducida rivalidad entre los diferentes
grupos estratégicos (la rivalidad estaria centrada en las empresas del propio grupo) y
de interacciones estratégicas entre las empresas, que dificultasen la entrada de nuevos
competidores.

Otros factores que han sido sefialados como relevantes a la hora de facilitar,
tanto la convergencia entre los modelos mentales particulares de los decisores clave,
como entre definiciones alternativas de grupo estratégico, hacen referencia
fundamentalmente:

¢ Al grado de estabilidad/dinamismo y de ambigiiedad/certidumbre del sector
industrial. En un entorno cambiante e incierto resulta més dificil que las empresas
ajusten sus posiciones para conseguir la convergencia entre stock de activos,
elecciones producto-mercado y estrategia corriente (Cool, Dierickx y Martens,
1994); resulta mas dificil que los decisores acomoden sus modelos mentales a la
realidad objetiva del sector (Bogner y Thomas, 1993; Porac y Thomas, 1990), por lo
que pueden aparecer vinculos causales equivocos en relacibn a la fuerzas
econ6micas que operan en un sector (Thomas y Carroll, 1994).

¢ Al ciclo de vida del sector industrial o grado de emergencia/madurez del mismo
(Nath y Gruca, 1997; Porac 'y Thomas, 1990), factor que tiene mucho que ver con los
sefialados en el punto anterior, en la medida en que existen menores posibilidades
de convergencia en sectores emergentes o en proceso de cambio profundo, en los
cuales las bases de la competencia no estdn claramente fijadas (Bogner, Pandian y
Thomas, 1994). Asf, Nath y Gruca (1997) comentan que sus resultados, que fueron
positivos en cuanto a la convergencia entre definiciones alternativas de grupo
estratégico, se lograron en un sector competitivo maduro, geograficamente
delimitado y con un nimero de empresas relativamente reducido. Consideran que
Ia posibilidad de que se cumpliera dicha definicién en sectores emergentes seria
muy reducida, dado que al no estar todavia establecidas las “reglas del juego
competitivo”, la variedad estratégica serfa probablemente muy elevada y los
cambios répidos. Por motivos practicamente idénticos consideran que se daria la
misma situacién en sectores inmersos en procesos de profunda transformacién.

¢ Al grado de concentracién del sector y a la amplitud del &mbito geografico en el
que se localizan los competidores. De nuevo Nath y Gruca (1997) sefialan que en
mercados no delimitados geograficamente, el grado de convergencia entre las
diferentes definiciones de grupo variara en funcién del namero de competidores,
reduciéndose cuanto mayor sea éste. Ello tiene mucho que ver con la
observabilidad de los comportamientos y con la posibilidad de que se den
interacciones frecuentes, que faciliten los procesos de aprendizaje social que
promueven el desarrollo de grupos estratégicos cognitivos y aumentan su
estabilidad temporal (Peteraf y Shanley, 1997). '
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En definitiva la observabilidad de los comportamientos, la posibilidad de
interacciones entre empresas y directivos, que lleven a précticas cooperativas o
colusivas técitas o no, la estabilidad y baja incertidumbre del entorno, la existencia de
recursos y capacidades escasos y dificiles de imitar, etc., condicionan las posibilidades
de la existencia y persistencia temporal de los grupos y de sus diferencias en
resultados.

Uno de los grandes problemas a los que nos enfrentamos en la presente
investigacién es el de la medicién de variables continuas como la incertidumbre, el
grado de heterogeneidad o de ambigiiedad, que s6lo pueden “medirse”
adecuadamente en términos relativos por comparacién entre diferentes sectores, lo que
nos lleva generalmente a aproximaciones cualitativas. Asimismo queremos significar
que la escasez de trabajos dedicados a analizar el grado de convergencia entre
definiciones alternativas de grupo estratégico, ha supuesto un serio inconveniente en la
presente investigaciéon. No obstante, plantearemos en el apartado siguiente las
hipé6tesis prometidas, que emanan de la reflexién en torno a las aportaciones teéricas
sefialadas y de las conclusiones extraidas a partir de la revisién de las caracteristicas
especialmente relevantes de los sectores analizados en los trabajos empiricos que han
sido objeto de revisién y los resultados obtenidos.

