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Resumen

Este libro aporta nuevos cuestionamientos sobre las formas relaciona-
les en el desarrollo de procesos productivos que podrian estar articulados
a través de redes. Se considera que las acciones colectivas permiten la am-
pliacién de capacidades, disminuyen costos y distribuyen los conocimientos.

La investigacidn busca Identificar las relaciones empresariales entre or-
ganizaciones de Manizales, teniendo en cuenta la teoria de redes. En este
estudio la orientacion se guia desde la pregunta central: ¢ Cémo interpretar
la diversidad de interacciones entre los individuos, que van desde la simple
afiliacion hasta interacciones empresariales complejas (con centralidad,
densidad y cercania) y heterogeneidad en las relaciones para los procesos
de intercambio en red con proveedores, productores y clientes? Asi mis-
mo, por las preguntas secundarias como: i) ¢Hasta dénde se evidencia
semejanza en la interrelacién de los individuos cuando tejen vinculos so-
ciales con las relaciones empresariales?. ii) ¢Como establecen vinculos
entre proveedores, vendedores y clientes en un territorio? Ademas,
considerando los grupos empresariales de estudio. iii) ¢Hasta dénde se
pueden establecer oportunidades para los diferentes agentes una vez
identificada la centralidad, densidad y cercania en las relaciones? La me-
todologia se centra en entrevistas a empresas de diferentes sectores que
han sido sistematizadas a través del programa UCINET que permite medir
las dimensiones seleccionadas. Hallazgos: las relaciones entre empresarios
son cercanas con baja centralidad y densidad.

Palabras clave: Redes, vinculos sociales, cadenas productivas y empre-
sas. Relaciones empresariales, centralidad, densidad y cercania.
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Prologo

Las redes y el territorio son dos categorias centrales del estudio. Ambas
estdn intimamente relacionadas y tocan aspectos centrales de la organiza-
cion empresarial y de la productividad de las firmas. Las interacciones entre
las empresas tienen lugar en un espacio determinado, y como bien se in-
dica en la investigacion, este tipo de reflexidn tiene una larga historia en la
literatura econdmica. En la nocién de redes las tres categorias bdsicas son:
centralidad, densidad vy distancia. Ya desde principios del siglo XX Marshall
incluia estas tres dimensiones en sus andlisis de las vecindades. La reduc-
cion de las distancias permite que rendimientos usualmente decrecientes se
transformen en rendimientos crecientes. Es interesante observar, decia, que
empresas que compiten se relinan en un mismo espacio, y esta cercania las
termina favoreciendo a todas.

La geografia econdmica ha retomado esta idea basica de Marshall y ha
tratado de entender los procesos que llevan a la ubicacidn de las empresas
en areas cercanas. La reduccidn de las distancias tiene mas sentido en la
medida en que haya complementariedades entre las firmas. La cercania
disminuye el costo y el tiempo de transporte, y la densidad favorece a pro-
ductores y a consumidores. El espacio comun favorece las conmutaciones
laborales, de bienes y de servicios y, ademas, favorece la transmisién de
conocimientos. En estas dindmicas se van estableciendo jerarquias y dis-
tintos niveles de centralidad. Una o varias firmas comienzan a liderar los
procesos, y las demas se convierten en dependientes. La forma como se
conforman estos cluster es misteriosa. No conocemos, dice Krugman, cua-
les son los determinantes culturales, socioldgicos, sicoldgicos, econdmi-

13



ORMET - Caldas
CIMAD - Universidad de Manizales

cos, antropoldgicos, historicos, etc., que llevan a la consolidacidn de tales
vecindades en las relaciones empresariales. Y como teoria econdmica con-
vencional no encuentra los instrumentos para entender los procesos com-
plejos subyacentes a la conformacién de vecindades, ha tomado el camino
facil de minimizar la importancia del espacio y del territorio.

Las dificultades de la vision estdndar se presentan por dos razones.
La primera es su incapacidad de pensar las relaciones econdmicas desde
una perspectiva interdisciplinar. Y la segunda es su apego a los modelos
de equilibrio. Los rendimientos crecientes, por su misma naturaleza, po-
nen en tela de juicio la tendencia hacia el equilibrio. La aceptacién de los
rendimientos crecientes implica renunciar a los estados estacionarios, y
el abandono del equilibrio es inaceptable para la teoria que alrededor de
la Cobb-Douglas se consolidé alrededor de los rendimientos decrecien-
tes.

La teoria de redes propone la dificil tarea de precisar la forma como se
establecen relaciones entre las empresas. Y estos vinculos adquieren formas
diversas dependiendo de las caracteristicas de la centralidad, del nimero
de empresas y de las distancias. Este andlisis es intrinsecamente dindmico.
Importan las empresas pero, sobre todo, se destaca la relevancia de los flujos
gue se presentan entre ellas. En la comprension de los procesos econdmicos
es importante pasar de los analisis estaticos que le dan toda la importancia
a los stock, a las reflexiones dinamicas que rescatan los flujos. La teoria de
redes pone en primer plano las interacciones y muestra que el éxito de las
empresas no radica solamente en su propia capacidad, y uno de los factores
determinantes es la fortaleza de sus redes. Esta mirada que privilegia los
flujos es un avance sobre los enfoques del capital social que enfatizan la in-
versidn en sentido estatico.

La busqueda de vinculos y de relaciones exige que haya cooperacion, pero
ésta no debe ser entendida en el sentido altruista. En el lenguaje corriente
la cooperacidn tiene la connotacién de “ayuda”, o de “colaboracidon”. Pero
ninguna de estas dos acepciones expresa bien la cooperacion en el mercado.
Desde las descripciones maravillosas de Adam Smith, es claro que gracias al
mercado, la cooperacién que resulta de la divisién del trabajo no nace de los
espiritus magndnimas de los individuos, sino de su afan egoista. El éxito del
mercado radica en permitir que la cooperacién resulte de intereses indivi-
duales, y de la busqueda del bienestar propio. La cooperacidon en Smith no
es fruto de la bondad de los corazones que mueven a los individuos a actuar
en beneficio del otro. Este ideal altruista no se cumple en el mundo real, y
si acaso se presenta se trataria de un fendmeno esporadico, que se nutre de
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las orientaciones de un predicador. El mercado tiene la capacidad de trans-
formar el afan de lucro privado en bienestar colectivo. Y logra consolidar la
cooperacion sin necesidad de que haya predicadores. Las transacciones mer-
cantiles son exitosas, y las personas estan satisfechas, sin necesidad de que
haya predicadores. En lugar de suplicarle a los individuos que piensen en los
demds, el mercado tiene la virtud de garantizar la cooperacion entre sujetos
gue actuan animados por su propio interés.

Para entender la conformacién de las redes, es necesario retomar el pun-
to de partida de Smith. La empresa se integra en una red porque, de alguna
forma, entiende que estas interacciones redundan en su propio beneficio.
Mientras el empresario no perciba con claridad esta relacion de causalidad,
es ingenuo tratar de estimular el trabajo en red. La red se consolida si y sélo
sila empresa considera que es mejor hacer parte la red que estar por fuera.

Una politica publica que busque estimular el trabajo en redes debe avan-
zar en dos direcciones. Por un lado, crear las condiciones que faciliten el
funcionamiento de la red. Y, segundo, mostrarle al empresario que la parti-
cipacién en la red es, sobre todo, un buen negocio para él. Mientras estos
dos principios no se cumplan, no es posible consolidar la red. Dicho de otra
manera, el reto de la politica publica radica en mostrar que la articulacién
en determinada red garantiza un aumento de las ganancias del empresario.
Y para que esta secuencia de causalidad sea evidente, la red tiene que fun-
cionar bien.

La investigacion indaga por la forma como se combinan las categorias de
centralidad, densidad y cercania, a partir del analisis de un grupo de empre-
sas de Manizales. Gracias al trabajo de campo fue posible precisar la jerar-
quia de cada una de ellas en las redes, y las modalidades de sus relaciones.
El diagndstico es interesante porque pone a prueba las herramientas meto-
doldgicas que permiten caracterizar las redes. Y este ejercicio es novedoso.
Ademas, los hallazgos de la investigacidon pueden ser el primer paso para que
la politica publica estimule la consolidacion de las redes. Y por las caracte-
risticas espaciales, esta intervencion publica deberia realizarse a partir del
municipio. El plan de ordenamiento territorial es un instrumento adecuado
para que la espacialidad contribuya al mejoramiento de la productividad de
la empresa.

En los ejercicios analiticos que se realizaron en Manizales, el vinculo en-
tre empresa y territorio es evidente. El Conpes 3870 de 2016 - o de los POT
Modernos - define las caracteristicas que deberian tener los planes de orde-
namiento territorial. Alli se muestra que hay una estrecha relacién entre es-
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pacialidad, productividad, y calidad de vida de la poblacién. La productividad
de la ciudad no se deriva de la suma de la productividad de las empresas.
No es pertinente decir que la ciudad es productiva porque sus empresas son
productivas. Esta lectura oculta el papel sustancial que juega la aglomera-
cion en la determinacién de la productividad y de la competitividad de las
empresas. Desde la perspectiva de la geografia econdmica, la empresa es
productiva si la ciudad es productiva. Este enfoque le da una importancia
fundamental a los aspectos contextuales y, entonces, tiene sentido pensar la
ciudad como firma, tal y como lo hace Vickrey. Las nociones de productividad
y competitividad se aplican a la ciudad de manera auténoma. Ello significa
que la ciudad es productiva y competitiva no porque sus industrias lo sean,
sino porque la aglomeracion ha creado las condiciones necesarias para que
las empresas sean productivas y competitivas.

En el lenguaje internacional la categoria ciudad competitiva ha ido ga-
nando espacio, sin que su significado sea muy preciso. Si la analogia entre
la ciudad y la firma es pertinente, es legitimo hablar de productividad y
competitividad de la ciudad. Por tanto, las politicas que buscan mejorar la
productividad y la competitividad deben partir del andlisis de las bondades
intrinsecas de la aglomeracion. Puesto que la produccién y el comercio es-
tan en la ciudad, se inscriben en un espacio especifico. Esta caracteristica es
crucial para el disefio de la politica publica. Y la comprensién del fendmeno
econdémico de la aglomeracién debe considerar la interaccidén entre los ren-
dimientos crecientes, los costos del transporte y la demanda. La aglomera-
cion favorece los rendimientos crecientes, el transporte facilita el acceso a
los bienes y a los equipamientos, y la demanda (doméstica e internacional)
se convierte en el estimulo final de la actividad econdmica.

El analisis de las redes en el contexto territorial, tal y como se presenta en
estas paginas, es la oportunidad para pensar la empresa desde una perspec-
tiva dindmica, en la que la productividad y la competitividad no dependen
solamente de la firma particular, sino de la interaccion con otras firmas, y de
la forma como se establece en el territorio.

PhD. Jorge Ivan Gonzalez Borrero

16



RELACIONES EMPRESARIALES
EN EL TERRITORIO DE MANIZALES

Introduccion

Las relaciones empresariales constituyen un referente en las politicas,
programas y acciones en la consolidacién de los sistemas productivos. Es-
tas generan conexiones entre los diferentes actores, dando como resulta-
do relaciones entre diferentes sujetos (empresarios, instituciones y em-
pleados) que permiten optimizar recursos fisicos y humanos. De acuerdo
con Gonzalez (2006) la empresarialidad es una actitud individual, pero el
contexto juega un papel fundamental y las instituciones favorecen o entor-
pecen las tendencias innovadoras propias del empresario.

La evoluciéon empresarial genera cambios que involucran innovacion
social y apropiacién de tecnologias desde tejidos sociales en las redes, es-
tas que se han convertido en un mecanismo para alcanzar todos los obje-
tivos propuestos en el ambito empresarial. Las redes son relaciones y me-
canismos fundamentales para el crecimiento y desarrollo del empresario
individual y de su tejido social. EIl empresariado usa las redes buscando
aumentar las capacidades que le permiten incrementar la especialidad y
adaptabilidad, favoreciendo un mayor flujo de conocimientos que de otra
manera no estarian relacionados.

Las redes permiten visibilizar la relacion institucion — empresa - clien-
tes, asignando atributos para determinar el grado de centralidad en las re-
laciones. En este sentido son un campo de conocimiento, donde los vincu-
los superan desde la red los aportes al desarrollo local por accidon colectiva
desde los individuos y el consenso.

Desde la teoria de redes (Burt, 2000) plantea la diferencia entre capital
humano y social en la construccion de tejido social desde las redes. Su cues-
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tionamiento al capital social se refiere a que Unicamente se centra en las
ventajas competitivas, olvidando que las personas son mejores en funcion
de su nivel de conectividad. Esta postura no explica el papel de las redes
sociales, que va mas alld de las potencialidades de los capitales social y hu-
mano. Por eso el enfoque de las redes sociales considera los intercambios de
bienes e ideas en beneficio de los intereses de sus miembros, y las ventajas
que ofrece la estructura social en los sistemas productivos

La teoria de Redes ha contribuido a la comprensién de las capacidades
humanas para relacionarse y construir tejido social empresarial. Los estudios
y procesos investigativos sobre las redes empresariales, han puesto el énfa-
sis en categorias como intercambio, cadena productiva y vinculos, mas que
en un concepto de tejido o capital social. Los vinculos que interesan en la
literatura se centran en el modelo técnico-productivo: proveedores, produc-
tores y consumidores. Los aportes al tema se presentan en una revisidon de
los autores como Garofoli (1994), Gereffi (1995), Pyke (1995), Szarka (1996),
Cardona (2000), Vazquez (2006), Lotero, Arcila y Gomez (2008), Sanchez
(2013), Rivera-Rios, M. A., Chapman, M., Sanchez, L., & Polanco, R. (2014)
entre otros. Ellos reconocen que las redes se ven como un tema articulado a
cadenas productivos y vinculos sociales productivos pero que en si mismas
son relaciones entre actores.

Las redes empresariales se ven como ventaja en la construccion del te-
jido social porque desde ellas se facilita el reconocimiento de los intercam-
bios de las relaciones productivas y comerciales (Burt, 2001). Es factible
que desde la conformacioén de las redes se pueda identificar procesos de
consolidacién de las estructuras productivas, en una perspectiva de capaci-
dades organizacionales, que es un aspecto de interés de este estudio.

Uno de los temas problematicos en las redes empresariales en inves-
tigacion tiene que ver con la continuidad de los temas y los sistemas de
informacién que no logran volverse Big Data, es decir existen diversos mo-
dos de recolectar y procesar la informacién (las redes son resultado de
estructuras para el intercambio de informacidn) que cada miembro aporta
para la creacién de vinculos (débiles o fuertes) en los diferentes espacios
de intercambio.

En la conformacidn de una red empresarial se presentan limitaciones,
como las observadas en las representaciones jerarquizadas de las relacio-
nes, en las cuales se dan entramados de caracter reticular (los filtros que
tiene la informacion, el tipo de datos que son aportados) que no conectan
con los vinculos sociales débiles o fuertes (Becerra-Rodriguez, F. 2008).
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Las restricciones que se presentan en la informacién generan distorsio-
nes en comunicacién y articulacion de la propia red empresarial, o en los
negocios que se establecen entre agentes econdmicos cercanos. Por ejem-
plo, en el interior de un conglomerado. Por tanto, interesa medir desde los
conceptos de centralidad, cercania y distancia entre las empresas, a partir
de la estructura de informacién que cada una posee, y de la forma como se
conecta a la red o redes empresariales.

Las relaciones entre empresarios van mas alld de la vision enfocada en
la rentabilidad del mercado. En la realidad se crean vinculos circulare que
superan las cadenas lineales (proveedor, productor, cliente) tipicas de los
analisis convencionales.

El estudio se centra en las relaciones empresariales teniendo en cuenta
caracteristicas de las redes como la centralidad, densidad y cercania. Estas
dinamicas inciden en el sistema productivo regional. De manera mas es-
pecifica, se trata de: 1. Caracterizar las empresas en el territorio teniendo
en cuenta tamafo, ubicacién y vocacién. 2. Determinar las relaciones que
poseen las empresas estableciendo si son “lazos débiles o fuertes”. 3. Di-
ferenciar las relaciones inter e intra-empresas (de acuerdo con la centra-
lidad, densidad y cercania) que permiten la generacién de oportunidades
empresariales.

Ademds, en este estudio se exploran los agujeros estructurales y vin-
culos que no permiten la consolidacidon del trabajo colectivo entre sus
miembros. La ineficiencia de la red empresarial para generar condiciones
y capacidad en términos de centralidad, lleva a que en el entorno social se
generen redes alternativas, o se consoliden nuevos vinculos entre produc-
tores informales u organizaciones sociales.

Es importante conocer la formay el contenido de la red, para poder en-
tender la forma como los empresarios enfocan y resuelven sus problemas.
Estas dinamicas se expresan en las caracteristicas y el comportamiento de
la red.

La pregunta se orienta a: éCoOmo interpretar la diversidad de interacciones
entre los individuos, que van desde la simple afiliacién hasta interacciones
empresariales complejas (con centralidad, densidad y cercania) y heteroge-
neidad en las relaciones para los procesos de intercambio en red con provee-
dores, productores y clientes?

Este libro, que es producto del trabajo colectivo, da cuenta de las ex-
periencias de empresarios en la lucha por trabajar colectivamente. En el
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capitulo primero se presenta la introduccién. En el segundo se revisa la
literatura sobre el tema de redes y en el tercero se presentan los resulta-
dos de la consulta a empresarios. Al final, las conclusiones. Este resultado
es un tejido de ideas conectadas por la experiencia de los empresarios de
Manizales.

