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Este articulo trata de abordar dos acciones
propias de las empresas que propician su
valor en un didlogo permanente -interno y
externo- que les garantice la supervivencia,
con un comportamiento natural comdn a
otros organismos vivos, pues en el proceso

evolutivo de la naturaleza esté el cooperar

y competir como estrategia y valor cultural;

expone su convivencia y superposicion,

va que les permiten lograr el propoésito
empresarial con independencia de su
naturaleza, propiedad del capital, tipo de
bienes que genere o personalidad juridica:
unas empresas u otras cooperan y compiten
en el horizonte temporal en el intento de

persistir en su cometido.

*  Socla de AECA n.= 340.
** Socia de AECA n.® 6593,

Ponentes del Documento AECA.

Planteamiento

En la prictica empresarial el competir es innato y parece
excluyente con el cooperar. Aunque en muchas ocasio-
nes sea mejor competir, buscar conflictos en el intento
de maximizar las ganancias no siempre es lo mas inteli-
gente: hay que cooperar no solo porque estd incrustado
en la naturaleza humana, sino porque racionalmente es

lo mejor.

En el caso de las empresas la racionalidad propicia que
cooperen y compitan, tanto intema -—entre grupos,
equipos, unidades, departamentos o divisiones— como
externamente —con los proveedores, competidores v de-
mas grupos de interés privados, ptblicos o mixtos—, lo
que no es incompatible ni excluyente e incluso son ac-
ciones que se superponen, por medio de las cuales
crean valor al cooperar y se apropian de valor al compe-
tir; son acciones que contribuyen tanto al desarrollo ¥
bienestar propio como al de la sociedad. De manera
general se ocasiona un didlogo desde la esencia al
hecho vital, es decir, de cooperar como tictica de super-
vivencia a competitr como superaciéon en el habitat

economico-social.

El comportamiento de las empresas responde al identi-
ficado en otros organismos vivos (Mayr, 1961; De Waal,
2008), en los que se distinguen dos tipos de causas, la
denominada «causacién dltima» que se refiere al por-
qué del mismo y ocasiona cuestionarse el «por qués
v el «para qués, v la «causacién préximar, que alude a
situaciones inmediatas v estimulos que lo han provoca-
do v que da lugar a preguntarse «con quién: y «de

qué modos.

¢ Causacion ultima: por qué y para qué

Las empresas tienen la finalidad de producir o generar
unos productos o servicios que satisfagan necesidades.
En tal cometido tienen relaciones biunivocas en sus
entomos proximos y toman decisiones con los agen-

tes de interés determinadas por la racionalidad, el



egofsmo v el altruismo, de limites difusos; asi, se ven
abocadas a cooperar y competir en el contexto a fin de
obtener un resultado econémico considerado como
compensacién del riesgo, ganancia o pérdida de la in-
version. De tal manera, las empresas dan respuesta a la
expectativa propia y ajena por el compromiso adquiri-
doy, a la vez, crean valor con la asuncién de su respon-

sabilidad.

Las decisiones que conforman el comportamiento de
las empresas en el logro de sus objetivos se guian por
los criterios apuntados e ilustrados por ACS (racionali-
dad), el conglomerado de empresas ptblicas y privadas
adjudicatarias del AVE entre La Meca y Medina o Airbus
(egoismo), o Mercadona, Leclerc y Eroski (altruisme);
deben ser objetivas y en ocasiones no pesiguen el éxito
inmediato o a corto plazo al tratar de pervivir en la
rama de actividad y ser un referente: se acogen al des-
cuento por demora, ya que les puede reportar unos be-

neficios mayores.

Causacién préxima: con quién y de qué modo

Las vfas para cooperar y competir con individuos, gru-
posu otras organizaciones y de qué manera, las facilitan
los procesos de ciertos instrumentos de gestién que en
la actualidad son la cadena de valor, los propios de las
estrategias —de una variedad u otra- y el clister, eficaces
y eficientes en el dmbito estratégico al ser metodologias
que contribuyen al sentido de identidad social y perte-
nencia, sustentarse en las comunicaciones, los grupos,
el trabajo en equipo y el resultado, lo que redunda en la

satisfaccidn de los implicados por su contribucién.

La cadena de valor (Porter, 1988) —ilustrada por Ikea-
identifica las sucesivas e interdependientes fuentes de

valor afiadido, al facilitar las actividades que apuntalan

El cooperar es una estrategia estable
al ser a largo plazo mas rentable que
el competir, lo que esta determinado

biolégicamente

La limitacion de recursos ocasiona
que una accion sea causa de la otra:
el cooperar refuerza el logro y el

competir lo promueve
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la ventaja competitiva de la empresa, ya que en la con-
cepcién de su nicleo de valor se eliminan aquellas que

no son necesarias a fin de incurrir en menores costes.

Si cooperar es una accidn en si, el andlisis estratégico
cataloga la cooperacién como una estrategia de creci-
miento externo, con la que se trata de reducir los costes
de transaccidn entre los grupos de interés y se produce
en sentido vertical (por expansién de la actividad eco-
némica mediante la incorporacién de procesos produc-
tivos precedentes o sucesivos) y horizontal (entre activi-
dades econdmicas que actian en la misma etapa del

ciclo productivo).