~.

3.6. CUESTIONES A INVESTIGAR E HIPOTESIS PLANTEADAS

Todas las consideraciones realizadas a lo largo de los diferentes apartados
incluidos en este capitulo, en relacién a las diferentes definiciones de grupo estratégico
y las relaciones entre las mismas, nos han llevan a abordar dos cuestiones de
investigacién de especial relevancia para nuestra investigacién. La primera de estas
cuestiones ha sido tratada con cierto detalle en el apartado anterior y se centra en
vincular la fortaleza de la definicién de grupo estratégico que se cumple en un sector
industrial determinado con las propias caracteristicas del mismo. Este es uno de los
pasos imprescindibles, a nuestro modo de ver, para poder plantear una “teoria” de los
grupos estratégicos que nos permita establecer a priori la probabilidad de la existencia
de los grupos estratégicos y la medida en que éstos seran significativos, es decir, la
medida en que cabe esperar que expliquen las diferencias en resultados o en el
comportamiento de las diferentes empresas de la industria considerada.

Plantear una propuesta en términos absolutos, en relacién a la cuestién de
cuando existen o no existen los grupos, o si son o no significativos suponia a nuestro
entender, ademés de una temeridad dado el estado de la cuesti6bn, adoptar una
posicién extrema, que implicaba centrarse en el blanco y el negro, olvidando la
multitud de tonalidades de gris que podian existir entre ambos. Por ello, nos centramos
en tratar de relacionar las caracteristicas de la industria, con la probabilidad de que las
estructuras de grupo identificadas cumpliesen alguna de las definiciones de grupo
estratégico que caracterizamos en funcién de su grado de fortaleza, asi como en la
probabilidad de que la siguiesen cumpliendo en el futuro.
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En definitiva, del andlisis pormenorizado de los diferentes planteamientos
tedricos revisados en los dos primeros capitulos, asi como de las conclusiones extraidas
de la revisién de los trabajos analizados, cabe deducir que la probabilidad de que se
cumpla una definicién de grupo estratégico de mayor o menor fortaleza, estd
relacionada con variables entre las que destacan: el grado de estabilidad e
incertidumbre en el sector; la posibilidad de observar el comportamiento de los
competidores y el nivel de interaccién con los mismos, lo que estd muy vinculado al
grado de dispersién geogréfica del sector y al nimero de empresas que formen parte
del mismo; y a la imitabilidad de los recursos y capacidades que constituyen la base
para la competitividad de las empresas. En consecuencia, podria plantearse con
carécter general la siguiente hip6tesis:

Hipétesis 1. La fortaleza de la definicion de grupo estratégico que cumplird la
estructura de grupos identificada en un sector industrial, serd elevada (reducida) en
sectores de alta estabilidad y baja incertidumbre (baja estabilidad y alta
incertidumbre), donde la posibilidad de interaccién y observacion de la competencia es
elevada (reducida), y donde los recursos y capacidades que constituyen la base para la
diferenciacién competitiva son dificiles (ficiles) de imitar.

\ De esta hip6tesis de cardcter general emanan una serie de hip6tesis que nos
permiten teorizar sobre la relacién entre las diferentes caracteristicas destacadas y la
fortaleza de la definicién de grupo estratégico, en los términos siguientes:

Hipétesis 1.1. La fortaleza de la definicién de grupo estratégico que cumplird una
estructura de grupos, estd negativamente relacionada con el grado de dinamismo e
incertidumbre del sector industrial analizado.

La falta de estabilidad y la alta incertidumbre dificultan que las empresas
adopten unos punto de referencia claros, provocan la existencia de diferencias en la
forma de interpretar los cambios y reaccionar a los mismos, y pueden llevar a algunas
empresas a comportamiento errticos, cambios frecuentes en el posicionamiento, etc.
Todo ello reduce las posibilidades de convergencia entre definiciones alternativas de
grupo estratégico y, por tanto, la probabilidad de que existan grupos estratégicos
significativos. :

Cool, Dierickx y Martens (1994), sefialan como en condiciones de estabilidad y
baja incertidumbre, s6lo es cuestién de tiempo que las empresas ajusten sus posiciones
para conseguir un ajuste entre sfock de activos, elecciones producto-mercado y
estrategia corriente. Esta circunstancia practicamente garantizaria el cumplimiento de,
como minimo una definicién semifuerte de grupo estratégico. A ello habria que afiadir
que cuanto mds estables son estos patrones competitivos, més facil resultarad que los
modelos mentales de los competidores se ajusten a los mismos.