Es estudio ha sido financiado por la Universidad de Manizales, a través
de convocatorias internas de investigacion. También se contd con el apoyo
de instituciones como la Cdmara de Comercio de Manizales por Caldas y de
la Caja de Compensaciéon Familiar — Confa de Caldas, y ademads contd con la
participacién activa de los Aliados del ORMET Caldas.
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1. Marco de referencial
y conceptual

1.1 Las redes sociales como categoria econdmica

El analisis de redes o analisis reticular es un enfoque de la investigacion
social que se ha venido desarrollando en ciencias sociales cuando se trata
de vinculos y relaciones. La idea de red y especificamente de redes sociales,
es un intento por describir la sociedad desde el tejido social, en el sentido
que examina los efectos de las estructuras sobre acciones de los individuos
y viceversa.

Esta nocidn se puede representar en términos de un sistema de relacio-
nes dialdgicas que vinculan entidades y sujetos, desde multiples realidades
(individuos, organizaciones, agrupaciones, colectivos); los conjuntos de en-
tidades o individuos sociales se denominan nodos y constituyen las redes
sociales a partir de los vinculos que se generan entre ellos.

El analisis de redes puede ser una alternativa para la comprensién los
conflictos y problemas de conexidn social entre los niveles micro (institucién
educativa, junta de accién comunal) y macro (sector educativo, barrio). En
este sentido, se analiza la forma como los individuos son influenciados en sus
acciones y percepciones, por los vinculos establecidos con las estructuras
sociales de las que hace parte.

Definen el cometido de una red social: la densidad relacional, referida a
la cantidad de relaciones que tiene una red y que va a determinar el tamafo
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de la misma; la posicién del actor, su nivel de centralidad o intermediacion;
la accesibilidad y los grupos de equivalencia estructural.

Desde Burt (2000), las cualidades de las relaciones implican unos proce-
sos de interaccion, que es una palabra clave en los movimientos direcciona-
les, y que tienen que ver con los contenidos y con la fuerza de las relaciones
(fuertes, débiles, inexistentes). Este impacto viene dado por la cantidad de
contenidos emocionales y racionales, que estan marcados, entre otros, por
el tiempo de dedicacién, el conocimiento, la intensidad emocional, la intimi-
dad, los servicios reciprocos. De alli se desprende el tipo de relaciones esta-
blecidas en la red: fuertes (simetria homogeneidad, egocéntricas) o débiles
(asimétricas, heterogéneas, exocéntricas).

Las relaciones fuertes son las que permiten vinculos sociales mas com-
pactos e integrados, propias de los llamados circulos sociales; las relacio-
nes débiles forman redes sociales de baja consistencia, pero que sirven de
puentes locales de conexion. Dichas relaciones (fuertes o débiles) son de-
terminantes en los grados de influencia sobre los actores sociales y sobre
sus decisiones. Por ello, el desarrollo tedrico del andalisis de redes sociales
permite entender las relaciones sociales en un determinado territorio o
grupo social.

Para Sebastian (2000), las redes son definidas como un conjunto de in-
dividuos que tienen como finalidad lograr unas metas trazadas en un grupo
determinado, a través de la ayuda conjunta, haciendo sinergias para alcanzar
el mejor resultado con la participacién activa y comprometida de cada actor.

Las redes de acuerdo con las experiencias consideradas en investigacio-
nes de Burt (2000) y Oslon (2000), muestran que se pueden conformar des-
de los tejidos sociales y desde los individuos que obtienen incentivos y be-
neficios en los vinculos y relaciones. Se trata de redes para la accidn (Jackson
M. 0., 2008). En esta dindmica la formacién de la red estratégica contempla
dos aspectos. Uno, que concierne al balance costo/beneficio. Y, el otro, que
tiene como propdsito el bienestar social para los participantes de la red.

En algunos estudios se presentan las redes como relaciones de gran di-
versidad, ya que van desde la gestidn de la produccién hasta el programa de
asesoria, que cuenta con la coordinacién y apoyo econémico (Blau, 1964).
De acuerdo con el estudio de Cardona (2000) sobre redes sociales y cadenas
productivas, éstas pueden ser horizontales, verticales y mixtas, dependiendo
de los vinculos que se tengan, la forma de organizar el poder y las simetrias
en las relaciones entre empresas teniendo en cuenta la representacién en el
mundo social productivo (Cardona, 2000; 2002).
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Para simplificar, la construccion de la sociedad desde las redes no es sola-
mente una practica sino también un concepto para describir el mundo social
y la dindmica econdmica. El andlisis de redes tiene un alcance infinito. Puede
estudiar el mercado de trabajo, las relaciones de vecindad, los vinculos fami-
liares o cualquier otra forma organizacional (Arvanitis, 1996). De este modo,
para efectos concretos del analisis, conviene precisar, que se trata de aplicar
el enfoque tedrico y metodolégico del Andlisis de Redes a un campo concre-
to, en este caso la medicidn de las relaciones empresariales.

Asi, desde la economia en red, se propone construir relaciones econé-
micas de manera diferente al individualismo propuesto por las economias
de mercado. A continuacion 12 leyes para las redes que propone Kevin Kelly
(1997):

1. LaLeyde la Conexién — Invierta en la mejor conexién

2. La Ley de la Plenitud — Mas genera mas: Los matematicos han compro-
bado que la sumatoria de una red aumenta al cuadrado el nimero de
miembros. En otras palabras, a medida que la cantidad de nodos de una
red aumenta aritméticamente, el valor de la red crece exponencialmente.

La Ley del Valor Exponencial — El éxito no es lineal
La Ley de los Puntos de Quiebre — La importancia precede al impulso

La Ley de las Ganancias Crecientes — Trace circulos virtuosos, no viciosos

o v ok~ w

La Ley del Precio Inverso — Anticipese al precio bajo: A través de la mayor
parte de la Era Industrial, los consumidores obtenian leves mejoras de
calidad con leves incrementos de precio.

7. La Ley de la Generosidad — Siga lo gratuito: Hoy en dia, regalar practica-
mente los productos es una estrategia meditada y aplaudida que se apo-
ya en las nuevas reglas de las redes. Como el aumento exponencial de los
conocimientos de la red reduce el precio, el costo marginal de una copia
adicional (tangible o intangible) es practicamente nulo. Como el valor se
aprecia en proporcion a la abundancia, al existir una enorme cantidad
de copias que inundan el mercado, aumenta el valor de todas las copias.

8. La Ley de la Lealtad — Alimente a la red primero. La caracteristica distin-
tiva de las redes es que no tienen un centro ni limites definidos. Lo Unico
gue importa hoy es si uno esta dentro o fuera de la red.

9. La Ley de la Involucion — Abandone cuando esté en la cima del ciclo de
vida de su producto. En la Economia de Red, la posibilidad de abandonar
un producto, ocupacién o industria en su punto algido, no tendra precio.
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10. La Ley de la Destitucidon — Gana el neto, constituye estructura.

11. La Ley de la Agitacién — Busque un desequilibrio sostenible. La Economia
de Red pasa del cambio a la agitacién que se sostiene en las formas de
relacionarse.

12. La Ley de las Ineficiencias — No resuelva problemas. En la Economia de
Red, la productividad no es el cuello de botella. Nuestra capacidad de
resolver nuestros problemas sociales y econdmicos estard limitada prin-
cipalmente por nuestra falta de imaginacién para aprovechar las opor-
tunidades, en lugar de tratar de encontrar soluciones. En las palabras de
Peter Drucker, y tal como lo citara recientemente George Gilder (2016)
“No resuelva problemas, busque oportunidades.”

Estas leyes marcan tipologias y formas relacionales de diferentes caracte-
risticas que se identifican en las consultas realizadas a los empresarios.

1.1.1 Origen de la teoria de redes

La teoria de redes parte de la teoria del intercambio que reconoce las
formas sociales en colectivo (Blau, 1964). Asi la relacion entre el individuo
y sociedad es una insistencia en la relacién desde las redes. Dicho campo
de conocimiento ha estado influenciada desde los afios 30 y 40 por dife-
rentes corrientes de pensamiento: antropoldgica, psicoldgica, socioldgica
y matematica, en donde el desarrollo metodoldgico, conceptual y tedrico
han estado fuertemente relacionados. El origen histérico parte de la “Ges-
talt Theory”, en ella se plantea que la percepcidn de un objeto se encuen-
tra enmarcada dentro de una totalidad compleja y organizada, ésta cuenta
con propiedades especificas diferentes de la adicion de las propiedades
de las partes (Lozares, 1996). Lozares retomando Autores como Festinger,
Cartwright, Heider, Bavelas (1959), le apuestan al trabajo de las redes pero
reconocen las contingencias del capital social y las limitaciones. Ellos de-
sarrollaron una teoria para formalizar la estructura social, reconociendo
la accidn colectiva y utilizando los grafos, para medir conexiones sobre el
comportamiento de las personas con dependencia del accionar colectivo
(Tomado de Lozares, 1996). Ademas, los autores, trabajaron con pequefios
grupos a partir de los modelos de grafos tedricos, para demostrar como la
estructura del grupo afecta a los comportamientos individuales (Lozares,
(1996); Olson (2000)), se parte de las teorias del intercambio.

En esta linea, la teoria se puso en relieve que la percepciéon y el compor-
tamiento de los individuos y la a estructura del grupo del que hacen parte,
se conectan en un espacio social formado por el grupo y su entorno creando
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un campo de relaciones (Lozares, 1996). Para el analisis tedrico, se parte de
qgue las redes son conjuntos de relaciones entre las unidades productivas
para superar obstaculos y conquistar mercados mas alla de los alcances in-
dividuales.

Segun Porter (1991), las redes son escenarios donde se presentan fuer-
tes relaciones de las empresas con sus competidores directos dentro de un
mercado, asi como las que establecen con sus proveedores y clientes, y con
otros agentes (instituciones de apoyo gubernamentales y no gubernamen-
tales), que pueden contribuir a crear fuentes de ventaja competitiva para la
empresa.

Segun Velasquez & Aguilar (2005) se define la red como una serie de in-
dividuos que se agrupan con otros con un fin especifico, que se caracteriza
por la presencia de flujos de la informacion. Las redes pueden tener muchos
0 pocos actores y una o mas clases de relaciones entre pares de actores.
Una red esta compuesta entonces por tres elementos bdsicos los cuales son:
nodos o actores, vinculos o relaciones y flujos. Es decir, los avances investi-
gativos en la teoria de redes muestran que solo amplian el campo de cono-
cimiento sino también se constituyen en metodologia para el estudio de las
relaciones, en este caso el mundo empresarial.

Segun la UNIDO! (2001), citada por Becerra& Naranjo (2008) una red
empresarial “es un grupo de empresas que colaboran en un proyecto de
desarrollo conjunto, complementandose unas con otras y especializdndose
con el propésito de resolver problemas comunes, lograr eficiencia colectiva
y conquistar mercados a los que no pueden acceder de manera individual”
(p.42). Estas relaciones constituyen un campo social pueden ser analizado
formalmente por procedimientos matematicos que miden las interacciones
empresariales.

1.1.2 Desde la teoria matematica de grafos

Los estudios de grafos se iniciaron a partir de la programacion lineal y la
investigacién de operaciones, inicialmente para tratar temas como: seguri-
dad alimentaria, analisis de ventas y el mercadeo, andlisis genético y estu-
dios sociales, empresariales y territoriales.

Desde el punto de vista matematico, un grafo consiste en un conjunto
de puntos o nodos y un conjunto de lineas o vinculos que conectan pares de
nodos. En este ejercicio, no conviene confundir los grafos con redes sociales:
los grafos (el modelo) no son las redes sociales (la realidad), pero los grafos

1 Organizacién para el Desarrollo Industrial de las Naciones Unidas, por su sigla en inglés.
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si pueden representar a las redes sociales. Es decir, los puntos de encuen-
tro pueden representar a los actores sociales y las lineas a las relaciones
sociales, y, asi mismo, las propiedades matematicas de los grafos represen-
tan caracteristicas estructurales de las redes sociales (Wasserman y Faust,
1994; Garcia, 2011). Un punto importante es que los grafos representan las
conexiones de los fendmenos que aparecen individuales como grupales de
conformidad a conductas y normas colectivas (Rizo, 2006)

Al igual que plantean los anteriores autores, Aldana (2011) propone en
su estudio tipos de redes y conexiones con diferentes caracteristicas, ya
sea por naturaleza o por tamafo, lo que permite formular modelos mate-
maticos (grafos) para comprender las propiedades estructurales que tie-
nen las redes.

1.1.3 Accidn colectiva y confianza

El comportamiento empresarial se mueve de lo individual a lo colecti-
VO y viceversa, generando sinergias para aportar al sistema productivo. La
dinamica depende de los actores y el lugar que ocupan en el grupo para la
busqueda de un bien colectivo; es desde alli que generan presién para ob-
tener beneficios para cada uno y asi desarrollar la denominada accién que
logra grandes ventajas globales para los participantes (Olson, 1992). La inte-
ligencia colectiva surge de la colaboracién entre varios actores y a su vez del
consentimiento en la toma de decisiones para la cooperacién en la solucidn
de problemas, ya que lo mas importante es articular la inteligencia de cada
individuo que lleve a la conformacién de una inteligencia integrada gracias
a la colaboracion social, para lograr asi transferencia de conocimiento que
determine una ventaja competitiva de gran utilidad para la optimizacién en
los procesos al interior de las organizaciones (Toca Torres, 2014).

La accidn colectiva se refiere a escenarios en los que existe un grupo de
individuos, que trabajan para un interés comun entre ellos. Olson (1965;
1992) y Hardin (1968) concluyeron que los individuos no podrian alcanzar
beneficios en conjunto por si solos, si todos se iban a beneficiar, contribu-
yeran o no al esfuerzo. La accion colectiva de la primera generacion tedrica
describe a los individuos atomizados, egoistas y totalmente racionales. Las
teorias de la segunda generacién reconocen la existencia de multiples tipos
de individuos como principio central del modelaje (Ostrom, 1998).

Burt (2000) argumenta que el capital social se crea a través de una red en
la que las personas pueden ser intermediarias, es decir, actuar como puen-
tes entre vacios existentes en la estructura, conectando actores que en otro
caso estarian aislados (Garcia, 2007). En este sentido se considera la confian-
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za como forma de capital social, es el conector que conduce a la facilitacién
de la ayuda voluntaria y el trabajo en comunidad. Las otras formas de capital
social aportan, casi siempre, a la accion colectiva exitosa, al aumentar la con-
fianza entre los individuos.

A continuacion, se observan las tres formas de capital social y su vincula-
cion con la accién colectiva articulados por la confianza, tal como se muestra
en la Figura 1.

Figura 1. La accidn colectiva y el capital social

[ Variables Contextuales }

l

Confianzay

Logro de la

accion colectiva

reciprocidad

|

_>L Capital social ’

Fuente. Tomada y ajustado de Ostrom (2003)

Torsvik (2000) define la confianza como resultado de otras formas de ca-
pital social, vinculdndolas al desarrollo econédmico. La existencia de la con-
fianza en un grupo se explica desde otros componentes de capital social:
normas de reciprocidad, redes, reglas e instituciones. Siguiendo a Gambetta
(2000), acerca de la confianza la define como “un nivel especifico de la pro-
babilidad subjetiva con la que un agente evalla que otro agente o un grupo
de agentes realizard una accion especifica” (p.34). De esta manera, la con-
fianza permitird que la persona que confia lleve a cabo una tarea que involu-
cra el riesgo de pérdida si la persona en la que se confia no realiza la accion
esperada (Ostrom & Walker , 2003).

Precisamente en la teoria de redes, se diferencia capital humano y social.
El cuestionamiento al capital social se refiere a las ventajas competitivas y el
concepto de capital humano se orienta a destacar las capacidades individua-
les, mas que a las colectivas (Burt, 2000). Sin embargo, esta postura no ex-
plica las redes sociales en las que su abordaje va mas alld de obtener capital
social y capital humano.
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1.1.4 Redes estructurales y fuerza de los vinculos

Burt (2000) argumenta que el capital social se mide a través de las rela-
ciones en red que las personas constituyen para la intermediacién, es decir,
actuar como puentes entre vacios existentes en la estructura, conectando
actores que en otro caso estarian aislados (Garcia, 2007).

La economia de redes forma parte de los postulados sobre la vida econé-
mica, se establece relacidén entre un problema econdémico y la teoria de las
redes sociales dependiendo de los vinculos (Granovetter, 1985)2. Este autor
define la “fuerza” de un vinculo como una combinacidn (probablemente li-
neal) del tiempo, la intensidad emocional y los servicios reciprocos que ca-
racterizan a dicho vinculo.

El autor plantea que los individuos consiguen empleo, no gracias a un ni-
vel de optimizacién, sino a través de lo que el lamo “lazos débiles”: aquellos
lazos que los unen con conocidos o amistades lejanas que, al mismo tiempo,
los unen con su circulo o red de amistades y conocidos, aumentando el nivel
de interconexion de todos. El dicho “no es solo lo que conoces sino a quien
conoces” alude que las redes sociales a las que pertenecen los individuos
pueden ser mas importantes que la formacidon académica que se tenga a la
hora de buscar un empleo. Algunos investigadores llegan a defender que los
ingresos estan mas determinados por la extensidn de las relaciones sociales
que por el nivel educativo (Erickson, 2001).

