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RESUMEN


El objetivo de este estudio es presentar una herramienta de análisis de la concentración industrial sinérgica, entendida como la generación de ventajas debidas a la actuación en grupo (en este caso de un sector industrial) y que resultan superiores a la suma de los efectos individuales. Este modelo se aplica al sector del mueble de hogar de la Comunidad Valenciana, en el que se identifican los factores exógenos que contribuyen a reforzar la competitividad del sector.
Palabras clave: Concentración industrial sinérgica, competitividad, sector industrial.

1. Introducción


La concentración geográfica es un factor de gran importancia, facilita el intercambio y la cooperación entre centros de investigación, entre los clientes y los proveedores de la región y fomenta la investigación en el sector (Porter, 1998). Por otra parte, la concentración de actividades específicas en una zona concreta atrae al conocimiento especializado.

La importancia de la concentración geográfica y la evidencia de la existencia de clusters industriales se ha estudiado de forma amplia a lo largo del tiempo; Saxenian (1996) analizó la organización y las características de las empresas electrónicas de Sillicon Valley, Glasmeier (1991) los relojes suizos, Faulkner y Anderson (1987) el sector cinematográfico en Hollywood, Scott (1991) el sector electrónico-aeroespacial en el sur de California, Brusco (1982) estudió varios sectores en el norte de Italia. 
2. Fundamentos teóricos.


Entre los autores contemporáneos, se podría afirmar que ha sido Porter (1980, 1985, 1990, 1998), el que más atención ha prestado a la afectación e influencia que los aspectos externos a las empresas y a los sectores tienen sobre la competitividad empresarial.

Porter (1985) destaca la importancia de la obtención de la ventaja competitiva como base para superar con éxito las cambiantes condiciones del entorno. El autor plantea cómo conseguir y mantener las ventajas competitivas. En Porter (1990) desgrana el papel que juegan el entorno, las instituciones y las políticas económicas de un país en el éxito competitivo de algunos sectores industriales. Introduce un modelo de estudio utilizado posteriormente de forma amplia por la comunidad científica: el diamante, a partir de este punto comienza a prestar más atención a lo que él llama agrupamiento o cluster (1998).
La esencia de la literatura económica contemporánea sobre clusters la han desarrollado Porter (1990) y Krugman (1991a, 1991b), siendo de los primeros en tener en cuenta la localización geográfica como cuestión central para el estudio de los mercados y la competitividad, aunque sobre la localización geográfica fueron muchos los autores que habían trabajado con anterioridad (Marshall, 1890,  Brusco 1982, entre otros).

Porter (1998) define cluster como una concentración geográfica de empresas e instituciones relacionadas entre sí, que incluye a competidores, proveedores, clientes y asociaciones, que combinan comportamientos competitivos y cooperativos.


Tal y como indica Krugman (1991a, 1991b) son tres los factores regionales que influyen en la actuación empresarial;

· Que los recursos y capacidades básicos para que las empresas sean competitivas a nivel internacional e interregional se puedan encontrar en la propia región.

· Que otros clusters regionales desarrollen actividades que puedan ser compartidas por las empresas del cluster.

· Que las opciones estratégicas de las empresas se puedan ver influenciadas por el trasvase de información y por la mezcla de competencia y cooperación que se puede encontrar en los clusters regionales.


La concentración geográfica es un factor de gran importancia también para Batista (1998). La concentración facilita el intercambio y la cooperación entre centros de investigación, entre los clientes y los proveedores de la región y fomenta la investigación en el sector. Por otra parte, la concentración de actividades específicas en una zona concreta atrae al conocimiento especializado.


El trabajo de Krugman se centra en la interacción entre la estructura del mercado y la geografía económica. Para este autor, “la concentración geográfica es el hecho más evidente de la existencia de actividad económica” (Krugman 1991a). Las ideas de Krugman son un replanteamiento de las afirmaciones de Marshall (1890), que ya afirmaba que las razones por las que un sector industrial  se concentra son de tres tipos:

· La fuerza de trabajo; la concentración de un número importante de empresas pertenecientes al mismo sector en una zona, crea una bolsa de trabajadores con las mismas habilidades y conocimientos. Esta situación beneficia a ambas partes, a los trabajadores y a las empresas, facilitando la ocupación de puestos vacantes, así como minimizando los efectos de los ciclos económicos-productivos. Krugman (1991a, 1991b) demostró que esta situación resulta beneficiosa independientemente de la manera en que se organice esa “fuerza de trabajo” (Baptista, 1998).

