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RESUMEN 

Las empresas deben afrontar, cada vez más tempranamente, la necesidad de actuar a nivel internacional. Dado que es muy difícil que las empresas posean 
todos los recursos, capacidades y competencias necesarios para internacionalizarse, las alianzas estratégicas para la internacionalización se presentan como 
uno de los instrumentos más válidos con los que las empresas pueden afrontar la internacionalización de sus actividades. Sin embargo, el estudio de los 
acuerdos de cooperación como instrumento facilitador de la internacionalización es muy escaso. En el presente trabajo analizamos las principales 
aportaciones científicas realizadas hasta el momento con la finalidad de detectar posibles puntos oscuros que necesiten ser estudiados en mayor profundidad.  

 
 
1. INTRODUCCIÓN 

El Modelo de Uppsala (Johanson y Vahlne, 1990, 1977; Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975) describe la internacionalización de 
las empresas como un proceso gradual, en el que las empresas van adquiriendo paulatinamente los conocimientos y las habilidades que les 
permiten aumentar secuencialmente su compromiso internacional. Sin embargo, la realidad económica mundial está cuestionando muchos 
de los postulados en los que se asienta este enfoque. Los avances en campos como la comunicación, los transportes o la tecnología, junto 
con la creciente tendencia hacia la globalización de los mercados, han sido los principales causantes de que se cuestionen los patrones 
tradicionales de la internacionalización  de las empresas. Entre todos estos aspectos, cabe destacar el importante papel de la globalización 
de la economía en el crecimiento del proceso de internacionalización de las empresas según modelos no gradualistas basados en la 
cooperación.  

La globalización de los mercados conlleva una mayor homogeneidad no sólo económica, si no también, sociológica, tecnológica, 
cultural y política. Esto implica que un número  cada vez mayor de empresas tengan la necesidad de hacerse internacionales (Rialp-
Criado y Rialp-Criado, 1996). Para sobrevivir, las empresas deben adoptar estrategias que maximicen su presencia tanto en su mercado 
doméstico como en todos los mercados en los que estén presentes sus competidores (Narula y Hagedoorn, 1999). Dado que es muy difícil 
que las empresas dispongan de todos los activos necesarios para operar globalmente (Stanek, 2004; Ariño y de la Torre, 1998), los 
acuerdos de cooperación se presentan como una exigencia competitiva para facilitar el alcance internacional. A pesar de que las alianzas 
estratégicas siempre han sido un instrumento con el que han contado las empresas para alcanzar la expansión internacional, ha sido la 
globalización de los mercados la que ha propiciado una mayor utilización de las mismas en los procesos de internacionalización (Narula y 
Duysters, 2004; Narula y Hagedoorn, 1999; García-Canal et al., 1998; Rialp-Criado y Rialp-Criado, 1996; Camisón, 1993; Ohmae, 1990). 
Así, las alianzas estratégicas para la internacionalización han dejado de ser una mera alianza coyuntural para permitir la entrada en nuevos 
mercados salvando insuficiencias informativas o riesgos políticos, para pasar a convertirse en un instrumento crítico con el que servir a 
los consumidores en un entorno global (García-Canal et al., 1998; Ohmae, 1989; Perlmutter y Heenan, 1986). En términos de Narula y 
Duysters (2004), ha pasado de ser una opción second-best  a opción first-best. 

Pese a su importancia práctica, el estudio de los acuerdos de cooperación como instrumento facilitador de la internacionalización 
es muy escaso (Vidal, 1999). Los primeros trabajos se demoran hasta la segunda mitad de los años 80 (Perlmutter y Heenan, 1986; 
Ohmae, 1989), surgiendo la mayoría de la literatura desde mediados de la década de 1990 (García-Canal, 2004; Holtbrügge, 2004; Narula 
y Duysters, 2004; Chetty y Wilson, 2003; Townsend, 2003; Larsson et al., 2003; García-Canal et al., 2002, 1998; Elg y Johansson, 2001; 
Fernández de Arroyabe y Arranz, 2001; Vidal, 2000, 1999; García-Canal y Valdés, 1997; Rialp-Criado y Rialp-Criado, 1996; Colombo, 
1995; García-Canal, 1993). Sin embargo, el problema de los acuerdos de cooperación como estrategia de internacionalización es un tema 
de investigación relevante que todavía precisa de estudios más amplios y profundos. 