Granovetter (1985) propone los vinculos débiles como puentes locales
para difundir informacién, y Burt(2001) los emplea para profundizar en el
estudio de estas posiciones y las implicaciones que tienen en la creacién de
capital social.

Burt (2001) explicita que el capital social se crea por las interacciones y
la participacién y el control del individuo en la difusion de la informacién
producto. El autor expone su teoria de los agujeros estructurales (structu-
ral holes argument): los vacios en la estructura social forman una ventaja
competitiva para los individuos cuyas relaciones cruzan estos agujeros. Los
actores de cada lado del vacio estructural circulan por diferentes flujos de
la informacidn, es asi, como las personas que actlan como puentes tienen
la oportunidad de comunicar ambos flujos de informacién y tener el con-
trol de los proyectos que realicen junto las personas de los dos grupos. La
existencia de un agujero estructural entre dos grupos no significa que los
miembros de dichos grupos no sean conscientes de la existencia del otro,

2 Lapublicacién es “The Strength of Weak Ties” (la fuerza de los lazos débiles)
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sino que estdn centrados en sus propias actividades de tal forma que no
atienden las actividades de las personas del otro grupo (Garcia, 2007). De
esta manera, esta serd la perspectiva aplicada en este trabajo de inves-
tigacion, en tanto que permite identificar dénde se localizan los vinculos
débiles o fuertes y como se potencian en el sector empresarial. En este
planteamiento, es pertinente diferenciar las relaciones empresariales se-
gun dos categorias: Lazos débiles o fuertes.

1.2 Redes empresariales: relaciones y estructura

Las redes son analizadas desde los referentes econdmicos y sociales de
los empresarios, como redes de intercambio, en ellas las compaiiias tienen
transacciones comerciales, dichas transacciones se comprenden como inter-
cambios monetarios, que generan costos financieros —compra de materiales,
servicio de deuda- y también ingresos. En esta red de intercambio la unidad
de analisis estd dada por la empresa que teje a la vez una red de comuni-
cacién, constituida por el conjunto de aquellas organizaciones e individuos
con los cuales la empresa establece vinculos virtuosos que incluyen los no
comerciales (Szarka, 1996).

Las empresas usan las redes para incrementar las relaciones desde la es-
pecialidad, adaptabilidad y sus capacidades permitiendo un mayor flujo de
conocimientos, y de esta manera una mayor capacidad productiva y compe-
titividad. En las redes se pueden analizar actores quienes tienen una visién
de rentabilidad o mercado mds que la consciencia de las relaciones. En el
analisis, sin embargo, las redes permiten visibilizar las relaciones institucién
- clientes, asignando atributos para la clasificacion de la intensidad en una
eventual repeticion de las relaciones, estableciendo el porqué de esas rela-
ciones para el intercambio; al igual que para identificar si se trata de vinculos
débiles o fuertes.

1.2.1 Elementos para el andlisis de redes empresariales

El sentido de las relaciones se identifica en los vinculos y da como resulta-
do ventajas econdmicas y sociales. Asi, las relaciones empresariales cuentan
con tres elementos para la construccion del tejido en red desde dimensio-
nes como la confianza, la competitividad y los vinculos. Estas se estructuran
como referente tedrico del presente estudio.
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Figura 2. Construccion del tejido en red
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1.2.1.1 La confianza en las redes empresariales

Granovetter (1985) reconoce el intercambio como como el concepto
mds importante para el desarrollo de las redes y centra en sentido de las
relaciones en la confianza. La comunicacién entre las empresas favorece
el aprendizaje reciproco entre los actores, y la construccién de confianza
(Tracey y Clark, 2003; Becerra & Naranjo, 2008; Becerra, Serna & Naranjo,
2013). Es por eso que las redes son el determinante del aprendizaje y la
innovacidon empresarial porque generan spillovers en los sectores produc-
tivos. Los empresarios conforman redes de conocimiento que se caracte-
rizan por tener una gran cantidad de nodos que se conectan, de acuerdo
a las normas y reglas establecidas desde el inicio de los procesos en colec-
tivo.

La confianza funciona como capital social que hace de las redes la mane-
ra de relacionarse para la accién. Morales (2017) al igual que Valero (2002)
y Tracey y Clark (2003), consideran que “los actores conforman las redes
estratégicamente de tal manera que posibilitan vinculos de confianza para
generar espacios de competencia”. A su vez, Valero (2002) centra sus pos-
tulados en dos tipos de relaciones. La primera articula beneficios mutuos e
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iguales para cada uno de los participantes de la red, y ello permite construir
confianza. La segunda considera las relaciones derivadas de esfuerzos focali-
zados de los amigos o familiares.

A manera de resumen, Segun Narvdez, Fernandez, y Senior (2008), la
construccion de lazos de confianza, la generacidén de espacios de coopera-
cion entre las empresas, es posible a través del flujo de informacién y cono-
cimientos.

1.2.1.2 Los vinculos en la construccion de las redes empresariales

Los nodos o vinculos resultados del tejido de relaciones son los que dan
acceso a las redes empresariales. Estos permiten la identificacion de las for-
mas de cooperacién entre un grupo de actores que en conjunto posibilitan
obtener ventajas competitiva y comparativas (Ojeda, 2009). A manera de
ejemplo, los clisters® son una forma de evidenciar los vinculos que se re-
quieren al interior de la red, y donde los intercambios se fortalezcan entre si
cooperando con los actores locales. Al aportar los procesos productivos, las
capacidades laborales, y las competencias empresariales se logra un sistema
de beneficios colectivos (Lotero, Arcila y Gdémez, 2008).

Las experiencias en la cooperacién en red, se muestran sectorialmen-
te cuando por un lado, las relaciones entre empresarios se conforman
de manera espontdnea o influenciada por amigos, colegas o familiares, y
por el otro, cuando se determinan por formas organizacionales como los
clusters, considerando que es la misma sociedad la que se encarga de es-
tablecer los sistemas productivos conectdandolos de diferentes maneras
(Gereffi, 1995).

Las experiencias investigativas en el tema de redes, muestran que Szarka
(1996) se diferencia porque resalta el sentido de los grupos de empresas en
su dindmica econdmica y social. El intercambio basico se realiza mediante
transacciones comerciales. La comunicacion es el medio por el cual la red
establece vinculos no comerciales.

A su vez, Burt (2000) hace un aporte significativo, porque reconoce la red
como una ventaja que permite aprendizajes organizacionales. La articulacion
de los diferentes actores en red se manifiesta de diversas maneras, como
alianzas, asociaciones, maquilas o franquicias. El determinante de la red tie-

3 La definicion mas extendida y conocida es la de Michael Porter, quien definié los Clusters como
“Una agrupacién de empresas e instituciones relacionadas entre si, pertenecientes a un mismo
sector o segmento de mercado, que se encuentran proximas geograficamente y que colaboran
para ser mas competitivos”
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nen que ver con los vinculos, las estructuras productivas y las conductas de
confianza que proporcionan una mejor calidad, disminucidon de tiempos y
productividad (Cardona, Barriga, y Cano, 2006)

De acuerdo a lo que plantea Porter (1991), se puede obtener ventajas
competitivas siempre y cuando los diferentes actores se articulen uniendo
sus esfuerzos hacia un mismo objetivo de innovacién con valor comparti-
do, pero con la salvedad de que debe existir diferenciacion de producto que
sea competitivo frente a los demas. Todo lo anterior de tal manera que las
energias ya no se aportarian de manera individual, sino que resultaran de la
relacién organizada entre empresarios.

1.2.2 Caracteristicas de las redes empresariales
1.2.2.1 El contexto empresarial desde las redes

En las actuales circunstancias del comercio internacional, las empre-
sas encaran una serie de nuevos retos entre los que pueden mencionar-
se: volatilidad de la demanda, segmentacion del mercado, reduccién del
ciclo de vida del producto, incertidumbre estratégica asociada al nuevo
escenario mundial (Yoguel, 2000), cambio tecnolégico acelerado, am-
biente altamente competitivo, exigentes normas de calidad y regulacio-
nes ambientales. La conjuncién de estos factores se refleja en una pre-
sion competitiva para los agentes econdmicos. Se debe indagar por la
potencialidad de los “modelos de desarrollo en red”, conformados por
empresas instituciones publicas y privadas concentradas en espacios cla-
ramente definidos (Yoguel, 2000).

Los mecanismos o estrategias de integracion y articulacion de diferentes
agentes que tienen un objetivo que los incita a aliarse bajo este tipo de es-
tructura. Algunas caracteristicas de la red empresarial son:

e La existencia de mercado (consumidor) promisorio para el producto.

e Voluntad del empresario, lo cual hace que acepten un proyecto y estén
interesados en operarlo desde el tiempo y la inversion.

e Definicion del negocio en red tanto en el concepto como en el estudio
econdémico-financiero.

e Flexibilidad en la estructura productiva de los empresarios desde los en-
cadenamientos; en ellos, los proyectos en red deben generar una serie
de ajustes que tienen que realizar los empresarios para alcanzarlo y ge-
nerar innovaciones de cardcter socioecondmico en el territorio (Becerra
& Naranjo, 2008).
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1.2.2.2 Relaciones empresariales

Las estructuras empresariales, de acuerdo con la forma como se vinculan
los actores, muestran las tipologias de redes. Pueden tomar la forma de red
horizontal o red vertical. Asi, para la Organizacién de las Naciones Unidas
para el Desarrollo Industrial ONUDI (2008), las redes horizontales, constitu-
yen asociaciones que tienen una misma actividad productiva y son similares
en su tamafio, de esta forma pueden afrontar diversos obstaculos que se
presenten en el desarrollo de las actividades dado que comparten intereses
y los esfuerzos integrados pueden conllevar a mejorar la productividad y la
eficiencia en las empresas.

Por otro lado, Dini (2010), define las redes verticales como una modali-
dad de cooperacion entre empresas que desarrollan diferentes actividades
en la cadena productiva y asi representan menor o mayor competitividad en-
tre las partes. El objetivo de estos acuerdos esta relacionado con mantener
ventajas competitivas que impulsen a la red a mantener una cooperacién
eficaz para el desarrollo de productos y servicios diferenciados.

Tabla 1. Tipo de relaciones

Relaciones Empresariales e  Tipo de redes
Forma en que se vinculan los participantes. e Red Horizontal

e Red Vertical
Naturaleza del marco en el cual se constituyen. e Formales

e Informales
Naturaleza de los recursos que se comparten. e  Estructurada

e Noestructurada
Propdsito de relacion e Objetivos de mercado

e Transferencia de tecnologia
e Investigacion y desarrollo

e Internacionalizacién

e  Crecimiento de la empresa
Ambito Geografico e Local o Nacional

e Internacional

Mercado al que atienden e Sector publico

e Sector privado
Conexion e Directa

e |Indirecta
Fortaleza del Vinculo e  Fuerte

e Débil
Duracion e  Permanente

e Temporal

Fuente. Adaptado de Ojeda (2009) y tomado de Morales(2017).
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De acuerdo con Sebastian (2000), las relaciones formales en red se dan
mediante estructuras mas serias y especificas a través de convenios, con-
tratos y acuerdos. A su vez, las redes informales aportan porque desarro-
llan relaciones donde la confianza evidencia como tejen los intercambios. Es
mas, la naturaleza en el cual los recursos se comparten, pertenecen los tipos
estructurados y no estructurados de cooperacion.

El fortalecimiento de las redes es un proceso histérico. Ojeda (2009) plan-
tea el propdsito de la relacion de cooperacién empresarial en torno a cinco
aspectos importantes como son: 1) Objetivos de mercado, el cual pretende
que mediante la cooperacion se creen alianzas mas fuertes para posicionar-
se en el mercado y responder a la demanda del entorno; 2) transferencia de
tecnologia, permite incrementar este recurso (tecnologia) en cada una de las
partes para mejorar la eficiencia en los procesos; 3) investigacion y desarro-
llo, con el fin de reducir costos en la busqueda de factores de innovacién; 4)
internacionalizacién, la cooperacion empresarial también tiene como propé-
sito expandirse en otros mercados fuera de su pais de origen y, por ultimo,
5) el crecimiento de la empresa para aumentar sus utilidades y mejorar las
condiciones del negocio.

En el ambito geografico se distingue entre local o nacional. Las redes
nacionales constituyen uno de los mejores instrumentos para facilitar la
coordinacion de los grupos de 14D y de las instituciones para optimizar las
infraestructuras para la |+D y para poder abordar temas cientificos y tec-
noldgicos de envergadura e interés social (Sebastidan, 2000). Las relaciones
de cooperacién de acuerdo con Sebastian (citado por Ojeda, 2009) se dis-
tinguen por los mercados a los cuales atienden, bien sea del sector publico
o privado.

Hawley citado por Casanueva(2003), plantea dos tipos de conexién en las
redes. La primera de ellas es la conexidn directa en la que los participantes
estdn relacionados entre si y en las indirectas, que se llevan a cabo a través
de organismos que hacen de intermediarios.

Las redes se desarrollan mediante un vinculo fuerte o débil. Uzzi (citado
por Casanueva, 2003) hace referencia a un vinculo fuerte cuando las redes
tienen lazos sélidos sociales y empresariales. Por otro lado, un vinculo débil
se ve reflejado cuando no se perciben grandes relaciones sino solamente
relaciones con el mercado.

Las redes también pueden tener una relacion permanente o temporal.
Las redes que mantienen una relacion permanente pretenden llevar a cabo
relaciones a largo plazo donde puedan dar continuidad en el desarrollo de
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algun proyecto. Por su parte, las redes de relacidon temporal cooperan en un
tiempo determinado y para un objetivo en especifico

La empresas presentan relaciones inter e intra empresariales. Las rela-
ciones inter se desarrollan entre empresas que pertenecen al mismo gru-
po o tienen vinculos definidos para algunos intercambios relacionados con
procesos de produccion o comercializacion. Las relaciones intra empresa-
riales responden a decisiones conjuntas desde adentro; este es el caso de
las empresas matriz* y filial>. Estas relaciones estan determinadas por la
forma en que participan las cadenas y el tamafo de la empresa. En las re-
laciones se presenta una asimetria donde predominan las cadenas produc-
tivas con subcontratistas dependientes, tienen una asimetria en tamario,
poder e informacion respecto a las grandes empresas contratistas.

Una de las varias razones que impiden los cambios en las relaciones in-
ter empresariales es la falta de conocimientos sobre las formas de construc-
cion de las redes de abastecedores, que cuenten con una gran experiencia y
confianza y que no actuen aisladamente porque frenan la integracion local
(Cardona, 2000).

1.2.2.3 Distritos industriales y clusteres

Las estructuras empresariales han variado a través de la historia para
ajustarse a las logicas del capital y dar respuesta a la competencia del
mercado y garantizar las ventajas competitivas. Vazquez Barquero (2006)
identifica varios tipos de redes: Distritos industriales, complejos indus-
triales, milieus y clusteres, y considera que es la sociedad quien se orga-
niza para los sistemas productivos (Gereffi, 1995). Alfred Marshall (1957)
fue quien dio origen al concepto de Distrito industrial, plantea que los
rendimientos crecientes en la industria podrian obtenerse de dos formas
(Marshall, 1957): la concentracién de la produccion en grandes empresas
las cuales se integran verticalmente o por la concentracion en un deter-
minado territorio con numerosas empresas pequeias (la mayor parte de
ellas de caracter familiar), que producen un mismo tipo de bien existien-
do cooperacién y competencia entre ellas, o se especializan en algunas
fases del proceso productivo del bien final.

Becattini (1992) refiere el distrito industrial como una entidad terri-
torial, que articula social y econdmicamente. Se caracteriza por la pre-

4 Empresa que tienen una o mas empresas dependientes o filiales, es decir, que posee al menos el
50% del capital de otras sociedades.

5 Empresa que es controlada directa o indirectamente por una empresa matriz.
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sencia activa de una comunidad de personas y un grupo de empresas
locales e histéricamente delimitadas. Dicha territorializacién, de acuerdo
Nassimbeni (2003), desde los distritos industriales teje las ventajas pro-
ductivas por:

e La gran proporcién de pequeias y muy pequefias firmas. Aglomeracién
de firmas en una localizacién geografica.

e La existencia de compromiso en varias etapas de la produccion (intensa
especializacion).

e Las densas redes de naturaleza social y econdmica.

* La combinacién de competencia y cooperacién entre firmas.
e Lardpida difusidn de informacién informal, nuevas ideas.

e La adaptabilidad y flexibilidad de procesos.

El tipo de redes que surgen dependen de algunos factores especificos
como: la actividad, el entorno econdmico y politico y el grado de competen-
cia. Estos factores conducen a pensar en la evolucién de las redes empresa-
riales, teniendo en cuenta el nivel de desarrollo , momento en el tiempo, y
la organizacidn espacial. En estos andlisis se debe tener presente las estrate-
gias territoriales de las empresas, que contribuyen al surgimiento y transfor-
macion de los cluster y milieus (Vazquez, 2006)

Para Cardona (2000) una de las manifestaciones de la construccion de
redes o agrupaciones son los cluster, que se definen como la concentraciéon
de empresas de un mismo sector en un mismo territorio, en el que se conju-
gan economias internas y externas. Ademas, alli se centralizan proveedores,
productores y clientes.