· Los factores intermedios; un sector industrial localizado puede soportar un mayor número de proveedores locales especializados, tanto en servicios como en bienes específicos, lo que proporciona mayor variedad a menor coste.

· Las externalidades tecnológicas; si la información sobre nuevas tecnologías, productos y procesos fluye de una manera más sencilla en un área local que a través de grandes distancias, entonces, las empresas que están localizadas en ese polo industrial disfrutan de externalidades positivas que son difíciles de conseguir si la empresa no se encuentra ubicada allí.

Para Arthur (1990), las externalidades producidas por la concentración geográfica de las empresas aparecen cuando los beneficios del conjunto (cluster Porter, 1990 o distrito Marshall, 1920) aumentan de manera directamente proporcional con el número de empresas ubicadas en la región.

Además de las ventajas que se derivan de la proximidad geográfica, reducción en los costes de los bienes así como en los costes de transporte (Marshall, 1890) y concentración de trabajadores cualificados y variedad de proveedores (Krugman, 1991), algunas de las ventajas más importantes se dan porque sus miembros están integrados en una fuerte red social. 

Porter (1998) afirma que muchas de las ventajas del cluster dependen de la proximidad física, de los contactos personales, de las relaciones que se pueden establecer en el cluster y de la información accesible a sus miembros.

 La proximidad y la red social informal facilita la transferencia de conocimientos específicos; conocimientos tecnológicos (Aufdretsch y Feldman, 1996, Baptista y Swan, 1998), preferencias de los clientes (Von Hippel, 1988) y conocimientos sobre los procesos (Helper, 1990, Saxenian, 1996). 

3.- Planteamiento de los objetivos.


El objetivo de la investigación que se llevaría a cabo consistirá en determinar cómo influyen en el nivel competitivo de las empresas de un sector industrial factores exógenos a las mismas y en qué medida afectan a su actuación empresarial. 

Como aspectos exógenos a las empresas, se considera la estructura del sector industrial, y más concretamente, el impacto de la concentración geográfica del sector en la competitividad del mismo, para lo que se analizarán las relaciones establecidas entre los miembros del cluster y la creación de sinergias debidas a la actuación gruapl así como la importancia que para las empresas tienen las instituciones públicas y los programas de desarrollo aplicados al cluster, basado en un primer trabajo de Murray (1999).

Por otra parte, se pretende validar el modelo de estudio empleado. Esta validación se realiza a través de una aplicación, el estudio de los factores exógenos que contribuyen a reforzar la competitividad del sector a través de la creación de las sinergias generadas por la actuación en grupo en el sector del mueble de hogar de la Comunidad Valenciana.

4. Metodología.


Siguiendo a Kaplan (1986), resulta difícil imaginar que se puedan verificar teorías en el campo de la dirección de empresas, si la prueba no se realiza dentro del contexto organizativo. Estas pruebas han de servir no sólo para describir la existencia o no de procedimientos, sino también para deducir y contrastar cómo y por qué ciertas prácticas tienen que ser implantadas.

Si se pretende generar una teoría, partiendo de un marco teórico y las preguntas clave a responder son cómo se crean y cómo influyen la concentración geográfica en la competitividad de un sector industrial, lo más indicado es llevar  a cabo un estudio de casos de tipo explicativo. Se estudiarán varios casos siguiendo a Rouse y Daellenbach, (1999), ver cuadro A.1. 

El método que se va a utilizar en este estudio, entrevistas en profundidad, se clasifica como obtención de datos directos. El tipo de entrevista utilizada es la llamada entrevista estructurada de respuestas abiertas (King, 1994). Esta técnica combina las ventajas del uso de cuestionarios cerrados con las propias de un entrevista de investigación cualitativa.

5. Análisis de la concentración industrial sinérgica. 

Murray (1999) utilizó como instrumento de evaluación del impacto de la concentración geográfica un cuestionario aplicado específicamente al sector plástico ubicado al norte del estado de Massachussets. En este trabajo partimos de la aportación de Murray  para elaborar un cuestionario de estudio más amplio y genérico, aplicable a cualquier sector industrial, que se presenta en el Apéndice 1.Como se puede observar, el cuestionario se  compone de dos partes principales, la primera aborda los datos generales de la empresa y sus principales características y en la segunda parte se tratan los temas de carácter estructural relacionados con la concentración industrial sinérgica.
6. Desarrollo de la investigación.