El objetivo que guía la presente investigación es realizar un estado de la cuestión sobre las alianzas estratégicas para la 
internacionalización que permita a los investigadores avanzar en el conocimiento sobre este tipo de alianzas. Con esta finalidad, 
revisaremos los principales trabajos que han permitido el desarrollo de esta línea de investigación. Esta revisión nos permitirá realizar 
diversas sugerencias para futuras investigaciones que nos permitan avanzar en la línea de investigación. 

Este documento se estructura como sigue. Tras esta introducción, en el segundo apartado, se definen las alianzas estratégicas para 
la internacionalización. A continuación, en el tercer apartado, nos remontamos a las teorías tradicionales de la internacionalización con la 
finalidad de comprender el importante papel que juegan las alianzas estratégicas en los procesos de internacionalización. En el cuarto 
epígrafe analizaremos los principales trabajos que han estudiado las alianzas estratégicas para la internacionalización. El final del trabajo 
llega con las conclusiones y con la proposición de varias reflexiones para futuras investigaciones. 

 
2. ALIANZAS ESTRATÉGICAS PARA LA INTERNACIONALIZACIÓN: DEFINICIÓN 

El número de definiciones sobre alianzas estratégicas que podemos encontrar en la literatura especializada es elevado, por tanto, 
es necesario aclarar qué entendemos en el presente trabajo por alianzas estratégicas. Para ello, tomamos la definición de  Dussauge, 
Garrette y Mitchell (2000), ya que transmiten aquello que nosotros entendemos por acuerdos de cooperación o alianzas estratégicas: “las 
alianzas estratégicas son acuerdos entre dos o más empresas independientes para llevar a cabo un proyecto u operar en una distinta área de 
negocio coordinando las habilidades y recursos necesarios conjuntamente en lugar de operar independientemente o fusionar sus 
operaciones” (Dussauge, Garrete y Mitchell, 2000). 

El concepto de alianzas estratégicas para la internacionalización difiere ligeramente del concepto de alianzas estratégicas. La 
diferencia entre ambos conceptos es sutil y podríamos considerar que las alianzas estratégicas para la internacionalización son un tipo 
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específico de alianzas estratégicas. El elemento diferenciador primordial entre ambos conceptos reside en la finalidad por la que se 
constituyen cada una de ellas. Mientras que en el concepto de alianzas estratégicas el ámbito de actuación de las empresas participantes es 
una dimensión sin importancia, en el caso de alianzas estratégicas para la internacionalización se convierte en la razón principal de su 
existencia. Así, el objetivo fundamental por el que se establecen este tipo de acuerdos es permitir, facilitar o acelerar la expansión 
internacional de las empresas socias. En términos de Vidal (2000), la idea subyacente a las alianzas estratégicas para la 
internacionalización es combinar los recursos y capacidades de las empresas participantes para planificar una actuación coordinada en los 
mercados internacionales. 
 
3. LAS ALIANZAS ESTRATÉGICAS EN EL PROCESO DE INTERNACIONALIZACIÓN  

Tradicionalmente, el proceso de internacionalización de las empresas se describía como un proceso lento, gradual, según el cual 
las empresas evolucionaban poco a poco y como consecuencia de exigencias externas hacia la expansión internacional. Desde la literatura 
de administración de empresas, el proceso de internacionalización se ha explicado fundamentalmente a través del Modelo de Uppsala o 
Modelo Sueco1 (Johanson y Vahlne, 1990, 1977; Johanson y Wiedersheim-Paul, 1975). Como Andersen (1997) reconoce, este modelo se 
construye sobre la base del Enfoque Basado en los Recursos ya que considera que el compromiso de las empresas con los mercados 
internacionales aumentará a medida que aumente el conocimiento de la empresa sobre los mercados de destino.  

El Modelo de Uppsala nace de los resultados del estudio realizado en 1975 por Johanson y Wiedersheim-Paul con cuatro grandes 
multinacionales suecas. A partir de los resultados del estudio anterior, Johanson y Vahlne (1977) desarrollaron un modelo dinámico 
explicativo del proceso de internacionalización de las empresas. La lógica que se encuentra detrás de este modelo es que el compromiso 
internacional de las empresas aumenta a medida que aumenta el conocimiento de la empresa sobre los mercados extranjeros.  
De este modelo del proceso de internacionalización los autores establecen dos pautas: 
♦ En primer lugar, las empresas, tratando de eludir al máximo el riesgo y la incertidumbre, comenzarán sus actuaciones internacionales 

dirigiéndose sucesivamente a países con mayor distancia psíquica. Entendiendo por distancia psíquica “el conjunto de factores tales 
como el idioma, la cultura, prácticas directivas, nivel de educación, sistema político... que dificultan el flujo de información entre los 
mercados y la empresa” (Johanson y Vahlne, 1990, 1977).  