1.2.2.3.1 Otras formas de clasificar las estructuras relacionales en red

La red como tejido social, da respuesta a necesidades de funcionamiento
para optimizar relaciones y recursos. En el caso de los cluster industrial las
empresas se pueden involucrar de diferentes maneras, que se organizan de
acuerdo a sus caracteristicas, posibilitando asi su interrelacion y convivencia,
configurando las redes enfocadas en la subcontratacién y en esquemas de
colaboracidn. Las redes pueden ser de diversos tipos: arbol, estrella, de dis-
tribucién, malla y polo (Montero & Morris, 1999).

La red tipo estrella, representa la vinculacion horizontal con un centro
definido en torno al cual se van formando el resto de las relaciones, siendo
clave para lainteraccion de los actores. La red malla, se caracteriza por su ho-
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rizontalidad y la falta de nodos claros, formando puentes en los cuales todos
pueden relacionarse con todos. En la redes tipo polo, las empresas se van
integrando por los beneficios que directa o indirectamente genera su region.
En la red tipo arbol, los vinculos se inician en conglomerados empresariales,
donde se ramifican nuevas relaciones que pueden prolongarse a espacios
mas lejanos hasta llegar a conformar un clister (Montero & Morris, 1999).
En la tabla 1 se pueden observar los tipos de redes.

En la practica se espera que a medida que las empresas se relacionan,
empiezan a construir un tejido empresarial que las lleva a ser mas compe-
titivas, crear conglomerados y ser mas eficientes en el uso los recursos y
factores productivos.

Figura 3. Imagenes tipos de redes

N e N A
AN NN N
. AN N\
AN NN
MDD
RED ESTRELLA RED MALLA RED DISTRIBUCION

S — = B W N

\’m RE\DARBOL

Fuente. Montero y Morris (2005).

Segun Ojeda (2009), existen diferentes tipos de relaciones empresaria-
les: vinculacién de los integrantes, naturaleza del marco en el cual se cons-
truye, naturaleza de los recursos que se comparten, propdsito de la relacién,
ambito geografico, mercado al que atienden, conexidn, fortaleza del vinculo
y duracién, entre otros.

1.2.2.4 Sostenibilidad de las empresas desde el desarrollo local

El desarrollo econdmico local se define como un proceso de crecimiento
y cambio estructural de la economia de una ciudad, comarca o region, en
el que se pueden identificar tres dimensiones: econdmica, sociocultural y
politico-administrativa.
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Econdmica. Caracterizada por un sistema de produccién que permite a
las empresas locales usar eficientemente los factores productivos, generar
economias de escala y aumentar la productividad a niveles que permitan
mejorar la competitividad y tener un desarrollo sostenible en los merca-
dos.

Estos procesos se caracterizan por la organizacion sistémica de las unida-
des de produccion, que favorece la competitividad de las empresas locales
en los mercados nacionales e internacionales y a la organizacion del sistema
productivo local formando redes de empresas que propician la generacidon
de economias de escala, la reduccidn de los costes de transaccién y, por lo
tanto, rendimientos crecientes (Vazquez, 2000).

Otra es la sociocultural. El sistema de relaciones econdmicas y socia-
les, las instituciones locales y los valores, sirven de base al proceso de
desarrollo.

La politico-administrativa. Las iniciativas locales crean un entorno favo-
rable a la produccidn e impulsan el desarrollo sostenible (Vazquez, 2000). Se
trata segun Alburquerque (2003) de un:

“...desarrollo capaz de extender en la mayor medida posible
el progreso técnico y las innovaciones gerenciales en la totalidad
del tejido productivo y empresarial de los diferentes territorios,
a fin de contribuir con ello a una mayor generacidon de empleo
productivo e ingreso, y a un tipo de crecimiento econémico mas
equitativo en términos sociales y territoriales, y mas sostenible
ambientalmente” (p.26)

Segun Garafoli (1994) “el desarrollo econdmico se convierte en local,
cuando el impacto del proceso de transformacién sobre la comunidad local
asume caracteristicas bien definidas”. También sustenta que el desarrollo lo-
cal “es un proceso de crecimiento econédmico y cambio estructural que con-
duce a una mejora del nivel de vida de la poblacién local”. (p.32)

En la teoria del desarrollo econémico local, aparece desde sus distintos
enfoques el concepto medioambiental. La empresa, ademds del papel que
desempena en el territorio local como agente econdmico en materia de in-
novacién, capacitacion, competitividad y productividad, tiene que ocuparse
por disefiar productos que sean aceptados desde el punto de vista ambien-
tal. La preocupacion por el cuidado de la naturaleza se debe refleazar en
todas las dimensiones, que pasan por la utilizacién de recursos renovables ,
el empleo de tecnologias limpias, y el cuidado de la salud de los trabajadores
(Morales, 2006).
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En las formas de hacer desarrollo, estdn los intercambios desde las re-
des y cadenas productivas: i) al acumular conocimiento en el territorio, ii)
garantizar flexibilidad en las relaciones de produccién y comercializacién, iii)
generar formas alternas de trabajo, iv) hacer uso eficiente de los factores
productivos, y v) generar economias a escala con el aumento de la producti-
vidad y la reduccidn de los costes de transaccion.

1.2.2.5 La conformacion de cadenas productivas y redes

Las estrategias de competitividad del sector empresarial son especificas y
corresponden a las respuestas que se tienen que dar en una cadena de valor
que se compone de tres eslabones: Proveedores de insumo-produccion de
materiales-comercializacion. El despliegue internacional de las empresasy la
estructuracion de las relaciones entre las organizaciones a través de eslabo-
namientos en la cadena, como una caracteristica del funcionamiento de la
economia también toca de manera particular al sector. Asi mismo, los meca-
nismos de gobierno o direccidn se presentan en forma diferente de acuerdo
con el sector, al tipo de actores econdmicos que intervienen en las firmas-em-
presas-sistemas productivos de la localidad (Cardona, 2000; Dosi, G., 1982).

Se entiende por cadena productiva una articulacion de procesos, traba-
jos y produccién cuyo producto final es una mercancia terminada. El pro-
ceso incluye las esferas de produccién, distribucién, mercadeo y consumo.
La actividad productiva involucra diferentes tipos de organizaciones sociales
(Humprey & Schmitz, 1995)

La necesidad de valorar y reconocer las estrategias competitivas de las
empresas, llevan a revisar en este estudio, los conceptos de redes y cade-
nas aportados por algunos autores. Gereffi G. (1995) diferencia dos tipos de
cadenas: las del productor y las del consumidor. Ambas son construidas por
redes de encadenamientos, alianzas de cooperacion o asociaciones que apa-
recen como estrategias de competitividad entre las empresas que represen-
tan relaciones asimétricas y muchas veces no forman parte de las empresas
transnacionales.

Niosi (1996) plantea las redes como el mejor modelo de accién social, ya
que las decisiones de una empresa al producir o comprar (internamente o
externamente) dependen no solo de los costos de transaccién, sino también
de los costos de produccién y de la informacién (Cardona, 2000).

Las cadenas productivas constituyen el proceso productivo y las etapas
conducentes a la valorizaciéon del producto. La cadena puede contener to-
dos, o una parte de los eslabonamientos. Entre las cadenas se destacan las
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mercantiles que vinculan dindmicas descentralizadas a nuevos patrones de
organizacion de los procesos de distribucién, comercializacion y consumo
(Cetré, 1995).

Las cadenas productivas favorecen el buen funcionamiento de la econo-
mia regional. En el analisis de las relaciones entre las empresas y de éstas con
el poder, se ha incorporado el concepto de cadena de valor. Las actividades
en la cadena productiva pueden ser divididas en dos grupos: 1. actividades
primarias que incluyen la produccién, comercializacién, entrega y servicio
post-venta del producto; 2. las actividades de apoyo que incluyen las que
proporcionan los recursos humanos, tecnologias e insumos adquiridos y la
infraestructura para apoyar a otras actividades (Cardona, 2002).

La cadena productiva se reconoce desde la estructura y dindmica de un
conjunto de actores, relaciones, transformaciones y productos. Carrillo y
Hualde (1996) afirman que las redes se extienden mas alld de un territorio
concreto, y pueden iniciarse sin la cohesién social de los distritos, y con una
menor complejidad que los clusters industriales.
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2. Metodologia

En esta investigacion se unen hilos de conocimiento obtenidos en va-
rios estudios con un eje central. Por un lado, los estudios parciales de los
estudiantes sobre el tema y por el otro, la consulta a las realidades locales
de los empresarios asociados. Se trata de atrapar la realidad empresarial y
esto solo se puede aprehender en el conocimiento. La reflexion tedrica esta
acompanada del trabajo de campo y las entrevistas.

Hacen parte de la investigacion tres casos de estudio.

Caso uno: Empresas asociadas a la Zona F®, en primera medida fueron
entrevistados 7 empresarios ubicados en la Zona F, y luego se incluyeron
5 empresarios asociados a la Zona F, para un total de 12 empresas, cons-
tituyéndose en el primer caso de estudio.

Caso dos: Empresas Manizales MAS’, se realizd el andlisis de redes so-
ciales con 16 empresarios vinculados a la estrategia Manizales MAS, y en
particular a los empresarios que participaron de un proceso de capacita-
cion para el fortalecimiento empresarial.

6 Laasociacion Zona F se constituyd para promover el comercio ferretero y de materiales de cons-
truccién de las empresas localizadas en el sector entre calles 24 y 26 y carreras 18 y 19, que son
aproximadamente 6 manzanas. En Manizales se reconoce la zona como el sitio donde se comer-
cializa todo tipo de materiales de construccidn. Se busca operar como cluster empresarial basado
en el concepto de centro comercial a cielo abierto.

7  Manizales MAS es una alianza publico-privada y académica para el emprendimiento. Busca im-
pactar el desarrollo econdmico de la ciudad de Manizales mediante el fortalecimiento de las con-
diciones necesarias (ecosistema de emprendimiento) para crear y crecer empresas.
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Caso tres: Integracion de los dos casos, identificando la red de relacio-
nes entre los empresarios de Manizales, tomando como referencia las
empresas asociadas a la Zona F y las empresas vinculadas a la estrategia
de Manizales MAS, para lo cual se conté con la informacidn de los 28 en-
trevistados.

La investigacidn se realizd en tres etapas: La primera tuvo que ver con el
proceso de identificacidon de los empresarios desde las bases de datos de la
Caja de Compensacion Familiar de Caldas (Confa), la CAmara de Comercio de
Manizales por Caldas y el Departamento Administrativo Nacional de Estadis-
tica (DANE), se seleccionaron 50 empresas teniendo en cuenta su tamafio,
actividad econdmica y localizacion.

En la segunda etapa se realizo la recopilaciéon de informacidn, con visi-
tas para la aplicacidén de encuestas: a través de las cuales se indagd por las
relaciones establecidas entre los actores a partir de las cuales se pudieron
calcular los indicadores de centralidad® (que nos permiten medir la posicion
de los diferentes actores en la red), densidad® (conocer la conformacion de la
red en términos de nimero de relaciones) y cercania®® (capacidad de todos
los actores de llegar al nodo de una red, asi como el posicionamiento de un
actor frente a otros).

De igual forma, se indagd sobre los vinculos entre los diferentes empre-
sarios, definidos a partir del tipo de relaciones que establecen desde sus
empresas, los canales de comunicacidn que utilizan, la frecuencia de la co-
municacién y la fuerza de las relaciones; dichos atributos permiten medir la
debilidad o fortaleza de los vinculos.

El estudio es mixto, utilizé6 como técnicas e instrumentos de recoleccion
de informacién un cuestionario y una entrevista. Esto permitié captar la for-
ma como los empresarios tejen relaciones para la trasmision de informacién
y de conocimiento. Asi mismo, se realizé un grupo focal orientado al analisis

8 Lacentralidad de una red social refiere tiene que ver con el nimero de actores directamente uni-
dos a un lider (Aguilar & Alvarez, 2005). Por eso, cuando un actor tiene mayor suma de relaciones
se hace manifiesta una posicién privilegiada, que en el andlisis puede dar cuenta de su poder de
influencia en las condiciones de la red social.

9 Densidad: es una medida expresada en porcentaje y permite conocer la alta o baja conectividad
de la Red.

De las relaciones posibles, cudntas deberian existir en una red (Veldzquez Alvarez y Aguilar Galle-
gos, 2005).

10 Cercania: es la capacidad de un actor para alcanzar todos los nodos de la Red, se busca que sea lo
mas conectado posible con el fin de no depender de otro actor para llegar a los demds, en caso
contrario se debe utilizar actores puente que lo permitan (Veldzquez Alvarez y Aguilar Gallegos,
2005).
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de la trayectoria, caracteristicas y perspectivas del desarrollo empresarial en
Manizales.

La tercera fase, medicion se realiza a través del software UCINET 6.0.
(Borgatti, 2002) y analisis de la informacién se formaliza en los graficos e
indicadores. Este software permite realizar el analisis matricial que indica a
nivel grafico y estadistico los valores hallados para estas tres variables: cen-
tralidad, densidad y cercania. Esta herramienta, se fundamenta en valores
numeéricos de tipo cuantitativo, sin embargo, por su versatilidad permite
combinar tanto elementos cuantitativos como cualitativos en el tipo de re-
laciones que establecen los empresarios, con lo cual se pretende determi-
nar, entre otras cosas, el grado de confianza que existe en estas relaciones
asi como los flujos de informacidn al interior de estas relaciones.
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3. Resultados

El analisis de las redes sociales se define en funcion de la relaciéon que
mantiene un nodo o actor con los demas nodos. Los nodos con mayor nu-
mero de vinculos son los que llevan a cabo mayor actividad relacional con
sus nodos adyacentes, y son los que gozan de reconocimiento y jerarquia en
la red.

La determinacion de los diferentes indicadores de la red se basa tanto
en la informacién de las conexiones de entrada como en las de salida. Al
respecto los autores definen: “Grado de salida: es la suma de las relaciones
que los actores dicen tener con el resto” y “Grado de entrada: es la suma de
las relaciones referidas hacia un actor por otros”.

Las redes empresariales no son faciles de identificar porque los empresa-
rios aunque establecen relaciones no las reconocen como tal, Gonzalez, A. &
Solis, M. (2011). Es por eso que en los casos que se presentan a continuacion
se constituyen en un referente teérico metodolégico para una propuesta de
politica empresarial institucional.

Las interacciones entre los empresarios estan dotadas de contenidos y
determinan fuerzas débiles o fuertes en las relaciones producto de la cen-
tralidad, densidad y cercania. Al identificarlas y caracterizarlas se contribuye
al fortalecimiento de la dindmica empresarial y econdmica de la ciudad de
Manizales. Seria conveniente que estos resultados fueran tenidos en cuenta
por las entidades que apoyan el sector empresarial, con el fin de fortalecer-
los, potencializarlos y multiplicarlos.
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3.1 Caso uno: empresas asociadas
a la Zona F de Manizales

El andlisis de las redes sociales identificadas con los empresarios relacio-
nados con la Zona F de Manizales se realizd en dos niveles. El primero es el
resultado de la informacion dada por 7 empresarios localizados en la Zona
F. Se preguntd por la historia de las firmas, su cultura empresarial y las rela-
ciones comerciales, la innovacién empresarial y las cadenas productivas y el
surgimiento y desarrollo de la Zona F como estrategia comercial.

El segundo nivel corresponde al analisis de las relaciones empresariales.
Se retoman los empresarios localizados en la Zona F y se integran 5 empre-
sarios relacionados con ésta. Dicho andlisis se da a partir de la medicién de
los indicadores de centralidad, densidad.

3.1.1 Redes empresariales y cadenas productivas en Zona F Manizales

3.1.1.1 La historia y fortalecimiento de las
relaciones de los empresarios de Zona F

En las entrevistas realizadas a los siete empresarios que conforman Zona
F, los resultados se presentan en la Tabla 2. Las preguntas: ¢Cémo fue el
inicio de la empresa? éComo identificd que era una buena idea de negocio?
y éQue percepcion tiene de la asociacidon?, las respuestas a estas preguntas
nos han permitido saber cual es la percepcion de cada integrante y como
hicieron parte en la asociacioén.
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Ala pregunta de cdmo inicio la empresa y cual fue la idea de negocio, tres
de los siete empresarios respondieron que fueron creadas por sus padres. Se
observan vinculos fuertes familiares “en esa época solo existian dos negocios
ferreteros en la cuidad, entonces pensamos que seria una buena idea empe-
zar con este negocio”. Otra respuesta: “Encontramos en la linea de baldosas
una gran potencial. En dos afios nos volvimos fuertes en esta linea”. Y cuatro
de ellos vieron en el sector una oportunidad de negocio. “un sefior duefio de
un almacén de materiales de construccion me ensefio el proceso para meter-
me en el negocio de materiales livianos, Vi en el sistema liviano un negocio
rentable y asi fue como inicie con mi empresa”.

Otra respuesta “por iniciativa propia pues trabajé en la casa eléctrica du-
rante 8 afos y con la experiencia y los conocimientos adquiridos inicié mi
negocio”. Las empresas creadas por iniciativa familiar, han tenido un gran
recorrido, reconocimiento y experiencia en el sector desde hace aproxima-
damente 30 afios, siendo lideres en el mercado local y regional en la pro-
duccion y comercializacion de materiales ferreteros y de construccion. Las
empresas que vieron oportunidad de negocio en el sector, hacen aproxima-
damente tres anos hacen parte de este sector y de la asociaciéon. En general,
los empresarios identificaron en el sector ferretero la oportunidad de crear
su negocio y abrirse a mercados locales, regionales y nacionales.