El cuestionario se aplicó a ocho casos seleccionados de manera no aleatoria entre  las empresas que  presentan un mejor comportamiento (Rouse y Daellenbach, 1999). 

 Con respecto al número de casos estudiados, ocho, se corresponde con las recomendaciones realizadas por Eisenhardt (1989) que recomienda el manejo de un número de casos ni inferior a cuatro ni superior a diez, así como las indicaciones de Yin (1989), que indica que el número de casos debe oscilar entre uno y ocho. 
Las preguntas se plantearon en el marco de entrevistas amplias con los gerentes de las empresas.

7. Resultados.


Los resultados del estudio se plantean en la tabla 1. Se recogen los aspectos más destacados de cada una de las empresas estudiadas. A partir de lo reflejado en la tabla 1 se extraerán las conclusiones.
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LOCALIZACIÓN Y CONCENTRACIÓN
	LUGAR CREACIÓN
	ASPECTOS CLAVE
	FACTORES QUE INFLUYEN EN LA LOCALIZACIÓN
	RELACIÓN CON EMPRESAS E INSTITUCIONES
	PRINCIPALES MERCADOS

	EMPRESA A1
	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó mucho su localización.  En un principio, el conocimiento sobre la realización de esqueletos y la ubicación en la zona de empresas auxiliares de almacenistas de materia prima y de transporte fue primordial
	Mucho: la existencia de subcontratistas en los alrededores, de proveedores especializados, las infraestructuras de que dispone la región, así como la formación y la experiencia de los trabajadores.

Poco:   la existencia de clientes en esta zona, ya que la empresa presenta una orientación internacional.

Nada: los costes laborales no se consideran menores que en otras zonas.
	El hecho de compartir conocimientos con empresas de la zona resulta de vital importancia. Participa en foro de empresarios.

Otro factor a considerar es el soporte institucional que recibe la zona. Está FIM, ANIEME, lo que ayuda mucho a mantener cohesionado al día al sector y AIDIMA, que representa un fuerte estímulo. En general  las relaciones que se mantienen con las empresas de la zona son  fluidas, aunque es un sector cerrado. Las actuaciones que se llevan a cabo por el conjunto de empresas de la zona son de tipo comercial.
	La empresa exporta el 50% de su producción anual, siendo sus principales destinos internacionales los países europeos (40%) y el resto del mundo un 10%, mantiene relación comercial con 30 países.



	EMPRESA B2
	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona condicionó mucho su localización,la existencia en los alrededores de pequeños talleres de ebanistería tradicional valenciana fue esencial. La concentración de empresas del mueble y afines (tableros, chapas, barnices, herrajes, etc.) también  influyó en que su empresa se situara en  esta zona y en que se mantenga ahí.
	Mucho: la existencia de subcontratistas en los alrededores, las infraestructuras de que dispone la región, así como la formación y la experiencia de los trabajadores.
Poco: la existencia de proveedores y de trabajadores con formación especializada.
Nada: las ayudas institucionales, la existencia de clientes en esta zona y los costes laborales, que a esta empresa en concreto no le afectan, ya que no presenta instalaciones productivas.
	Por lo que respecta a compartir conocimientos con las empresas de la zona, es un aspecto que se considera importante pero que no se produce, las relaciones con otras empresas son esporádicas. La empresa participó en un consorcio de exportación con empresas complementarias, siendo este tipo de relación, de índole comercial, la única que se establece con las empresas de la zona.

La empresa pertenece a distintas asociaciones, participando con frecuencia de sus actividades.


	La empresa exporta entre el 35 y el 50% de su producción anual, siendo sus principales destinos internacionales a nivel europeo  Grecia y Portugal. Fuera de Europa exportan a los países del Sudeste Asiático y EE.UU.



	EMPRESA C2
	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona, no condicionó su localización al principio, aunque ahora lo consideran un factor crítico y de suma importancia. La presencia de empresas pertenecientes al sector auxiliar del mueble, de proveedores y de otras empresas fabricantes resulta cave para que la empresa mantenga su ubicación en esta zona.
	Mucho: los relacionados con el capital humano, la disponibilidad de mano de obra especializada y la formación y la experiencia de los trabajadores  junto a las infraestructuras de que dispone la zona de Valencia.