En consecuencia, cabe esperar que la fortaleza de la definicién ser4 elevada en
sectores de alta estabilidad y baja incertidumbre, donde las bases de la competencia
estan claramente fijadas Por el contrario, serd reducida en sectores de baja estabilidad y

172



Una propuesta de definiciones alternativas de grupo y de sus efectos sobre los resultados

alta incertidumbre en los cuales las bases de la competencia no estin claramente
fijadas, porque se trate de sectores emergentes o en proceso de cambio profundo.

Hipétesis 1.2. La fortaleza de la definicién de grupo estratégico que cumplird una
estructura de grupos, estd positivamente relacionada con la posibilidad de interaccién
y observacion de los competidores en el sector analizado.

. En la medida en que un elevado grado de dispersién geografica del sector y un .
elevado nimero de competidores, dificultan la observabilidad de los posicionamientos
de los cbnipetidores asi como la interaccién con los mismos, se deduce que la fortaleza
de la definicién de grupo serd elevada donde la competencia estd geograficamente
delimitada y/o existe un ntimero reducido de competidores. Por el contrario, ser4
reducida en sectores en los cuales la competencia no est4 geogréaficamente delimitada
y/ o existe un amplio niimero de competidores.

Hipétesis 1.3. La fortaleza de la definicién de grupo estratégico i;ue cumplird una
estructura de grupos, estd positivamente relacionada con la existencia de recursos y
capacidades dificiles de imitar como bases de la diferenciacién competitiva en el sector
analizado.

AN La probabilidad de que la definicién de grupo estratégico que cumple un sector
sea significativa, depende en gran medida de la existencia de recursos y capacidades
dificiles de adquirir o imitar y, en relacién a los mismos, de la existencia de barreras a
la movilidad significativas que supongan costes de relocalizacién moderados en 4reas
cercanas y relativamente elevados en 4reas remotas (Lee, Lee y Rho, 2002; Mehra, 1994;
Mehra y Floyd, 1998; Tang y Thomas, 1992). Una situacién contraria llevaria a
posicionamientos muy volatiles y, por lo tanto no significativos, o a la existencia de un
tnico grupo estratégico. No obstante Tang y Thomas (1992) y Lee, Lee y Rho (2002)
plantearon la posibilidad de que unos costes de relocalizacién o barreras a la movilidad
extremadamente elevados, impidieran la existencia de grupos significativos, lo que
Ilevaria a posicionamientos idiosincréasicos de cada uno de los miembros del sector. Por
ello podria plantearse como alternativa a la relacién positiva sefialada en esta hipétesis,
una relacién curvilinea que podria ser representada en forma de U.

Antes de entrar en la siguiente cuestién de investigacién, queremos significar
que en la medida en que sélo una investigacién empirica que abarcase diversos
sectores, con caracteristicas diferentes y en periodos de tiempo diferentes, podria
permitirnos contrastar de manera adecuada estas primeras hipétesis, nuestro trabajo
empirico, centrado en el anélisis de un tnico sector, tendr4 a estos efectos un carécter
casi més exploratorio que confirmatorio. No obstante, como tendremos ocasién de ver
en el capitulo quinto, las caracteristicas del sector analizado nos hacen prever. que
cumplird una definicién débil. De hecho, éste fue uno de los motivos que determinaron
la eleccién del mismo.

La segunda de las cuestiones de investigacién en que se centra la presente tesis
doctoral, tiene por objeto el establecimiento de una relacién entre el grado de fortaleza
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que cumple la definicién de grupo estratégico obtenida en el sector objeto de estudio,
con el valor explicativo de las diferencias en resultados, que tiene dicha estructura de
grupos. E<ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>