Las percepciones que tienen los integrantes de Zona F se presentan de la
siguiente manera, siendo el nUmero uno, la mas relevante para ellos:

1. Ser socios de Zona F. El propdsito pertenecer a la asociacion es el de de-
fenderse del desarrollo de los canales modernos que estan llegando a la
ciudad.

2. Reconocimiento a nivel local y regional. El sector ferretero se ha conoci-
do desde hace muchos afios en la ciudad, pero en los ultimos cinco afos,
las personas nos reconocen como Zona F.

3. Facilidad de acceso a los locales por parte del consumidor y de los pro-
veedores.

4. Mayor seguridad en el sector, lo que se traduce a mayor circulacion de
compradores.

5. Mejoramiento del entorno: construccion de andenes, mejor iluminacion,
bahias para el descargue, embellecimiento del sector.

La mayor parte de los empresarios respondieron de forma positiva las
percepciones hechas a la asociacién, aunque para uno de ellos aln no es
claro lo beneficios como asociado a la Zona F.
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En las relaciones hacia atras (proveedores e instituciones), los empresa-
rios han mantenido por muchos afios lazos de confianza y credibilidad con
proveedores, tejiendo relaciones Unicamente comerciales. Hacia adelante
(clientes), existe fidelizacién de clientes, ya sea por el cumplimiento de la
entrega de materiales o por lo anos que llevan comprando nuestros produc-
tos. Hacia el lado (Competencia), las relaciones son de confianza y de ayuda
mutua entre los integrantes de la asociacion.

3.1.1.2 Identidad con la asociacion

La identidad del grupo no significa que todos los integrantes del mismo
grupo gocen de los mismos atributos, sino que tenga las mismas caracte-
risticas grupales que se diferencien de otros grupos “que exista una tota-
lidad, una unidad de conjunto, y que esa totalidad tenga una peculiaridad
que permita diferenciarla de otras totalidades”. En otras palabras, “la iden-
tidad de un grupo como tal, requiere su alteridad respecto a otros grupos”.

En la asociacién Zona F se percibié un atributo identitario que incluye
los rasgos particulares del sector y su actividad productiva. En el analisis se
considera el tamafio, los materiales de comercializacion, el sector comercial
y los valores creados por los integrantes de la asociacion. La primera cate-
goria se refiere a la identificacién del grupo empresarial con su actividad
productiva, lo que ellos respondieron que se identifican como un “cluster de
construccion”.

La segunda categoria se refiere a la actividad que desarrolla la asociacion.
Los empresarios le dan una alta valoracién a su actividad por ser el soporte
para sectores de construccién y comercializacién que los hace innovar cons-
tantemente.

La tercera categoria encontrada en la asociacion se trata de los procesos
que los identifica, aunque sean heterogéneos en su produccién y comercia-
lizacion. Algunos de los productos son: herramientas manuales, ceramica,
hierro, linea eléctrica, materiales de construccion y productos en madera.
Ademas, a la cadena productiva se le suma los procesos de comercializacién,
asesoria y apoyo, los cuales hacen parte de la asociacién.

La aplicacidn del instrumento permitié identificar en la cuarta categoria,
los valores que los identifican como red a la Zona F: la calidad, el servicio al
cliente, lealtad con la competencia y cumplimiento de compromisos con los
clientes, proveedores y distribuidores. Se observa, ademas, que los almace-
nes que pertenecen al sector se han consolidado para atender a mercados
tanto locales como regionales.
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3.1.1.3 Cultura empresarial y relaciones comerciales

- Al consultar por la cultura empresarial, se encontré que las empresas
manifiestan egoismo en las relaciones, por temor a que otras empresas
conozcan sus debilidades y dificultades, asi mismo sus fortalezas. Existe
temor a que la informacion se utilice para fines desleales, manifiestan
desconfianza. Las empresas prefieren manejar con mucha privacidad sus
actividades, asumiendo por necesidad relaciones exclusivamente de tipo
comercial.

- Las relaciones comerciales. Las relaciones que tejen los empresarios
con un determinado proveedor o distribuidor se han mantenido a través del
tiempo, no solamente por un interés material, sino por los lazos de confian-
za y credibilidad que han tejido durante afios. No hay interés en cambiar de
proveedores, distribuidores o subcontratantes. Una de las empresas afirma
que: “han sido distribuidores desde mucho tiempo atrds, casi 20 6 30 afios
de relacion comercial”.

- Cultura de negocios. Esta categoria muestra los resultados que cada uni-
dad de negocio intenta fortalecerse en su interior, pero poco se han preocu-
pado por desarrollarlos totalmente en la organizacién. Es por esto que as-
pectos como la solidaridad, la confianza y el manejo de la informaciéon son
los aspectos mas criticos en la asociacién, lo que conlleva a una a tener una
relacion débil por la poca informacion que comparten, a lo que algunos en-
cuestados respondieron: “es que somos muy egoistas e individualistas y eso
no nos va ayudar a crecer como asociacion”.

- La asociacién se compone de pequeios y grandes negocios, ha ge-
nerado condiciones de distancia institucional que son ocasionadas por
asimetrias en la acumulacion de capital social especifico, segin Bour-
dieu (1980), estos pueden ser econdmicos, culturales, socia les o sim-
bdlicos), que conllevan a la pérdida de confianza, reduccién de canales
de comunicacidn, relaciones de dominio antes que de colaboracién e
integracién. Por lo anterior las relaciones entre las empresas son Unica-
mente de caracter comercial las cuales estan regidas por las exigencias
del mercado.

- El medio de comunicacién. El medio mas frecuente que usa la asocia-
cion es el internet por medio de la aplicacion de mensajeria instantanea
WhatsApp, en la cual crearon un grupo para mantenerse informados de
todo lo que acontece en la Zona F, y el segundo medio de comunicacién es
el personal, con reuniones planeadas cada mes con los empresarios.
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- Zona F, aunque lleva 5 afios desde su creacién, no son identificados
por gran parte poblacién local; ellos expresan que son conscientes de que
aun falta hacer mas y mejor publicidad para dar a conocer el sector.

3.1.1.4 La innovacion empresarial desde redes y cadenas productivas

Schumpeter (1997) plantea que la innovacién se da al introducir un nue-
vo bien al realizar modificaciones en la calidad del producto, desarrollar un
nuevo método de produccién y abrir un nuevo mercado. La innovacién como
produccidn social, se centra segun Wolfe (1994) define la innovacién como
el surgimiento de nuevas ideas, objetos y practicas que son creadas, desa-
rrolladas y reinventadas. La definicion mas acertada del concepto de inno-
vacion en el contexto empresarial fue escrita por el manual de OSLO (OECD,
2005), definiéndola como: “la introduccion de un nuevo, o significativamente
mejorado, producto (bien o servicio), de un proceso, de un nuevo método
de comercializacion o de un nuevo método organizativo, en las prdcticas in-
ternas de la empresa, la organizacion del lugar de trabajo o las relaciones
exteriores” (p. 105).

El interés por la innovacién tiene 2 perspectivas: la entendida como re-
sultado, lo que implica innovaciones de producto que han sido comercializa-
das, o el uso efectivo de innovaciones de proceso o administrativas dentro
de la empresa (Damanpour y Gopalakrishnan, 2001, Obenchain, A.M., W.C.
Johnson, P.A. Dion, 2004, OECD, 2005), y la entendida como proceso, donde
la atencion se centra en las acciones mediante las cuales las nuevas ideas, los
objetos y las practicas son creadas y desarrolladas o reinventadas (Slappen-
del, 1996); o, en términos de (Wolfe, 1994), cdmo las innovaciones surgen,
se desarrollan y terminan.

De esta manera el concepto de innovacidn desde el andlisis de las redes
explican en primer lugar que la difusion de las innovaciones no es un proceso
lineal, sino un proceso que sigue las redes por donde transitan las innovacio-
nes. Las normas sociales estan construidas al ritmo de la construccién de la
red social.

- En las relaciones estudiadas, se pudo constatar que las empresas han
realizado actividades innovadoras relativamente bajas. Este hecho se
debe a la composicidn de las empresas, ya que la mayor parte de éstas
son pequefas y su capacidad para innovar es limitada, asi como para
establecer contactos con otros agentes regionales.

- Enlos resultados se reconocen aspectos como el de la cultura empresa-
rial de la sociedad caldense. En las entrevistas se percibié un ambiente
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poco innovador, que es reconocido por la élite empresarial caldense. Se
ofrecen dos explicaciones. Por un lado, se dice, que en el momento ini-
cial de las empresas eran poco propensos al riesgo y a la innovacion. Y,
segundo, ahora que los resultados econdmicos son mejores se podria
avanzar mas en innovacion.

- En el sector ferretero, la creacién de vinculos y redes depende del mer-
cado y el posicionamiento en el que esta cada empresa, asi que los par-
ticipantes de Zona F se agrupan para el desarrollo de un objetivo comun:
la comercializacion. Los vinculos que tejen los empresarios del mismo
sector los cuales se han traducido en una asociacion, son vinculos que no
se rompen tan facilmente en momentos de crisis.

- Los empresarios encuestados afirmaron capacitar a los empleados, esto
para generar el desempefio innovador y mejorar las condiciones internas
que se traducen en nuevos productos o servicios.

- Desde las cadenas y redes, en consulta con los empresarios se reconocen
relaciones con otras empresas del sector ferretero, pero no se visualizan
acuerdos de colaboracidn. Afirmando que los Unicos acuerdos de colabo-
racion son con sus clientes, proveedores y socios.

- Los empresarios entrevistados, en su mayoria, afirmaron tener nuevos
proyectos a largo plazo para su unidad productiva. La introduccion de
nuevos productos, expansién de la capacidad instalada y la construccion
de alianzas con productores extranjeros son los principales retos de las
empresas en los proximos anos.

3.1.1.5 Centralidad de las empresas Adscritas a Zona F

Zona F se reconoce como un conjunto de empresas que tienen como
objetivo central comercializar productos de la construccidén. La asociacién
se visibiliza gracias a la red, y ello les permite mantenerse. La estrategia de
fortalecimiento seria la diferenciacion con el resto de negocios. Para esta
identificacion, se hizo uso de dos dimensiones aplicadas en la encuesta:
tiene usted relacidn con la siguiente empresa y la valoracion por parte del
empresario de dicha relacidon. Morales-Zuluaga, E, Cardona-Acevedo, M. &
Soto-Vallejo, I. (2019)

Como se observa en la Figura 4, el tejido empresarial se caracteriza por
ser una red tipo malla que es ideal en la construccién de la articulacién clus-
ter ya que las empresas (nodos) Armetales, Dry Wall, Comercial Caldas, Fe-
rrar S.A, Ferreléctricos “el Mono”, Ferreteria Construcaldas y Depdsitos de
maderas San José estan conectadas unas con otras generando una amplia-
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cion de los vinculos que se da por la estructura entre proveedores y clientes,
donde un cliente se puede volver proveedor lo que permite que la red se
vaya ampliando.

Figura 4. Centralidad en las relaciones empresariales de Zona F
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Fuente: elaboracién propia, con el programa Ucinet 6,0

Es la empresa Dry Wall placas y techos con mayor grado de centralidad'?,
ya que es la empresa con la mayor suma de las relaciones referidas hacia
ella por otras (grado de entrada) y con la mayor suma de relaciones que esta
empresa dicen tener con el resto (grado de salida). Ejerce un papel central al
estar conectada con todas las empresas, las cuales necesitan pasar por este
nodo central para conectarse con otros incluidos en Zona F. Esto debido a
gue el gerente de la empresa Dry Wall placas y techos es el director de la aso-
ciacién, lo que ha llevado a tener vinculos fuertes con empresas del sector y
mas aun con las pertenecientes a Zona F, generando asi, confianza entre los
integrantes de la asociacidn y actores de la cadena (proveedores, clientes).

Las empresas Comercial Caldas y Armetales siguen en el orden con el
mayor grado de centralidad, esto se debe a que estas empresas han sido pio-
neras en el sector ferretero, siendo las que mas afios llevan de constituidas y
reconocidas. Por lo anteriormente expuesto, dichas empresas se identifican
como los nodos articuladores de la red.

11 Esel numero de actores a los cuales un actor esta directamente conectado.
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La empresa Avical actia como nodo puente entre Ferrar S.A y Dry Wall.
Este ultimo es fundamental en la red, pues a la hora del flujo de informacién
este puede comunicar dos redes, lo que contribuye a disminuir los huecos
estructurales o la desconectividad con otros sectores de la cuidad. Otras em-
presas que hacen el papel de puente en las redes son: centro visual moder-
no, Chec S.A, Casa Restrepo, Casa Lopez, Riduco y El Pintor.

Se observa también, en la interaccién empresarial, que los vinculos
gue se crean entre los nodos distintos a los de Zona F son unidirecciona-
les (en un solo sentido), dado a que el tejido social de esta drea comercial
en el territorio tiene una historia intergeneracional en la construccién de
relaciones con los demds empresarios de la ciudad. Al contrario de los in-
tegrantes de Zona F, sus vinculos son bidireccionales (en ambos sentidos)
en consecuencia a los acuerdos establecidos al interior de la asociacion.
En general, los participantes de la Zona F tienen vinculos muy fuertes,
generados por la cercania y la confianza construida entre ellos por mu-
chos afios.

3.1.2 Empresarios de Zona F en relacién con
otras empresas de Manizales

Complementando el analisis realizado para los empresarios de la Zona
F, se incluyen 5 empresas como parte de la dindmica del sector comercio.
Para este caso, los empresarios vinculados al analisis de redes, se listan en
la Tabla 3.

Tabla 3. Empresas de Zona F y otras empresas de Manizales incluidas en el estudio

Ne Empresa Afio fundacion Sector empresarial
1 Armetales 1985 Construccién

2 Comercial Caldas 1981 Construccion

3 Ferrar 1984 Construccion

4 Drywall 2012 Construccion

5 Ferreteria el Mono 2006 Ferreteria y construccion
6 Depdsito de Maderas San José 2006 Ferreteria y construccion
7 Ferreteria Construcaldas 1995 Ferreteria y construccion
8 Materiales EMO 2013 Construccion

9 Suferreteria Ferreteria y construccion
10 El Pintor 1953 Ferreteria y construccion
11 Fundacion Nifios de los Andes 1990 Fundacion

12 Casa Restrepo 1938 Automotriz

Fuente: elaboracidén propia, 2017.
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De acuerdo con la Tabla 3 se realiz6 una nueva mediciéon con 12 empre-
sas asociadas a Zona F, incluyéndose tres empresas dedicadas a la ferreteria
y la construccion, la Fundacién Nifios de los Andes y Casa Restrepo como
empresa automotriz que requieren de sus productos. A pesar de que dichas
empresas no se encuentran localizadas en la Zona F de Manizales, si man-
tienen relaciones con los empresarios de la Zona F, fortaleciendo el tejido
empresarial de la ciudad y las posibilidades de cooperacidon y mejoramiento
en red. En la Figura 5 se evidencia el mapa de relaciones entre las empresas
referidas.

Figura 5. Redes empresariales para el caso de Zona F en relacion con otras empresas
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La Figura 5 evidencia las relaciones e interconexiones que se tejen
entre las 12 empresas que hacen parte del estudio. Observando la grafica
las mas centrales en la red son Armetales, Comercial Caldas y Drywall,
cantando de esta manera, con un mayor potencial articulador en la red
de relaciones en el sector de la Zona F de Manizales. Se observa ademas,
gue articulados a las empresas de la Zona F correspondientes al sector de
la construccion y la ferreteria, se encuentran empresas referidas por ellos
pertenecientes a los sectores de la industria, agroindustria, los servicios,
el turismo, el transporte y los alimentos, evidenciando la profunda inte-
rrelacion que existe entre los diferentes sectores empresariales que hay
en la ciudad y que son soporte de su economia y desarrollo.
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Con lainclusién de las nuevas empresas al estudio de la Zona F, y com-
parando la Figura 4 y Figura 5, se evidencia un cambio en la posicién de
los empresarios, pasando a una posicidn central en la red Armetales y Co-
mercial Caldas, en comparacion a la posicion central con la que contaba
Drywall en la red de relaciones de la Zona F en particular. Se identifican
cambios en las relaciones y el tejido se social se consolida.

3.1.2.1 Centralidad en la red social de empresarios
de la Zona F en relacion con otras empresas

La centralidad se define para cada empresa de la red en funcion de la
relacién que mantiene con las demas empresas. Las empresas con mayor
nimero de vinculos son los que llevan a cabo la mayor actividad relacional
con sus empresas adyacentes. Asi, la centralidad de una red social refiere
el nimero de actores a los cuales un actor esta directamente unido (Agui-
lar & Alvarez, 2005); la determinacidn de esta cantidad se basa tanto en la
informacién de las conexiones de entrada como en las de salida. Por eso,
cuando una empresa tiene mayor suma de relaciones se hace manifiesta
una posicion privilegiada, que en el andlisis puede dar cuenta de su poder de
influencia en las condiciones de la red social.