Bastante: la existencia de proveedores y subcontratistas en las proximidades de la empresa.

Poco o nada: especiales consideraciones con respecto a costes laborales, facilidad de crédito o la existencia  de clientes en la zona.
	Mantiene de forma habitual alguna relación de cooperación con empresas de la zona. Fue pionera en el establecimiento del primer  consorcio de exportación español de mobiliario y forma parte de un grupo de empresas que se reúne periódicamente para hablar de los problemas que tiene el sector. Califica  las relaciones que mantiene con las empresas de la zona como fluidas, aunque su cooperación no va más allá de relaciones de tipo comercial.

Pertenece a varias asociaciones empresariales y participan de sus actividades.
	Sus clientes se encuentran, en territorio nacional (70%) y el restante 30% en países europeos de nuestro entorno

	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó totalmente su localización. La presencia de empresas pertenecientes al sector auxiliar del mueble, de proveedores y de otras empresas fabricantes resulta clave para que la empresa mantenga su ubicación en esta zona y se le da gran importancia a la ubicación en Valencia de la FIM, que se considera un escaparate clave desde sus inicios y causa de la expansión que se produjo en el sector.
	Mucho: los relacionados con el capital humano, la disponibilidad de mano de obra especializada y la formación y la experiencia de los trabajadores, junto a la existencia de proveedores y subcontratistas en la región.

Bastante: las infraestructuras de que dispone la zona de Valencia, el soporte institucional (AIDIMA, ANIEME Y FIM).

Poco. el compartir conocimientos con las empresas de la zona, o especiales consideraciones con respecto a costes laborales, facilidad de crédito o la existencia  de clientes en la zona no afectan a la localización de la empresa.
	La relación con otras empresas de la zona resultaría interesante, pero las iniciativas son escasas. No suelen mantener  acuerdos de cooperación, aunque califica  las relaciones que mantienen como fluidas.

Pertenece a todas las asociaciones empresariales del sector y participan de sus actividades (AIDIMA, ANIEME, FEVAMA, FIM), representando cargos de dirección en algunas de ellas, siendo también fundadores de la Feria del Mueble, FIM.


	Sus clientes se encuentran, en el extranjero (80%), dedicando al mercado nacional únicamente un     20%. Las zonas a las que dirigen sus productos son Oriente (30%),  Países árabes (20%), Europa (25%, Portugal, Italia) y a EE.UU el restante 25%.


	

	EMPRESA E1


	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó mucho su localización, así como la concentración de empresas del mueble y afines (barnices, herrajes, tableros, maderas, etc.), ya que la idea surgió como una prolongación de la actividad que se estaba realizando y para la que había una demanda por las características particulares de la zona.
	Mucho: la existencia de subcontratistas en los alrededores, de proveedores especializados, las infraestructuras de que dispone la región, así como la formación y la experiencia de los trabajadores.

Poco: el hecho de compartir conocimientos con empresas de la zona y la existencia de clientes ocuparían un papel secundario
Nada: el soporte institucional de la región, aunque se consideran importante la presencia de AIDIMA y de la FIM, la existencia de clientes en esta zona, ya que la empresa presenta una orientación nacional y no local y los costes laborales, que  no se consideran menores que en otras zonas.
	Las relaciones que se mantienen con las empresas de la zona son esporádicas, se conocen y entre empresas que se complementan (comedores, dormitorios, sillas) fluidas, pero se considera un sector muy introvertido.

La empresa está integrada en las actividades de las distintas asociaciones de la zona (FIM, ANIEME, AIDIMA), así como en la asociación de empresarios del mueble de los municipios cercanos y en FEVAMA. En todas ellas participan con frecuencia de sus actividades.


	La empresa destina la mayor parte de su producción al mercado nacional, aunque están intentando abrir nuevos mercados en el extranjero.

	EMPRESA F2
	Alrededores de Valencia, La Ribera.
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó mucho su localización. La mayoría de los miembros de sus familias eran trabajadores del sector auxiliar del mueble, y sus clientes estaban ubicados en las proximidades de la empresa.