Si bien en ocasiones las empresas ceden de manera sos-
tenida algunas de las actividades bdsicas de la cadena de
valor a proveedores o competidores por cuestiones con-
textuales, en tal caso el cooperar y competir se solapan:
es una estrategia hibrida que parte de la teorfa de juegos
denominada «coopeticién» por Nalebuff vy Branden-
burger (1996), comun en sectores de automocion, elec-
trénica, telecomunicaciones, microelectrénica, aero-
ndutica e incluso entre distribuidores y proveedores
(Amazon).

Las empresas, con la cooperacién en sus distintos alcan-
ces, evolucionan a un modelo de negocio en otras in-
dustrias, relacionadas o no. Asi incurren en una interac-
cidén intersectorial e intrasectorial que en el intento de
mejorar la ventaja competitiva de todos los implicados
se conforma en el horizonte temporal bajo distintas de-
nominaciones v alcances (alianza o joint venture), que
los responsables deberdn sopesar por sus ventajas e in-

convenientes.

Finalmente, el claster (ilustrade por el sector sanitario
publico), es una organizacién intermedia entre las em-
presas v el mercado, que conjuga la colaboracién y
competencia entre empresas iguales y dispares, al fo-
mentar la cooperacién sistemdtica entre los agentes a
fin de responder con agilidad a los cambios v competir
mas alld del mismo al no ser excluyente. A medio y lar-
go plazo crea valor estratégico, en funcién de lo que ha-

cen todos los integrantes, yva que la actitud cooperadora
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y competitiva en el juego simultdneo y secuencial oca-
sionard el que todos ganen; v dada la dependencia en la
interaccién —no exenta de riesgo- la relacién debe for-

malizarse via acuerdos o contratos.

Dialogo entre cooperar y competir

En el mundo de los negocios la interaccién parte de la
confianza; de manera progresiva surge la colaboracién y la
participacidn y asf el cooperar y competir se apuntala. En
esta dindmica el peso reside en el horizonte temporal: la
cuestion radica en si la perspectiva del haceres acortooa
largo plazo, en optar entre ser esprinter o corredor de fon-
do, en lograr el equilibrio en el hacer y participar (jugar)
hdbilmente dadas las circunstancias del contexto. La an-
dadura de colaboracién la ofrece el Centro Nacional de

Investigaciones Oncolégicas (CNIQ).

La diatriba de las empresas oscila entre cooperar y/o com-
petir ante la perspectiva y tendencia hacia el futuro y se
plantean qué hacer ante las posibilidades de terceros; de-
ben analizar y entender la situacién y optar por una via u
otra o conjugarlas. En el intento de cohesionar el funcio-
namiento social y econémico, las empresas deben promo-
ver la cooperacién y/o la competicidn, tanto de las activi-
dades de la cadena de valor y de los grupos de interés del
clister, como el considerar tales opciones respecto a los
otros contendientes en el mercado. En la toma de decisio-
nes es ntil la teoria de juegos v el dilema del prisionero,
que se utiliza en circunstancias de contienda y ausencia de
consenso, en el intento de anticiparse a la actuacién de los
competidores y lograr una cuota de mercado o la maximi-
zacién del beneficio, al facilitar la toma racional de las
decisiones de los agentes de interés, en la reflexién de si

cooperar o competir, cuando los resultados de las accio-

Relacion causa-efecto del
comportamiento empresarial:
del «por qué» y «para qué»

a «con quién» y «de qué modo»

Si la naturaleza preserva los sistemas
que funcionan, las empresas por
empatia deben ser fuente de valor
que se propague en el sistema social
y econdémico

El dialogo entre cooperar y competir
es factible y se escenifica en el
ambito de la prestacion de los
cuidados de salud como ejercicio
tedrico y por tratarse de un caso
intrasectorial de impacto en la
sociedad, en el que los implicados
pueden llegar a cooperar y competir
«en el mismo tiempo o en el mismo
mercado en relacion con los mismos
recursos» (Longstaff, 1998)

nes seleccionadas por cada uno de ellos dependen de las

elegidas por los otros contendientes.

El didlogo entre cooperar y competir es factible —aunque
parezca utépico- y se escenifica en el dmbito de la presta-
cidn de los cuidados de salud como ejercicio tedrico y por
tratarse de un caso intrasectorial de impacto en la socie-
dad, en el que los implicados pueden llegar a cooperar y
competir «en el mismo tiempo o en el mismo mercado en
relacién con los mismos recursos» (Longstaff, 1998); el
juego que se plantea muestra que la estrategia de coopera-
cidn es la mds beneficiosa al depender de lo que la mayo-
ria hace al imponerse la realidad y sobrepasar la indivi-
dualidad, tal como se observa en la naturaleza, donde se
colabora para competir mejor -lo que no contradice el
mecanismo de la seleccién natural de Darwin- y se perci-
be el valor de abandonar una mentalidad territorial v pa-
sar a una relacién interactiva, en la que hay influencia y

control, en la que el grupo es antes que el yo.

Ciencias de soporte

La argumentacién de la avenencia entre las dos acciones
es interdisciplinar y a la luz de los avances el texto se vale
de las disciplinas siguientes: la Economia, la Biologia, la
Neurologia y la Etologia, con apuntes de la Filosoffa, la

Sociologia, la Psicologia, las Matemadticas y el Derecho.
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