Figura 6. Centralidad en la red de relaciones de los empresarios
de Zona F en relacion con otras empresas
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Fuente: elaboracidn propia, con el programa Ucinet 6,0

En la Figura 6 se representan las relaciones entre empresarios, se tiene
en cuenta que la entrada y salida de los empresarios entrevistados no es la
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misma. Las formas de cuadrado y circulo asi como su color expresan dos con-
diciones de las empresas en cuanto a la participacién como actores sociales.
Asi, todas las empresas se encuentran representadas por circulos rojos y a su
vez por cuadrados azules, sin embargo, cuando estan en el papel de circulo
rojo es cuando advierten vinculos con las demds empresas, y cuando estan
representadas por cuadros azules es cuando son referidos por los demas
empresarios.

En este caso, se observa como Armetales, Comercial Caldas, Ferrar y
Drywall son las empresas que cuentan con un mayor reconocimiento en el
sector, pues son las mas referidas por los demds empresarios, vinculos y re-
conocimiento fortalecido a partir de la conformacién de la Zona F como aso-
ciacion de empresarios, la cual he venido gestionando acciones para posicio-
nar el sector ferretero y de la construccion ubicado en el centro de la ciudad
y de mayor tradicién, en el mercado local y regional.

Sise analiza el grado de salida de las relaciones (graficado en los circulos
rojos) es Suferreteria la empresa que refiere tener mas relaciones con las
otras empresas, dicho elemento debe considerarse de manera particular,
en la medida en que una empresa refiera un mayor nimero de relaciones
da cuenta de empresarios con un criterio y forma de actuar que favorece la
accion colectiva y el tejido en red favoreciendo el encadenamiento produc-
tivo. En la Tabla 4 se presenta el grado de centralidad de los empresarios
expresado en el numero de relaciones y porcentajes.

Tabla 4. Grado de centralidad en la red social de Zona F en relacion con otras empresas

Grado de Grado de Grado de salida | Grado de entrada
Empresa R . .
salida entrada normalizado normalizado
1 | Armetales 7 11 64% 100%
2 | Comercial_Caldas 7 10 64% 91%
3 Ferrar 6 8 55% 73%
4 | DryWall 6 7 55% 64%
5 Materiales_Emo 5 6 46% 55%
6 | F_el_Mono 6 6 55% 55%
7 | Suferreteria 8 3 73% 27%
8 | El_Pintor 6 4 55% 36%
9 | FN_Andes 4 4 36% 36%
10 | Casa_Restrepo 4 3 36% 27%
11 | Maderas_S) 1 0 9% 0%
12 | Construcaldas 2 0 18% 0%

Fuente: elaboracién propia

59



ORMET - Caldas
CIMAD - Universidad de Manizales

3.1.2.2 Densidad en la red de relaciones de los empresarios
de Zona F en relacion con otras empresas

El indicador de densidad da cuenta del grado de conectividad de la red
segun el numero de relaciones existentes con relacion al numero de relacio-
nes posibles. Los indicadores se miden de acuerdo con la construccion de
matrices que cruzan respuestas con actores que permiten los célculos (la or-
togonalizacidn es uno de los mecanismos). El programa se disena desde los
postulados multiples — causas - multiples efectos que es la base del sentido
del software UCINET.

En este caso, todos los empresarios se relacionan de manera directa con
todas las empresas de la red. La densidad expresada en porcentaje, muestra
una medida alta o baja de dicha conectividad, y se calcula de la siguiente
manera: Densidad = (nimero de relaciones / nimero de relaciones posibles)
*100.

En la red de relaciones de los empresarios relacionados con la Zona F el
numero de relaciones referidas por ellos corresponde a 62, pero el nimero
de relaciones posibles segin el nimero de empresas que hacen parte del
estudio es de 132, en este sentido la densidad de la red de relaciones de
los empresarios de la Zona F con las 5 empresas asociadas corresponde a
(62/132)*100 = 47.0 %. En el caso de Zona F, la densidad no es muy fuerte,
aunque las relaciones son cercanas, por lo que se debe aprovechar la nota-
ble participacion de Armetales, Comercial Caldas, Drywall y Suferreteria en
dicho tejido social empresarial, y la conformacién de la Zona F como asocia-
ciéon de empresarios para fortalecer el trabajo en red.

3.1.2.3 Cercania como posibilidad de intercambio en la red
de relaciones de Zona F en relacidn con otras empresas

La cercania es la capacidad de un empresario de llegar a los demds em-
presarios de la red a partir de las relaciones y a través del menor nimero po-
sible de pasos, ya sea directamente o a través de mediadores. Este indicador
también cuenta con una diada, la lejania, que es justamente la distancia o la
suma de los pasos que van de un actor a otro.

En este caso, se muestra el tejido que construyen los empresarios de
zona F, de acuerdo con los resultados, encontramos la centralidad de entra-
da en Armetales (1), y la de salida en Suferreteria (0.611). Los datos también
evidencian que hay una mayor centralidad en la red de relaciones en los gra-
dos de entrada, lo cual estd mas determinado por el niUmero de empresarios
entrevistados dando un mayor nimero de relaciones, mas no por el nimero
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de relaciones que refieren los empresarios entrevistados las cuales en gene-
ral son mas bajas, como se observa en la Tabla 5.

Tabla 5 Grado de cercania en las relaciones de la red social
de Zona F en relacion con otras empresas

Grado de cercania de entrada Grado de cercania de salida
Armetales 1.000 0.579
Comercial_Caldas 0.917 0.579
Ferrar 0.786 0.550
DryWall 0.733 0.550
Materiales_Emo 0.688 0.524
F_el_Mono 0.688 0.550
FN_Andes 0.611 0.500
Suferreteria 0.579 0.611
El_Pintor 0.550 0.550
Casa_Restrepo 0.550 0.500
Maderas_S)J 0.250 0.440
Construcaldas 0.250 0.478

Fuente: elaboracién propia

Lo anterior evidencia que aunque exista una asociaciéon creada con el
propdsito principal de fortalecer los empresarios de la Zona F, los actores
gue hacen parte de ella deben fortalecer la red de relaciones que tienen
entre ellos mismos, potenciando los vinculos existentes y aumentando la
generacion de vinculos. El tejido en red de asociados a Zona F muestra cen-
tralidad alrededor de las empresas de Armetales, Comercial Caldas, Drywall
y Suferreteria, densidad baja y cercania alta para las mismas empresas y me-
diana para las demas.

3.2 Caso dos: Empresas vinculadas a Manizales MAS

Manizales MAS es una alianza para el desarrollo integral del ecosistema
de emprendimiento de Manizales. Busca generar las condiciones necesarias
para crear y crecer empresas, basados en la premisa que el conocimiento
mas la accién transforman el modelo econémico. Con el propdsito de mate-
rializar un modelo de desarrollo innovador desde la alianza publico, privada
y académica.

El objetivo de Manizales MAS es el desarrollo econémico en la ciudad,
a través de un numero sostenible de empresarios nuevos y acelerados a lo
largo del tiempo. Para ello Manizales MAS:
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e Construye capacidad permanente para el crecimiento de las empresas
e Empodera a los emprendedores. MAS AMBICION

* Motiva a los actores del ecosistema para que generen nuevos programas
para los emprendedores. EXPERIMENTACION

e Desarrolla modelos exitosos a seguir y mentores para emprendedores.
CAMBIO DE CULTURA /MENTALIDAD

e Logravictorias tempranas y resultados medibles de largo plazo. MODELO
A SEGUIR (ManizalesMas, 2017)

Los emprendedores que se entrenan en Manizales MAS, lo hacen en el
marco de la utilizacidn de la metodologia del programa global para el desa-
rrollo de la capacidad del emprendimiento de la Universidad de Babson. Para
el desarrollo del programa en Manizales se hizo adecuando las politicas, es-
tructuras, programas y clima local, para fomentar el emprendimiento de alto
impacto, usando la educacién de emprendimiento, pensamiento y accion.

Dentro de los programas que desarrolla Manizales MAS se encuentra el
de Empresas de Alto Potencial, consistente en un entrenamiento disefiado
para ayudar a incrementar las ventas y las utilidades; lleva a empresarios a
crecer de forma acelerada, generando nuevas capacidades, conocimiento,
mentores y relacionamiento. A partir de dicho programa se identifican las
debilidades del sector y se fortalecen las capacidades humanas para trabajar
en dicho sentido, fortaleciendo de esta manera las unidades de negocio.

En este caso, el estudio de redes empresariales asociadas a Manizales
MAS se realizd con el grupo de empresas de Alto Potencial entrenadas en
el afio 2016, ano en el cual se realizé el trabajo de campo de la presente in-
vestigacion, con las cuales se pretende medir las interacciones constituidas
a través de la dindmica del grupo constituido para fortalecimiento empresa-
rial, por parte de la estrategia de Manizales MAS.

Los empresarios vinculados al analisis de redes sociales empresariales
relacionados con Manizales MAS, fueron tenidos en cuenta por estar parti-
cipando en un grupos de capacitacion, por lo cual se espera que tengan una
importante red de relaciones desde el punto de vista empresarial, dichas
empresas se listan en la Tabla 6.

Manizales MAS en si mismo es un proyecto colectivo colaborativo, le
apuesta al fortalecimiento de las capacidades de este grupo de empresarios
de Manizales, por eso se eligieron para medirles la capacidad de ser red en
el momento que hacian el curso.
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Tabla 6 Empresarios vinculados a Manizales MAS*

N2 Empresa Ao fundacién Sector empresarial
1 Apleton 2008 Confeccion

2 CINNCO 2013 Desarrollo de software

3 CVG Seguridad industrial 2004 Comercio

4 Gestion Ambiental GESTAM 2015 Medio ambiente / eléctrico
5 Gestion Documental Inteligente 2013 Almacenaje archivos

6 Hotel Termales Tierra Viva 2005 Turismo

7 Hugo Franco Ingenieria 2014 Ingenieria Construccion

8 Industrias Maviltex 2002 Confecciones

9 Mayco 1986 Agricola

10 Pinturas Lumika 2008 Construccion

11 Pragma Marketing y Eventos 2015 Servicios

12 Preconcreto SAS 1977 Construccion

13 Produvision 2001 Television

14 Super Color 1991 Servicios

15 | Unico 1969 Comercio

16 Buffalo Republic 2014 Gastronomia

Fuente: elaboracidn propia

En el mapa de relaciones de los empresarios relacionados con Mani-
zales MAS se identifica que CVG seguridad industrial es la empresa con
mayor posicionamiento y reconocimiento por parte de los demas empre-
sarios, pudiendo considerarse que dicha caracteristica se da en respuesta
a que es una empresa que desde el sector comercio se dedica a brindarle
un servicio requerido al sector empresarial. En el mismo sector comercial,
las empresas Unico y Tierra Viva ocupan también espacios centrales en la
red de relaciones empresariales, al lado de Gestién Documental Inteligente
empresa dedicada al almacenaje de archivos, como servicio prestado tam-
bién, pero no de manera exclusiva, al sector empresarial.

Se evidencia en la red empresarial de relaciones de Manizales MAS re-
laciones directas con empresas del sector ferretero y de la construccion, al-
gunas de ellas pertenecientes a la Zona F como son: Armetales, Comercial
Caldas, Ferrar, Drywall, Lumika, Ferreteria el Mono vy El Pintor. Lo que cons-
tata lo expuesto en el caso de Zona F, que los sectores comercial, empresa-
rial, industrial y de servicios en la ciudad de Manizales estan estrechamente
relacionados.

12 Estos empresarios fueron elegidos desde Manizales MAS como promisorios en el desarrollo de
empresas. Se definen como empresas de alto potencial
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Figura 7. Red de relaciones de los empresarios vinculados a Manizales MAS
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3.2.1 Centralidad en la red de relaciones de
los empresarios de Manizales MAS

En la Figura 8 se muestra el indicador de centralidad en la red empresa-

rial de relaciones de las empresas vinculadas a Manizales MAS.

Figura 8 Centralidad en la red social de empresarios de Manizales MAS
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Fuente: elaboracidn propia, con el programa Ucinet 6,0
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Se evidencia que CVG seguridad industrial es el actor central en la red, tan-
to en el grado de entrada como en el de salida. Ocupan también un lugar im-
portante en la red, en lo relacionado con el reconocimiento que obtienen de
otros empresarios Super Color, Maviltex y Apleton. Por su parte, Super Color
y Produvisién son las empresas que después de CVG, tienen el mayor grado
de salida en las relaciones, es decir, son empresarios abiertos a generar y re-
conocer las relaciones que mantienen con los demas empresarios y se mues-
tran mas abiertos al trabajo colaborativo orientado a propdsitos comunes.
Dichas posiciones de los actores se pueden analizar también en la Tabla 7.

Tabla 7 Grado de entrada y de salida de las relaciones
de los empresarios de Manizales MAS

Empresa Grad_o de Grado de Grado de_ salida Grado de Fntrada
salida entrada normalizado normalizado
CVG 11.000 9.000 73% 60%
SuperColor 6.000 7.000 40% 47%
Produvision 6.000 2.000 40% 13%
Unico 5.000 4.000 33% 27%
GDI 5.000 3.000 33% 20%
Tierra_Viva 4.000 2.000 27% 13%
Apleton 4.000 5.000 27% 33%
Preconcreto 3.000 4.000 20% 27%
Pragma 3.000 3.000 20% 20%
HF_Ingenieria 3.000 3.000 20% 20%
Buffalo_R 2.000 0.000 13% 0%
Mayco 2.000 3.000 13% 20%
Maviltex 2.000 5.000 13% 33%
CINNCO 2.000 4.000 13% 27%
Lumika 1.000 4.000 7% 27%
GESTAM 1.000 2.000 7% 13%

Fuente: elaboracién propia

En términos de los empresarios que tienen menor presencia en la red
se destacan Buffalo Republic quien al referenciar dos relaciones no es re-
ferido por ningun empresario, Gestam quien solo refiere relacién con un
solo empresario y es reconocido por dos, y Lumika que aunque solo refiere
una relacidn es reconocida por cuatro empresas; con dichos empresarios
seria muy importante fortalecer los procesos de capacitacién que viene
adelantando Manizales MAS, en temas relacionados con trabajo en red,
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identificando las posibilidades de fortalecimiento de las unidades de ne-
gocio a partir de las sinergias y resultados que pueden alcanzar de manera
colaborativa, y en relacién con las demds empresas de la region.

3.2.2 Densidad en la red de relaciones de los
empresarios de Manizales MAS

La densidad en la red de relaciones establecida entre los empresa-
rios relacionados con Manizales MAS es muy baja, correspondiente al
25%, puesto que de 240 posibles vinculos entre los empresarios, sélo
existen 60, evidenciando que hay un fuerte potencial por trabajar con
este grupo de empresarios, que ya mostraron su interés en participar
en procesos de fortalecimiento comercial y empresarial que se brindan
en la ciudad por parte de la estrategia de Manizales MAS; y que identi-
ficando de manera adecuada los vinculos mas estratégicos a generar en
esta red de relaciones, se pueden obtener importantes resultados de
manera colaborativa.

3.2.3 Cercania en la red social de relaciones de
los empresarios de Manizales MAS

Aunque en promedio el grado de cercania de la red de relaciones de Ma-
nizales MAS es mas baja que la de los empresarios relacionados con la Zona
F, correspondiente a 0,50 y 0,63 respectivamente, se evidencia que para el
caso de Manizales MAS dicha cercania se distribuye mas entre las diferentes
empresas, en relacién a la Zona F donde un grupo de empresarios tienen un
muy alto nivel de cercania y otro grupo muy bajos niveles de cercania.

De manera similar ocurre al comparar los promedios de cercania entre
los grados de entrada y de salida, para el caso de Manizales MAS el promedio
del grado de entrada es de 0,50 y el de salida es de 0,47; y para el caso de la
Zona F el promedio de grado de cercania de entrada es de 0,63 y el de salida
es de 0,53, presentandose una mayor diferencia entre ambos promedios en
la Zona F. No obstante lo anterior, es importante reconocer que hay una me-
nor cercania en la red de relaciones de Manizales MAS en comparacion a la
cercania presentada en la red de relaciones de la Zona F.