	Mucho.  existencia de clientes en las proximidades, la disponibilidad de mano de obra especializada así como la formación y la experiencia de los trabajadores. Se considera importante también la influencia que ejercen la existencia de proveedores especializados, las infraestructuras de que dispone la región y el hecho de compartir conocimientos con empresas de la zona.
Poco o nada:la existencia de subcontatistas, el soporte institucional, los costes laborales, la existencia de crédito en la zona.
	Las relaciones que se mantienen con las empresas de la zona son esporádicas, casi inexistentes, aunque si que pertenecen a la asociación de empresarios FEVAMA, a través de la que se realizan actividades conjuntas de formación, así como a . ANIEME y a AIDIMA, lo que, según el gerente,  resulta muy beneficioso para la empresa desde el punto de vista técnico y tecnológico.


	La empresa orienta la mayor parte de su producción al mercado nacional en una proporción aproximada 75%-25%, exportando principalmente a Portugal.

	EMPRESA G2
	Provincia de Valencia, La Costera
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó mucho su localización. Fue de vital importancia la existencia en los alrededores de pequeños talleres de tejido de las fibras naturales, así como la especialización de los trabajadores
	Mucha: la existencia de subcontratistas en los alrededores, las infraestructuras de que dispone la región así como la formación y la experiencia  de los trabajadores, además de la existencia de proveedores y de trabajadores con formación especializada en esta zona
Nada: el soporte institucional, la existencia de clientes en esta zona o los costes laborales.
	Las relaciones con las empresas de la zona son inexistentes excepto por las relaciones derivadas de la subcontratación de actividades. La empresa está integrada en las instituciones del sector y mantiene relaciones de cooperación, sobre todo de tipo comercial, con otras empresas del sector no pertenecientes a su segmento de actividad.


	La empresa exporta el 75% de su producción, es una empresa con clara vocación exportadora, principalmente a Australia, Alemania y Suecia.

	EMPRESA H1
	Alrededores de Valencia, L´Horta
	La experiencia y la tradición de esta zona, condicionó mucho su localización, ya que existía gran cantidad de ebanistas, carpinteros y especialistas en la fabricación de muebles.


	Mucha: la existencia de proveedores especializados en los alrededores, así como la formación, la experiencia de los trabajadores y la disponibilidad de mano de obra, aunque últimamente este factor es deficitario, lo que afecta a la empresa de manera negativa.

Bastante: la existencia de clientes en la zona y las infraestructuras disponibles juegan también un papel importante en la ubicación de la empresa.

Poco o nada: la existencia de subcontratistas en esta zona, el hecho de compartir conocimientos con empresas de la zona,  el soporte institucional, los costes laborales o la facilidad de crédito.
	En general  las relaciones que se mantienen con las empresas de la zona son  escasas, todos se conocen pero no hay transferencia de conocimientos.

La empresa está integrada en las actividades de la asociación de empresarios de su localidad y, aunque no pertenece a AIDIMA, han realizado algún curso de formación así como las pruebas de calidad, resistencia o ergonomía que consideran oportunas.


	La empresa destina el 100 % de su producción al mercado nacional


8. Conclusiones.

Del análisis de la  tabla 1 se concluye la importancia de la experiencia y la tradición de la zona en la localización inicial de las empresas estudiadas, así como del mantenimiento actual de su ubicación. Otra de las claves de la ubicación de las empresas en las comarcas cercanas a Valencia es la existencia de un sector auxiliar desarrollado en la zona,  lo que los empresarios califican de esencial.

Las empresas con mayor orientación internacional están más concienciadas hacia el establecimiento de relaciones de cooperación con otras empresas, sobre todo de índole comercial y se detecta una mayor integración y aprovechamiento de las actividades e instituciones de la zona (participación activa en la FIM, Feria Internacional del Mueble, relación estrecha con ANIEME, Asociación Nacional de Industriales Exportadores del Mueble o la utilización de los servicios de AIDIMA, Instituto Tecnológico del Mueble y Afines).


De la totalidad de las empresas estudiadas, aquellas que presentan una vocación exportadora significativa (A1, B2, C2 y D1) y que están  ubicadas en la comarca de L´Horta (Valencia), confieren gran importancia al hecho de compartir conocimientos, manteniendo relaciones fluidas con otras empresas e, incluso, participando activamente en foros de debate.