♦ En segundo lugar, se establecen cuatro etapas de obligado cumplimiento a través de las cuales las empresas logran la 
internacionalización de sus actividades: 
1) Exportación esporádica. 
2) Exportación mediante agentes. 
3) Ventas a través de filiales comerciales. 
4) Filiales de producción.  

A pesar de que el modelo ha sido (y es) muy aceptado en el mundo académico como patrón explicativo de la internacionalización de las 
empresas, contando con evidencias empíricas en su favor (p.e., Camisón, Gil y Martínez, 1997), también es cierto, que ha sido muy 
criticado2 por su determinismo. En concreto, el modelo presenta las siguientes limitaciones (Renau, 1996): 

1) No explica las razones que inducen a las empresas a iniciar su proceso de internacionalización. 
2) No proporciona explicación de las causas y el momento de paso de una etapa a la otra. 
3) La naturaleza secuencial del modelo no permite explicar algunos procesos de internacionalización llevados a cabo a través de 

adquisiciones, u omitiendo algunas etapas. 
Así, consideramos que, para que la dinámica del U-Model continúe siendo válida es necesaria la consideración de los acuerdos de 

cooperación como posible modo de entrada en los mercados exteriores (Rialp-Criado y Rialp-Criado, 1996). Es decir, la 
internacionalización de una empresa tiene dos dimensiones distintas: estrategia de internacionalización y modelo de desarrollo 
internacional. La primera dimensión alude al método que la empresa selecciona para penetrar en mercados exteriores, de entre los 
anteriormente enunciados. La segunda dimensión indica si la empresa acometerá la estrategia de internacionalización seleccionada en 
solitario (crecimiento interno), mediante fusiones o adquisiciones o a través de alianzas estratégicas (crecimiento externo). 

Sin embargo, la primera literatura sobre los acuerdos de cooperación para la internacionalización les concede una importancia 
secundaria (second-best). Esta visión consideraba que tan sólo tenía sentido utilizarlos cuando existía un desconocimiento del mercado 
foráneo en el que quería penetrar la empresa (los recursos informativos de las empresas son insuficientes para explotar un mercado 
debiendo complementarlos con los de otros socios) o cuando existían factores políticos adversos en el mercado objetivo (la entrada en un 
mercado conlleva un riesgo político elevado y el único modo de salvarlo es aliarse con una empresa local). 

Siendo conscientes de las elevadas dificultades a las que se enfrenta la empresa en su proceso de internacionalización, las alianzas 
estratégicas se convierten en el instrumento “perfecto”3 con el que enfrentarse a los retos de la internacionalización. De hecho, una de las 
grandes debilidades que se atribuye al Modelo de Uppsala es que no ha reconocido los acuerdos de cooperación como modo de entrada a 
mercados extranjeros (Andersen, 1997). 

La realidad económica mundial pone en tela de juicio los supuestos básicos en los que se asienta el U-Model, concretamente su 
naturaleza gradual con la premisa implícita de que la internacionalización será un proceso de crecimiento interno. La globalización de los 
mercados, la homogeneización de los gustos de los consumidores, los avances en industrias como la tecnología, la comunicación y los 
transportes han cambiado las bases de la competencia internacional. Las empresas tienen la necesidad de operar globalmente: no pueden, 

                                                 
1 Entre las teorías explicativas de la internacionalización, el Modelo de Uppsala es el que ha tenido una mayor aceptación. Por este motivo, lo tomamos 
como punto de partida.  
2 Para un análisis crítico de este modelo véase Andersen (1993) 
3 Somos conscientes de que el uso de alianzas para la internacionalización presenta inconvenientes, como son su complejidad y los elevados costes de 
coordinación. Sin embargo, también es cierto que, una corriente muy amplia de la literatura especializada reconoce que las alianzas son fuentes de creación 
de valor (e.g. Merchant y Schendel, 2000; Vidal, 2000; Chen et al., 1991; Crutchley et al., 1991)  
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ni deben, limitar el alcance de sus actividades a su mercado doméstico. Pero, además, dicha extensión internacional puede ser urgente no 
admitiendo procesos gradualistas a largo plazo. Cabe citar el caso de las nuevas empresas que ya nacen internacionales o International 
New Ventures (Oviatt y McDougall, 1994). 