En la Tabla 8 se observa que las empresas con mayor grado de cercania a
las otras empresas son CVG, Super Color, Apleton y Unico, pudiendo conver-
tirse también en actores con mayor grado de intermediacién para favorecer
la consolidacidn de la red de relaciones de los empresarios vinculados a Ma-
nizales MAS. Por su parte Buffalo Republic, Produvisién, Pragma, y Gestam
son las empresas que en mayor medida deben fortalecer su cercania con los
otros empresarios.
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Tabla 8 Grado de cercania en la red social de los empresarios de Manizales MAS

EN EL TERRITORIO DE MANIZALES

Empresa Grado de cercania de entrada Grado de cercania de salida
CVG 0.714 0.682
SuperColor 0.625 0.536
Apleton 0.577 0.500
Unico 0.536 0.536
Preconcreto 0.536 0.469
Lumika 0.517 0.333
Maviltex 0.517 0.385
CINNCO 0.517 0.455
Mayco 0.500 0.441
HF Ingenieria 0.500 0.500
GDI 0.500 0.500
Tierra_Viva 0.455 0.429
GESTAM 0.455 0.429
Pragma 0.417 0.455
Produvision 0.385 0.517
Buffalo_R 0.200 0.405

Fuente: elaboracidn propia

3.3 Caso tres: La lectura al territorio desde la
integracion de la informacion en la consulta
a empresarios de Zona F y Manizales MAS

Desde el punto de vista investigativo se considerd conveniente generar
un tercer caso de estudio a partir de la integracién de todos los empresarios,
tanto los relacionados con la Zona F como los vinculados a la estrategia de
Manizales MAS, con el fin de identificar las posibles conexiones entre ambas
redes sociales de empresarios y las diferencias en la medicidon de los indica-
dores de centralidad, densidad y cercania de las redes individuales en com-
paracion con una posible red entre todos los empresarios. En este sentido,
los actores sociales vinculados al analisis de redes para el caso tres se listan
en la Tabla 9 contando con un total de 28 empresarios.
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Tabla 9 Empresarios de la Zona F y Manizales MAS

N2 Empresa funl:g:ién Sector empresarial

1 | Apleton 2008 Confeccién Manizales +
2 | CINNCO 2013 Desarrollo de software Manizales +
3 | CVG Seguridad industrial 2004 Comercio Manizales +
4 | Gestion Ambiental GESTAM 2015 Medio ambiente / eléctrico | Manizales +
5 | Gestion Documental Inteligente 2013 Almacenaje archivos Manizales +
6 | Hotel Termales Tierra Viva 2005 Turismo Manizales +
7 | Hugo Franco Ingenieria 2014 Ingenieria Construccion Manizales +
8 | Industrias Maviltex 2002 Confecciones Manizales +
9 | Mayco 1986 Agricola Manizales +
10 | Pinturas Lumika 2008 Construccion Manizales +
11 | Pragma Marketing y Eventos 2015 Servicios Manizales +
12 | Preconcreto SAS 1977 Construccion Manizales +
13 | Produvisién 2001 Television Manizales +
14 | Super Color 1991 Servicios Manizales +
15 | Unico 1969 Comercio Manizales +
16 | Buffalo Republic 2014 Gastronomia Manizales +
17 | Armetales 1985 Construccion Zona F

18 | Comercial Caldas 1981 Construccion Zona F

19 | Ferrar 1984 Construccion Zona F

20 | Drywall 2012 Construccion Zona F

21 | Ferreteria el Mono 2006 Ferreteria y construccion | Zona F

22 | Depésito de Maderas San José 2006 Ferreteria y construccion [ Zona F

23 | Ferreteria Construcaldas 1995 Ferreteria y construccion | Zona F

24 | Materiales EMO 2013 Construccion Zona F

25 | Suferreteria Ferreteria y construccion | Zona F

26 | El Pintor 1953 Ferreteria y construccion | Zona F

27 | Fundacién Nifios de los Andes 1990 Fundacion Zona F

28 | Casa Restrepo 1938 Automotriz Zona F

Fuente: elaboracidn propia

En la Figura 9 correspondiente al mapa de relaciones que integra todos
los empresarios se observa como evidentemente se presentan multiples co-
nexiones entre la red de empresarios de la Zona F y los empresarios relacio-
nados con Manizales MAS, pudiendo conformar una sola red de empresa-
rios para la ciudad de Manizales. Se visibilizan Armetal, Comercial Caldas y
Drywall crean articulaciones entre empresarios y entre sectores.
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Ademas, en dicho mapa de redes sociales se aprecia de manera sutil las
dos redes de empresarios, conectadas a partir de un grupo de empresas que
generan los vinculos de interseccidén entre ambas redes, siendo las empresas
gue generan las conexiones Lumika, Casa Restrepo, Preconcreto, Apleton,
Termales Tierra Viva, Unico, El Pintor, Hugo Franco Ingenieria, Mayco y CVG
seguridad Industrial.

Figura 9 Red de relaciones del sector empresarial Zona F y Manizales MAS
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Fuente: elaboracidn propia, con el programa Ucinet 6,0

En la red de relaciones integrada, las empresas del sector de la construc-
ciony la ferreteria ocupan un papel central de entradas y salidas, obteniendo
como se dijo antes una mayor importancia Armetales, Comercial Caldas y
Drywall, siguiendo Ferrar y CVG seguridad Industrial. Seguido a ellas, el sec-
tor comercio y servicios son los que tienen mayor centralidad destacando en
este grupo CVG seguridad industrial, Unico, Gestién Documental Inteligente
y Super Color.

3.3.1 Centralidad en la red de relaciones de los
empresarios de Zona F y Manizales MAS

En la Figura 10 se puede visualizar que Armetales, Comercial Caldas,
CVG Seguridad industrial, Ferrar, Unico y El Pintor ocupan un lugar cen-
tral en la red de relaciones de los empresarios de Manizales. Indicando
gue son los actores que mas relaciones establecen en equivalencia entre
las relaciones de entrada y las relaciones de salida, queriendo decir que
son estratégicos para la generacién de alianzas entre los empresarios de
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Manizales, en razén a las relaciones que tienen con los demds actores del
territorio.

Figura 10 Centralidad en la red de relaciones de los
empresarios de Zona F y Manizales MAS

mMaderas_S) Produvision
@ Construcaldas

= Buffalo_R

GESTAM

& Maderas_SJ

Pragma

CINNCO

Pragma

GESTAM

Fuente: elaboracidn propia, con el programa Ucinet 6,0

En la Tabla 10 donde se muestra el grado de centralidad, segin el
grado de salida “expansion” y el grado de entrada “reconocimiento”, se
observa que los empresarios que gozan de un alto reconocimiento en la
red son Armetales, Comercial Caldas, CVG Seguridad industrial, Ferrar y
Fundacién nifios de los Andes. De igual forma, los empresarios que tie-
nen una mayor tendencia a expandirse en sus relaciones, son Armetales,
Comercial Caldas, CVG Seguridad industrial, Unico y El Pintor, convirtién-
dose en actores clave en la medida en que se integran con otros actores
en una estrategia para el desarrollo de su labor a nivel local y regional.
Este proceso es necesario para consolidar una red de relaciones en el
sector empresarial, que potencialice las fortalezas de cada empresario y
genere vinculos de apoyo local.
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Tabla 10 Grado de centralidad en la red social de todas las empresas integradas

Empresa Gracllo de Grado de Grado de. salida Grado de .entrada
salida entrada normalizado normalizado
Armetales 15.000 19.000 56% 70%
CVG 12.000 10.000 44% 37%
Comercial_Caldas 11.000 14.000 41% 52%
El_Pintor 9.000 7.000 33% 26%
Unico 9.000 8.000 33% 30%
FN_Andes 8.000 8.000 30% 30%
Suferreteria 8.000 3.000 30% 11%
Ferrar 8.000 10.000 30% 37%
GDI 8.000 6.000 30% 22%
F_el_Mono 7.000 7.000 26% 26%
DryWall 7.000 8.000 26% 30%
HF_Ingenieria 7.000 7.000 26% 26%
Tierra_Viva 7.000 5.000 26% 19%
Casa_Restrepo 6.000 5.000 22% 19%
SuperColor 6.000 7.000 22% 26%
Produvision 6.000 2.000 22% 7%
Preconcreto 6.000 7.000 22% 26%
Apleton 6.000 7.000 22% 26%
Materiales_Emo 5.000 6.000 19% 22%
Pragma 4.000 4.000 15% 15%
Mayco 4.000 5.000 15% 19%
CINNCO 3.000 5.000 11% 19%
Buffalo_R 2.000 0.000 7% 0%
Construcaldas 2.000 0.000 7% 0%
Lumika 2.000 5.000 7% 19%
Maviltex 2.000 5.000 7% 19%
Maderas_SJ 1.000 0.000 4% 0%
GESTAM 1.000 2.000 4% 7%

Fuente: elaboracidén propia

3.3.2 Densidad en la red de relaciones de los
empresarios de Zona F y Manizales MAS

En términos de la densidad es comprensible encontrar que dicho indi-
cador baje para la red integrada, en la medida en que se cuenta con mayor
numero de actores y por tanto un crecimiento de las posibles relaciones.
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En este sentido la densidad de la red empresarial integrada corresponde a
22.8%, dado que de 756 posibles relaciones se cuenta con 172.

En este caso se considera importante que la Estrategia Manizales MAS
integre de manera mas decidida en sus procesos de formacién y fortale-
cimiento empresarial a los empresarios de la Zona F, y a través de dichos
procesos de capacitacion se puedan generar estrategias para el fortale-
cimiento de la red social empresarial de la ciudad de Manizales, lo que
repercutird de manera directa en el fortalecimiento de la economia a nivel
local y regional.

3.3.3 Cercania entre los empresarios de la Zona F y Manizales MAS

Los niveles de cercania de la red empresarial integrada, evidenciados en
la Tabla 11, muestran la combinacién de este indicador al integrar las dos
redes empresariales, con una oscilacion menor entre los empresarios y una
disminucién general en el promedio de los grados de entrada (0,485) y de
salida (0,443), pero que alun mantienen una importante integracion en toda
la red, en consideracidn a que esta corresponde a la integracién de dos casos
de estudio independiente.

Es de resaltar que los empresarios con mayor grado de cercania son Ar-
metales, Comercial caldas y CVG Seguridad Industrial, los dos primeros co-
rrespondientes a Zona F y el tercero a Manizales MAS. Es de anotar que al
integrar las dos redes empresariales Drywall perdié notoriamente su cerca-
nia a las demas empresas de la red, en comparacion a posicionamiento que
tenia en el caso particular de Zona F.

Tabla 11 Grado de cercania en las relaciones de los
empresarios de Zona F y Manizales MAS

Empresa Grado de cercania de entrada Grado de cercania de salida
Armetales 0.750 0.563
Comercial_Caldas 0.643 0.509
CVG 0.614 0.529
Ferrar 0.574 0.482
Apleton 0.563 0.466
Unico 0.563 0.500
Preconcreto 0.551 0.458
FN_Andes 0.551 0.474
HF_Ingenieria 0.551 0.482
GDI 0.529 0.482
Mayco 0.519 0.435
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Empresa Grado de cercania de entrada Grado de cercania de salida
El_Pintor 0.519 0.482
F_el_Mono 0.509 0.450
SuperColor 0.500 0.429
DryWall 0.500 0.435
Tierra_Viva 0.500 0.450
Lumika 0.491 0.355
Casa_Restrepo 0.491 0.450
Materiales_Emo 0.482 0.422
Maviltex 0.466 0.360
CINNCO 0.466 0.415
Suferreteria 0.450 0.443
Pragma 0.422 0.403
GESTAM 0.397 0.365
Produvision 0.391 0.435
Buffalo_R 0.200 0.333
Maderas_SJ 0.200 0.397
Construcaldas 0.200 0.409

Fuente: elaboracion propia.

Por su parte, Buffalo Republic, Maderas San José y Construcaldas son los
empresarios que menores vinculos y cercania tienen con los demds empre-
sarios de Manizales, haciéndose necesario generar estrategias para forta-
lecer los indicadores de densidad y cercania de la red social empresarial de
Manizales, vinculando en dichas estrategias los empresarios que en la actua-
lidad cuentan con mayor centralidad.

3.4 Vinculos fuertes y débiles en las relaciones
entre empresarios de Manizales

En el sector empresarial las relaciones de colaboracién estan orientadas
a fortalecer los sistemas productivos, y de esta manera obtener beneficios
para cada empresa, no obstante se reconoce que en los encadenamientos
productivos se requieren de acciones colectivas, que basadas en acuerdos
entre los empresarios redunden en la colaboracién social para el logro de
beneficios comunes. La accién colectiva puede ser exitosa dependiendo de
la confianza y la fuerza de los vinculos entre los empresarios.

Para analizar la fuerza de los vinculos en la red de empresarios de Mani-
zales, se hace necesario entender primero algunos elementos propios de la
dindmica empresarial en la ciudad, dichos elementos fueron construidos a
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partir de la realizacion de un grupo focal con los empresarios. Algunos em-
presarios que acompafiaron la jornada plantearon “no hacer parte de ningu-
na red empresarial” (Informante 2). Al respecto se hace necesario retomar
los planteado por Ojeda (2009), para quien las redes empresariales surgen
de la conformacion de vinculos que consisten en la cooperacion entre un
grupo de actores conectados entre si, que en conjunto posibilitan obtener
una ventaja competitiva. En estas relaciones se incluyen los emprendimien-
tos (Ferro, L, Préfontaine, L., Skander, D., 2009)

En el analisis de los resultados al medir centralidad, densidad y cercania
gue los empresarios no se piensan en red, y no resignifican las relaciones
gue establecen con sus usuarios y proveedores como elemento de una red
de relaciones, que potencializandose permitiria generar ventajas competiti-
vas y obtener mayores beneficios. En este sentido, la Camara de Comercio
de Manizales Por Caldas (CCMPC) planted que “un inconveniente en redes
empresariales es que no existe la asociatividad”, por lo que se debe “crear
sinergia y uniones para fortalecer el sector empresarial”.

Los empresarios manifestaron que los factores que lo llevaron a crear las
empresas fueron: las necesidades manifiestas por los usuarios, la decisién
personal que los determind a emprender el negocio, en algunos casos se
realizaron estudios de mercado para identificar necesidades de los usuarios,
y en definitiva la “oportunidad de mercado” (Informante 1). Lo anterior cons-
tata lo planteado por Olson (1992), cuando define que el comportamiento
empresarial se mueve de lo individual a lo colectivo.

En lo relacionado con los vinculos con proveedores, clientes y produc-
tores complementarios, los empresarios expresan que buscan relacionarse
con buenos aliados, distribuidores mas grandes permitiéndoles obtener
mejores precios, lo que a su vez beneficia a los consumidores. Dichas bus-
guedas han permitido a algunas empresas especializarse en lineas del ne-
gocio y convertirse en punto de referencia en la ciudad. Para el caso de la
Zona F la relacidn con los clientes se torna “en parte competencia, pero a
su vez son aliados que buscan que los consumidores compren en Zona F”
(EZF 3).

Son diversas las posiciones que se exhiben al analizar si las relaciones que
establecen las empresas con otras empresas son de corto, mediano o largo
plazo, en primera medida hay quienes manifiestan que ello va “de acuerdo al
beneficio, sin embargo es bueno tener relaciones de largo plazo” (informan-
te 3); el (Informante 4) plantea que “tienen los mismos vinculos desde que
empezo, el requiere tener aliados de confianza a largo plazo, los proveedores
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deben ser de Manizales pues en Bogota los materiales son mas baratos pero
el transporte es muy costoso”.

De acuerdo con lo anterior, los empresarios de Manizales reconocen que
es mas beneficioso establecer relaciones a largo plazo, pero que ello depende
de la confianza que se logre establecer con los clientes y proveedores. Al res-
pecto Garcia (2007) constata que la confianza como forma de capital social,
es el conector que conduce a la facilitacién de la ayuda voluntaria y el trabajo
en red, la accidn colectiva es exitosa cuando intermedia la confianza entre
los empresarios. Asi mismo, la CCMPC plantea que regularmente las em-
presas que poseen vinculos a largo plazo son las que tienen mayor afinidad,
las de corto plazo son momentaneas para conseguir beneficios especificos.

El proceso que manejan las empresas en la relacion proveedor - comer-
cializador —cliente varia respecto a su tamafio, actividad y tiempo de creacién
entre otros factores, para las empresas pequeias es un circulo casi cerrado,
donde cada uno cumple una parte del proceso y generalmente se requiere
de mucha confianza; cuando son sectores muy dinamicos las relaciones son
cambiantes; en empresas especializadas cuentan con aliados de confianza; y
para otras empresas es muy importante fidelizar al consumidor y a los pro-
veedores, haciendo un continuo continlo mejoramiento de los procesos.

Son varios los cambios que han sufrido las empresas en su dindmica
empresarial en los Ultimos cinco afios, y muy diferentes para cada una de
ellas. Para el caso del (Informante 4) que plantea que “la competencia los
ha hecho moverse de forma diferente” se han generado procesos de mejo-
ramiento y diversificacion de los productos; también se ha presentado baja
produccidn por falta de demanda, ha sido un afo dificil repercutiendo en el
encadenamiento hacia atras; y por su parte, la CCMPC plantea que el cambio
mas significativo en Manizales desde hace 15 afios es que “se han mostrando
tendencias de tercerizacion, se nota un buen despertar en los empresarios,
sin embargo Manizales es un mercado pequeno y esto marcara significativa-
mente las dinamicas empresariales”.

Resulta de gran relevancia para el estudio identificar que dentro de las
proyecciones que tienen los empresarios para los proximos afios, atendien-
do las demandas del mercado y previendo posibles problematicas para el
sector, estdn el “enfocarse en tener buenas relaciones” (Informante 4) y
apostarle a la innovacién y no sélo de producto, sino también desde la orga-
nizacion, lo que incluye la generacién de alianzas estratégicas.

De igual forma, se auguran buenos momentos para el sector empresarial
en la ciudad ya que ofrecen un buen servicio, también hay condiciones eco-
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ndmicas buenas, se espera que los empresarios den un salto en productivi-
dad, la industria en Manizales aunque pequefia es sdlida.

En cuanto al desarrollo de las politicas de fortalecimiento de los sistemas
productivos y de comercializacién, son encontradas las posiciones de los
participantes del grupo focal, ya que mientras la CCMPC expone que si hay
entidades publicas y privadas que realizan proyectos para el fortalecimien-
to empresarial, pero que existe una falta de participacion, de compromisoy
voluntad por parte de las empresas frente a dichos procesos; un empresario
plantea que “no encuentra incentivos para su fortalecimiento por parte de
las entidades” (Informante 5). Desde otro punto de vista, el (Informante 4)
argumenta que “para las empresas pequefias no es facil cumplir con la nor-
matividad, esto se convierte en un obstaculo para crecer como empresa”.