Las empresas estudiadas consideran la localización una variable clave que afecta a su competitividad. La ubicación en las comarcas situadas en los alrededores de Valencia (L´Horta, La Ribera  y, en el caso del rattán, la Costera) condiciona su comportamiento y sus resultados.


Los factores que presentan una mayor importancia son la existencia de mano de obra especializada con formación específica y experiencia en el sector, de proveedores y de empresas subcontratistas. La existencia aquí de las principales instituciones del sector a nivel nacional se considera un elemento dinamizador de la industria del mueble valenciana.


En la totalidad de los casos analizados, subcontratan parte del proceso productivo, en general, aquellas actividades que no aportan valor a la empresa (corte de tableros, lijado, ensamblado, formación de capas rectas y curvas, etc.). Se observa un proceso creciente de externalización productiva (“outsourcing”), manteniendo como básicas las actividades clave, que en el sector estudiado son el diseño y el acabado.


Así pues, en todos los casos analizados se considera básica la ubicación para la competitividad de la empresa, sobre la que influyen la existencia de empresa auxiliar, de empresas subcontratistas, de mano de obra especializada y de las principales asociaciones nacionales del sector. La generación de conocimientos y el nivel de actividad de la zona (actuaciones de FEVAMA, Federación Valenciana de Empresarios de la Madera, de AIDIMA, ANIEME o FIM) son aspectos genéricos positivos a considerar.


De los casos estudiados se desprende la actuación sinérgica del sector del mueble, sobre todo a nivel vertical, empresas fabricantes con proveedores, subcontratistas e instituciones. Por lo que respecta al nivel horizontal la actuación a través de las asociaciones sectoriales es dinámica. 


Destacar que las conclusiones a las que se llega sobre las relaciones establecidas entre las empresas e instituciones del sector del mueble de hogar de la Comunidad Valenciana se han obtenido tras la realización de numerosas entrevistas con los integrantes del sector, visitas a empresas e instituciones y análisis cualitativo sobre el terreno. Se puede comprobar así como se realiza la transferencia de conocimientos entre fabricantes-fabricantes, fabricantes-proveedores, fabricantes-clientes y de todos ellos con las distintas asociaciones, FIM, ANIEME, AIDIMA, FEVAMA, la Universidad Politécnica de Valencia (UPV) y representantes del Salón Internacional de Diseño, SIDI.


Este trabajo muestra la importancia del aprovechamiento de sinergias y su repercusión en la competitividad del sector del mueble analizando variables no cuantificables, como ya indicó  Soler (2000), lo que apoya la realización de estudios de tipo cualitativo para analizar las relaciones establecidas entre los integrantes de un cluster o distrito industrial, en contraposición al uso de información extraída de bases de datos numéricas para identificar relaciones y analizar la creación de ventajas derivadas de la actuación en grupo.


Siguiendo la línea teórica desarrollada por Porter (1998a, 1999), así como las aportaciones de Krugman (1991a, 1991b), Baptista (1998). Henderson (1986), Ciccone y Hall (1996) o Glaeser y otros (1992),  el sector del mueble de hogar de la Comunidad Valenciana conformaría un cluster en el que se constatan las relaciones establecidas tanto a nivel vertical como a nivel horizontal, así como las principales características definitorias de este tipo de agrupación geográfica. 


En el cuadro A.2 se ha representado la estructura del cluster del mueble con los principales agentes integrantes del mismo.

A partir de este trabajo, se ha desarrollado un instrumento de evaluación de la concentración industrial sinérgica genérico, aplicable a cualquier sector industrial que identifica las relaciones establecidas entre las empresas e instituciones participantes y la calidad de las mismas, así como la actuación grupal positiva.

Esta herramienta complementa la metodología explicada con anterioridad, es decir, un estudio llevado a cabo de manera cualitativa a través del estudio de casos y realizando entrevistas en profundidad. En ningún caso se utilizará para estudios de tipo cuantitativo, ya que no está demostrada su validez.

APÉNDICE 1.- INSTRUMENTO DE EVALUCIÓN DE LA CONCENTRACIÓN INDUSTRIAL SINÉRGICA.

I.DATOS DE LA EMPRESA

Nombre y dirección.

Persona de contacto

Marco de actividad

Año de fundación

Historia de la empresa:

(Fechas importantes, nuevas personas, funciones o departamentos, estrategias, objetivos y prioridades, productos, mercados, tecnologías en producción u otros, inversones,plantas, etc.)