No es hasta finales de los años 80 (Ohmae, 1989; Perlmutter y Heenan, 1986) cuando se reconoce a los acuerdos de cooperación 
como una opción first-best (Narula y Duysters, 2004) para las empresas, con la que afrontar la incesante necesidad de tener presencia 
internacional cada vez más tempranamente. De hecho, ya en 1992, García-Canal detecta, a través de un estudio empírico realizado con 
187 acuerdos de cooperación registrados en prensa durante el periodo 1986-1989, que más de la mitad de los acuerdos de cooperación se 
establecían con el principal objetivo de conseguir la expansión internacional. Glaister y Buckley (1996) llegan a unos resultados similares. 
Estos autores establecen un ranking de las principales razones que llevan a las empresas a establecer acuerdos de cooperación, y facilitar 
la expansión internacional queda en tercer lugar de los dieciséis motivos identificados. El importante papel que juegan los acuerdos de 
cooperación en la internacionalización de las empresas da lugar desde mediados de la década de 1990 a una creciente literatura (García-
Canal, 2004; Holtbrügge, 2004; Narula y Duysters, 2004; Chetty y Wilson, 2003; Townsend, 2003; Larsson et al., 2003; García-Canal et 
al., 2002, 1998; Elg y Johansson, 2001; Fernández de Arroyabe y Arranz, 2001; Vidal, 2000, 1999; García-Canal y Valdés, 1997; Rialp-
Criado y Rialp-Criado, 1996; Colombo, 1995; Oviatt y McDougall, 1994; García-Canal, 1993)4.  
 
4. PRINCIPALES LÍNEAS DE INVESTIGACIÓN SOBRE ALIANZAS ESTRATÉGICAS PARA LA INTERNACIONALIZACIÓN 

Uno de los primeros estudios empíricos centrados en el estudio del papel de las alianzas estratégicas en los procesos de 
internacionalización de las empresas es el realizado por Rialp-Criado y Rialp-Criado (1996). Estos autores, utilizando una base de 
datos creada a través de un exhaustivo seguimiento en prensa de los acuerdos de cooperación establecidos por empresas españolas 
durante el periodo 1990-1992,  persiguen un doble objetivo. En primer lugar, estudian el grado de relación entre el grado de 
compromiso que las empresas asumen en sus procesos de expansión internacional y el tipo de proceso de internacionalización 
(activo vs. pasivo5) que las empresas llevan a cabo. Sus resultados muestran, contrariamente a sus expectativas, que las empresas 
que utilizan en mayor medida los acuerdos de cooperación para la internacionalización son las empresas que siguen procesos de 
internacionalización pasivos. De este modo, la internacionalización de las empresas que lleven a cabo procesos de 
internacionalización pasivos, tienden a materializarse en acuerdos de cooperación que impliquen un menor grado de compromiso 
(p.e., un consorcio de exportación). Por el contrario, las empresas que estén llevando a cabo procesos de internacionalización 
activos tenderán a establecer acuerdos de cooperación para la internacionalización con un mayor grado de compromiso (p.e., una 
empresa conjunta). Este resultado podría explicarse porque las empresas con este enfoque siguen teniendo escasez de activos 
estratégicos y un ámbito de actuación local, de modo que pueden vincularse a otras para reforzar su posición en el mercado 
doméstico reservando sus activos para competir en él y complementándolos para competir en los mercados exteriores. En cambio, 
las empresas con mayor riqueza de activos ociosos podrían competir con sus propias competencias en los mercados exteriores sin 
deteriorar tampoco su posición competitiva local. Ahora bien, la evidencia empírica de este trabajo también demuestra que las 
fórmulas que suponen un mayor grado de compromiso no son exclusivas de las empresas que llevan a cabo procesos de 
internacionalización activos; también puede ocurrir que las empresas que lleven a cabo procesos de internacionalización pasivos 
utilicen fórmulas que suponen un gran compromiso entre los socios. 