Dentro de los problemas y posibilidades de trabajar desde las empresa
con otros actores en Caldas, se plantea que “no es muy factible que haya
trabajo colectivo del sector metalmecdanico pues los empresarios se espe-
cializan tanto en una linea que no es posible hacer uniones” (informante
5). A lo anterior se suma “la mentalidad egoista e individualista de muchos
empresarios de no querer asociarse” (Informante 4), y que los problemas
que los actores encargados de dinamizar el desarrollo empresarial creen que
tienen las empresas, no coinciden con los problemas reales de las empresas.

En todo caso se hace necesario fortalecer la articulacidon entre empresa,
estado y academia, en procura de favorecer la generacién e implementacién
de politicas orientadas al fortalecimiento empresarial, que consideren las
realidades y particularidades locales, que generen y potencialicen sinergias y
trabajo colaborativo a nivel local y regional y que busquen como resultado un
desarrollo local basado en la sustentabilidad ambiental y la equidad social.

En dicha articulaciéon empresa, estado y academia los empresarios soli-
citan “gue exista una verdadera articulacién entre todos para un buen fun-
cionamiento y que se encuentren involucrados todos los actores, y entrar en
proceso de culturizacién” (informante 4); de igual forma, se plantea que para
ello es necesario dejar el individualismo institucional y que se genere una
permanente y efectiva comunicacion entre entidades y empresarios.

3.4.1 Vinculos entre las empresas asociadas a Zona F

Los vinculos basados en la cooperacion entre un grupo de actores, permi-
ten generar las conexiones para la construccion de las redes empresariales.
Segun Gereffi (1995), algunas relaciones entre empresarios se conforman de
manera espontanea o influenciada por amigos, colegas o familiares, mien-
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tras que otras son determinadas por formas organizacionales que la socie-
dad o actores externos se encargan de establecer conectdndolos de diferen-
te manera.

En el proceso de visualizacién de la compleja red social que se teje en-
tre los empresarios de Manizales participantes de la presente investigacion,
se tuvieron en cuenta cuatro tipos de vinculos que caracterizan dichas re-
laciones, los cuales fueron indagados con cada actor en su relacién con los
demas actores, éstos son: el tipo de relacion, pudiendo ser para proveer
Insumos, brindar asesorias, especializadas, la comercializacién de productos
u de otro tipo; los medios de comunicacidn utilizados, ya sea que esta se de
manera telefdnica, electrénica o personal; la frecuencia de los encuentros,
dependiendo si se dan frecuentemente, algunas veces o muy pocas veces;
y, la fuerza de los vinculos, siendo éstos muy fuertes, fuertes, débiles o muy
débiles, a criterio de cada empresario entrevistado.

La Figura 11 corresponde al tipo de relacidn existente entre los empresa-
rios asociados a la Zona F, en la cual a través de los diferentes colores de las
lineas que representan el vinculo entre los empresarios, se puede visualizar
la predominancia de algun tipo de relacion.

Figura 11 Tipo de relacion en la red social de Zona F
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El tipo de relacién que predomina entre los actores es la orientada a pro-
veer insumos, en muy pocos casos a la comercializacién la cual esta muy

77



ORMET - Caldas
CIMAD - Universidad de Manizales

enfocada entre los actores de la construccion, es de resaltar que no se da
en la Zona F relaciones entre actores enfocadas a brindar o recibir asesorias
especializadas o donde se combinen todos los tipos de relaciones.

La Figura 12 representa los medios de comunicacidn utilizados por los
actores sociales asociados a la Zona F para mantener sus relaciones con los
demds empresarios. La comunicacién es de vital importancia para el andli-
sis de las redes empresariales, en la medida que Szarka (1998) resalta en el
sentido de los grupos de empresas la comunicacion es el medio por el cual
la red se articula para establecer vinculos no comerciales, y fortalecer la red
empresarial basada en la confianza.

Figura 12 Medios de comunicacidn utilizados por los empresarios de Zona F
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Asi, el 32% de la comunicacidon entre los actores sociales de la Zona F se
dan de manera telefdnica, el 25% de manera telefénica y personal y el 22%
personal, denotando una amplia facilidad en la comunicacién y un impor-
tante grado de cercania entre los actores al posibilitar la comunicacion de
manera directa y favoreciendo las relaciones interpersonales, lo que se rati-
fica al constatar que ningun actor referencio utilizar de manera exclusiva solo
medios de comunicacién telefénicos y electrénicos. Es de destacar que con
las empresas de servicios publicos CHEC y Aguas de Manizales, varios actores
del sector de la construccién mantienen una comunicacién a través de todos
los canales dispuestos.
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Figura 13 Frecuencia de los encuentros entre los empresarios de Zona F
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En la Figura 13 se observa que el 38% de las relaciones tienen encuen-
tros algunas veces, el 32% muy pocas veces y el 29% frecuentemente.
En el mapa no se observa una tendencia clara frente a la frecuencia del
relacionamiento entre algln grupo particular de actores, y las diferen-
tes categorias de frecuencia en las relaciones se distribuyen de manera
equitativa entre todos los actores, aunque es de resaltar que las relacio-
nes que llegan a los actores con mayor centralidad en la red como son
Comercialcaldas y Armentales son referenciadas desde los otros actores
como frecuentes.

Segun se muestra en la Figura 14, los empresarios entrevistados mani-
fiestan que en el 55% de los casos las relaciones son entre fuertes y muy
fuertes, (29% fuertes y 26% muy fuertes); no obstante, se referencia que
un 38% de las relaciones son débiles. Al igual que en la frecuencia de los
encuentros, no se puede determinar un actor o sector especifico donde
prime una fuerza especifica en la relacidn, pero si se puede manifestar que
los actores centrales de la red (Comercial Caldas, Armentales y Drywall)
entre ellos mismos se establecen relaciones en doble via de caracter muy
fuerte, lo que genera unas importantes bases que sustentan la red em-
presarial de Zona F, y en torno a ellos se genera un triangulo virtuoso de
relaciones muy fuertes.
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Figura 14 Fuerza de los vinculos entre los empresarios de Zona F
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3.4.2 Vinculos entre las empresas asociadas a Manizales MAS

Por su parte, entre las empresas asociadas a Manizales MAS el tipo de
relacién predominante es, al igual que en Zona F, para proveerinsumos dada
en un 43% de los casos, seguido de otro tipo de relaciones correspondiente
al 22%. En dicha red empresarial es importante resaltar la presencia de re-
laciones orientadas a realizar asesoria especializada, presente en el 12% de
los vinculos, con un mayor flujo en las relaciones en comparaciénincluso con
la comercializacidon, dada esta ultima en tan solo el 2.5% de los vinculos. El
tipo derelaciones se puede observar en la Figura 15, en donde no se eviden-
cia unatendencia en el tipo de relaciones con relacion a sector empresarial.

En la Figura 16 se observan los medios de comunicacidn utilizados por los
empresarios asociados a Manizales MAS, que son la base para el relaciona-
miento con los demas empresarios, alli se resalta que el 30% de las comuni-
caciones establecidas se hacen de manera personal, denotando importante
niveles de cercania y confianza entre los empresarios. En el mismo orden de
ideas, el 23% de las comunicaciones se hacen de manera telefénicay el 21%
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telefénica y personal, dejandole tan solo un margen del 5% a las comunica-
ciones electrénicas y 2,5% a las telefénicas y electrénicas.

Figura 15 Tipo de relacidn dada entre las empresas de Manizales MAS
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Figura 16 Medios de comunicacion utilizados por los empresarios de Manizales MAS
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No obstante lo anterior, al observar la Figura 17 se denota que el 50
% de los encuentros entre los empresarios se dan algunas veces, el 28%
muy pocas veces y el 22% restante frecuentemente, observandose una
baja frecuencia en los encuentros entre los empresarios, lo que no afecta
la confianza que existe entre ellos. Se evidencia por el tipo de relacién, las
formas de comunicacién y la frecuencia de la misma que las relaciones
entre los empresarios no son exclusivamente comerciales, que son basa-
das mas bien en esquemas colaborativos dependiendo de las necesidades
puntuales de las empresas.

Figura 17 Frecuencia de los encuentros entre los empresarios de Manizales MAS
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Finalizando los vinculos estudiados para el caso de los empresarios
capacitados por Manizales MAS, en la Figura 18 donde se representa la
fuerza de los vinculos, se evidencia una relacién légica entre los elemen-
tos anteriormente expuestos, al predominar en el 40% de los vinculos
relaciones fuertes, pero a su vez en el 35% de los casos la fuerza de los
vinculos es débil. También se observa que en los casos donde se presenta
mayor fuerza en las relaciones, corresponde a los empresarios del sector
ferretero y de la construccién, que son los actores que en su mayoria
vinculan o hacen el puente entre la red de empresarios de Zona F y Ma-
nizales MAS.
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Figura 18 Fuerza de las relaciones entre los empresarios de Manizales MAS
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En la red empresarial de Manizales MAS se denota un gran potencial
para el fortalecimiento de las redes sociales y empresariales de la ciudad
de Manizales, en vista a que los empresarios entrevistados tuvieron como
elemento en comun su participacion en los procesos de capacitacion de
Manizales MAS, y aun asi se dejaron entrever relaciones de diferentes ti-
pos entre ellos, pero en su mayoria mediadas por el conocimiento personal
gue tienen de las personas del gremio. Asimismo, se deja entrever que
existe familiaridad y confianza, elemento base para fortalecer los encade-
namientos productivos.

3.4.3 Vinculos entre las empresas integrando
los casos de Zona F y Manizales MAS

En este apartado se muestran dindmicas empresariales en el territorio.
Integrando todos los empresarios de Zona F y Manizales MAS, se encuentra
que respecto al tipo de relacion en su mayoria (55,4%) se orientan a proveer
insumos, otros tipos de relacién (18,5%), y proveer insumos y otro tipo de re-
lacion (8,3%). Lo anterior deja un margen del 17% de vinculos entre empre-
sarios orientados a la comercializacidon y generar asesorias especializadas, tal
como se evidencia en la Figura 19.
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Figura 19 Tipo de relaciones que predominan entre los
empresarios, integrando Zona F y Manizales MAS
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lece, dejando un 9% paralos medios electrénicos de comunicacién. Lo anterior
ratifica lo expuesto en términos de los canales de comunicacién entre los em-
presarios paralos casos de Zona Fy Manizales MAS de maneraindependiente.
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Figura 20 Medios de comunicacidn utilizados entre los
empresarios integrando Zona F y Manizales MAS
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Observando la Figura 20, el tipo de comunicacién prevalece la relacion
personal, en correspondencia con el sector empresarial o con los grados de
centralidad de los empresarios. En algunos casos, donde el resultado de la
informacidén de los empresarios sector ferretero y de la construccidn tienen
alto grado de centralidad, en ellos prevalece la comunicacién telefdnica,
mientras que otros empresarios con las mismas caracteristicas utiliza la co-
municacién telefénica y personal. Lo que es importante resaltar es la facili-
dad de comunicacién entre los empresarios debido a sus vinculos histéricos
fuertes, el conocimiento personal y la cercania.

En términos de la frecuencia de los vinculos, como se evidencia en la
Figura 21, el 44% de los encuentros se dan algunas veces, el 30% muy pocas
vecesy el 26% frecuentemente. Se hace notorio en el mapa, que los encuen-
tros mas frecuentes entre empresarios parecieran se dan entre las empresas
asociadas a Zona F, en relacion con las empresas asociadas a Manizales MAS.

Figura 21 Frecuencia de las relaciones entre los empresarios
integrando Zona F y Manizales MAS
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La fuerza de los vinculos, por su parte muestra en la Figura 22, que pre-
valecen los vinculos débiles (37%), seguidos de los vinculos fuertes (35%) y
muy fuertes (20%), aunque al sumar los vinculos fuertes y muy fuertes nos
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da mas de la mitad de los vinculos con fuerza en las relaciones entre los em-
presarios. Las relaciones fuertes son las que permiten vinculos sociales mas
compactos e integrados, propias de los llamados circulos sociales; las rela-
ciones débiles forman redes sociales de baja consistencia, pero que sirven
de puentes locales de conexidn, donde se integra un sistema fragmentado a
otro. Dichas relaciones (fuertes o débiles) son determinantes en los grados
de influencia sobre los empresarios y sobre sus decisiones.

Figura 22 Fuerza de las relaciones entre los empresarios
integrando Zona F y Manizales MAS
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Las redes como categoria que explicita las relaciones entre los empresa-
rios vinculados al estudio nos permite decir que existen relaciones fuertes
pero mas informales donde prevalece la comunicacién personal, lo que difi-
culta una estructura empresarial articulada.
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4. Conclusiones

El tejido social desde las redes de empresarios aporta al desarrollo
productivo local creando demandas de estructuras articuladas en entre
proveedores-productores-consumidores. La mirada a los empresarios de
Manizales desde estos dos grupos de empresarios, permite el reconoci-
miento del territorio. Las relaciones empresariales vistas desde las redes
se reconocen los efectos sobre las organizaciones de manera individual y
colectiva.

Las redes son de gran multiplicidad, van desde la gestién de la agenda
de la produccidn hasta el programa de asesoria, que incluyen coordinacion
y apoyo econdmico. Las estructuras pueden ser verticales u horizontales de-
pendiendo de las relaciones de poder y de las simetrias inter-empresariales.
La red no es solamente una practica, sino también un concepto para descri-
bir un mundo social empresarial (Cardona, 2000).

En Zona F, de Manizales constituida como asociacion conformada por
un grupo de empresarios que por 5 afos han trabajado en la construccién
de estrategias para el fortalecimiento desde lo individual y colectivo en Ia
integracion como asociacion y las dindmicas de la cadena con los provee-
dores y clientes. El proyecto asociativo se inicia como una estrategia en si
misma frente a la competencia de las amplias superficies. La asociacién
crea vinculos fuertes por encima de los débiles, lo que genera que las re-
laciones se concentren en pocos nodos, dejando asi de lado su relaciona-
miento con algunos actores del sector. Esta fortaleza en su informacioén,
se convierte en ventajas empresariales, sostenibilidad y confianza como
tejido en red.
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Los empresarios reconocen tener relaciones comerciales con otras em-
presas del sector ferretero, pero no se visualizan acuerdos de colaboracién.
Afirmando que los Unicos acuerdos de colaboracidn son con sus clientes por:
la fidelizacién y el cumplimiento en la entrega de materiales, con los pro-
veedores: por lazos de confianza y credibilidad que han construido por anos
y con los socios: relaciones de confianza y de ayuda mutua entre ellos. Es-
tas relaciones se caracterizan por tener un tejido social en conformacién de
cluster, ya que los actores estan conectados unos con otros generando una
ampliacién de los vinculos que se da por la estructura entre proveedores y
clientes, donde un cliente se puede volver proveedor lo que permite que la
red se vaya ampliando.

En la identificacidon de los actores como parte de la asociacidn se esta-
blecieron cuatro rasgos particulares del sector: actividad econdmica en
relacién con el tamaio, materiales de comercializacion, sector comercial y
valores. En primer lugar se identificaron como un “cluster de construccion”;
en segundo lugar, la alta valoracién que dan los empresarios de su actividad
por ser el soporte para otros sectores de construccion, en tercer lugar la he-
terogeneidad de los materiales para la en la comercializacién y por ultimo a
los valores que los identifican como asociacién, se encuentran la calidad, el
servicio al cliente, lealtad con la competencia, cumplimiento de compromi-
sos con los clientes, proveedores y distribuidores. Identificacion, que ha con-
solidado al sector para atender a mercados tanto locales como regionales.

Las politicas sectoriales son centrales en la construccién social, porque
permiten articular los procesos y se vuelven fundamentales para impulsar
la transformacion productiva. La posibilidad de competir con productos de
talla mundial en los grandes mercados globales, como se ha planteado en la
politica de transformacién productiva en el pais, esta atravesada por la capa-
cidad de los actores publicos y privados en el territorio de crear el tejido que
permite convertir las iniciativas individuales en tendencias colectivas.

Tal y como lo indica la literatura de Redes Empresariales en Manizales se
evidencia que cada uno de los empresarios esta influenciado por los hechos
de alguno de los actores que hacen parte de la asociacion, por lo que es de
gran importancia concientizarlos de que el comportamiento y actitud no solo
afecta al circulo mas cercano que es la familia, amigos, compafieros de traba-
jo, sino que puede llegar a impactar a toda la asociacion y el sector.

Finalmente desde la centralidad, densidad y cercania se reconocié a la
empresa Dry Wall Placas y Techos como el nodo mds referido por las demds
empresas del sector. Ejerce un papel central al ser intermediador de las rela-
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ciones empresariales, al generar sinergias, mejor comunicacidn y confianza
entre los actores. Su posicién estratégica da la libertad de decidir que flujo
de informaciéon comparte, convirtiéndose a la vez en un facilitador de la cir-
culacién de recursos de informacion y trabajo dentro de la red.

Las redes empresariales tienen base en la interaccion social a partir de
los vinculos entre los eslabones productivos y las relaciones sociales para
garantizarlos. Estas condiciones permiten que la conducta organizada desde
redes potencie las dindmicas productivas con resultados de productividad y
competitividad en colectivo.

Asi mismo, el sentido de asociatividad y la actuacion de los empresarios
evidencia que las relaciones generan posibilidades de desarrollo no solo del
sector donde se desenvuelven, sino también de espacios territoriales, por la
interlocucién que ejercen con la institucionalidad publica, para el ejercicio
de organizacién del espacio publico de la seguridad ciudadana en los secto-
res donde operan.
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