Número de empleados:

(Por áreas o departamentos)

Empresa familiar:

Personas de la familia trabajando en la empresa:

Personas de la familia en la dirección:

Personas de la familia en el consejo de administración:

¿Va a seguir siendo familiar?

II.DATOS ESTRUCTURALES

1.- Su empresa, ¿se originó en  esta región y  sus alrededores?

A.-SI  ______

B.-NO ______

Si la respuesta es afirmativa, formaba parte previamente de otra empresa, fue un spin-off?


SI  ______


NO ______

Comentarios:

2.- La experiencia y la tradición de esta zona, ¿condicionó su localización?

A.-Lo condicionó mucho  ______

B.-Lo condicionó un poco ______

C.-No lo condicionó nada ______

3.- La concentración de empresas pertenecientes a su mismo sector y a sectores relacionados, influye en que su empresa se mantenga aquí?

A.-Influye mucho  ______

B.-Influye poco ______

C.-No influye nada ______

4.- De los siguientes factores, ¿ cuáles influyen en que su empresa se encuentre en esta zona geográfica?









Mucho    Poco    Nada

A.-La existencia de clientes en esta zona             

B.-La existencia de proveedores en esta zona       

C.-La existencia de subcontratistas en esta zona      

D.-Compartir conocimientos con las empresas de la zona  

E.-Disponibilidad de mano de obre especializada

F.- Soporte institucional

G.- Facilidad de crédito en la zona

H.- La formación y la experiencia de los trabajadores

I.- Infraestructuras, Accesos (Autopista, Tren, Puerto)

J.- Costes laborales (mano de obre, impuestos, tasas locales, etc.)

Comentarios:

5.- ¿Dónde se encuentran sus clientes, en %?







75-100  /  50-74  /  25-49  /  1-24  /  0

A.- En la zona de Valencia y sus alrededores.

B.- En la Comunidad Valenciana 

C.- Resto de España

D.- Resto de Europa (especificar)

E.- Resto del mundo (especificar)

6.- ¿Dónde se encuentran sus proveedores, en %?







75-100  /  50-74  /  25-49  /  1-24  /  0

A.- En la zona de Valencia y sus alrededores.

B.- En la Comunidad Valenciana 

C.- Resto de España

D.- Resto de Europa (especificar)

E.- Resto del mundo (especificar)

7.- Identifique sus tres principales clientes

1.-

2.- 

3.- 

Comentarios:

8.- Identifique sus tres principales competidores y sus ubicaciones:

1.-

2.- 

3.- 

Comentarios:

8.- ¿Ha mantenido alguna relación de cooperación con alguna empresa de la zona?

A.- De forma habitual.

B.- Alguna vez.

C.- Nunca.

Comentarios:

9.- ¿Cómo son las relaciones que mantiene con las empresas de la zona?

A.- Muy fluidas (intercambiamos información, trabajadores, etc.)

B.- Fluidas (Hablamos de vez en cuando)

C.- Esporádicas.

D.- Inexistentes.

10.- ¿Qué tipo de actuaciones se llevan a cabo por el conjunto de empresas de la zona?

A.- De innovación.

B.- De investigación.

C.- Comerciales.

D.- De formación.

E.- Otras (especificar)

11.- Desde su punto de vista, se ve beneficiada su empresa por el hecho de estar ubicada aquí?, ¿Por qué?

12.- ¿Cree que las empresas ubicadas en la zona actúan como un grupo y crean ventajas a las que las empresas que no se encuentran aquí no pueden acceder?, ¿por qué?

Cuadro A1.- . Proceso de selección de casos.

[image: image2.png]SELECCION SECTOR INDUSTRIAL
Generacién informacién

secu

nelaria

h 4

CLASIFICACION EN GRUPOS
ESTRATEGICOS
por expertos

validacién

h 4

COMPARACI

IGN INDICES DE

COMPORTAMIENTO
EMPRESARIAL

h

SELECCION DE LOS
MEJORES/PEORES DE CADA
GRUPO





Fuente: Rouse y Daellenbach (1999).
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 Cluster del mueble de hogar de la Comunidad Valenciana.
Fuente: Elaboración propia.
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Tabla 1.- Tabla comparativa . Localización y concentración geográfica.
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