García-Canal y Valdés (1997), a partir de un estudio empírico realizado con una muestra de alianzas establecidas con el 
objetivo primordial de conseguir la expansión internacional, estudian la estructura de gobierno de las alianzas estratégicas para la 
internacionalización. Para ello, establecen una tipología de alianzas estratégicas para la internacionalización. Para realizar esta 
clasificación toman dos parámetros: el país de origen del socio y el lugar en el que se van a realizar las actividades para cuyo 
desarrollo se establece el acuerdo de cooperación. Así, surgen tres posibles tipos de alianzas para la internacionalización:  

1. Alianzas internacionales que realizan sus actividades en un único país: estas alianzas se crean con la finalidad de penetrar 
en un determinado país en el que es difícil introducirse por razones geográficas, culturales y /o políticas. Este tipo de 
acuerdos se suelen materializar en la creación de empresas conjuntas de producción y distribución con socios locales. Del 
estudio de García-Canal (1996) se desprende también que las empresas conjuntas son la forma contractual más utilizada 
cuando la complejidad que conlleva la cooperación es elevada. 

2. Alianzas internacionales para coordinar la actuación de las empresas socios en varios países6: este tipo de alianzas se 
establece con socios de países próximos y se utilizan para hacer frente a los retos de los mercados globales a través de la 
apertura recíproca de sus mercados. En esta clase de alianzas, la estructura de gobierno preferida deja de ser la empresa 
conjunta y fórmulas más flexibles (p.e., acuerdos contractuales, participaciones minoritarias o acuerdos cliente-
proveedor) toman mayor relevancia. Estos resultados coinciden con los obtenidos por Vidal (1999). Esta autora estudia 
los principales rasgos característicos de las alianzas globales y sus resultados ponen de relieve la importancia que otras 

                                                 
4 Pese a los problemas que esta línea de investigación encierra. Una primera dificultad en el estudio del fenómeno de las alianzas estratégicas para la 
internacionalización de las empresas reside en que no existe unanimidad por parte de los investigadores en la denominación de tales alianzas (Vidal, 2000, 
1999). Alianzas globales (Vidal, 2000, 1999) o alianzas mundiales (Ohmae, 1989) son algunas de las denominaciones que podemos encontrar en la 
literatura especializada. 
5 Siguiendo a Rialp-Criado y Rialp-Criado (1996), aquellas empresas que llevan a cabo un proceso de internacionalización activo tienen como principal 
objetivo la proyección hacia algún mercado exterior, desarrollando compromisos estables entre la empresa y los mercados extranjeros. En cambio, en los 
procesos pasivos las empresas establecen los acuerdos de cooperación para la internacionalización con la finalidad primordial de reforzar su posición en su 
mercado doméstico. 
6 García-Canal y Valdés (1997) utilizan el término alianzas globales para referirse a este tipo de alianzas. 
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fórmulas de gobierno adquieren frente a las tradicionales cuando estamos hablando de alianzas estratégicas para la 
internacionalización. De este modo, los resultados de ambos estudios (Vidal, 1999; García-Canal y Valdés, 1997) ponen 
en tela de juicio la afirmación “alianzas estratégicas para la internacionalización es igual a empresas conjuntas”. Vidal 
(1999) achaca estos resultados al carácter abierto de tales alianzas y a la progresiva concreción de proyectos específicos. 
Así, la idea que subyace a dichos estudios es que serán finalmente los objetivos por los que se crean las alianzas 
estratégicas para la internacionalización los que determinarán la estructura de gobierno que adopte dicha alianzas. De 
manera que, una mayor precisión en la definición de los objetivos llevará a las empresas a crear una empresa conjunta y, 
por el contrario, las empresas optarán por fórmulas más flexibles cuando los objetivos de la alianza para la 
internacionalización sean más abiertos. 

3. Alianzas domésticas: este tipo de alianzas se suele materializar en consorcios de exportación realizados por varias 
empresas del mismo sector con la finalidad de conseguir penetrar en mercados foráneos. 

De este estudio se desprenden otros resultados que cabe destacar aquí. Por un lado, se detecta una tendencia creciente en el 
establecimiento de alianzas para la internacionalización por parte de las empresas españolas (Camisón, 1997). Estos resultados 
subrayan la importancia de las alianzas estratégicas como vehículo de acceso a mercados foráneos. Por otro lado, y con respecto a 
la estructura de gobierno de las alianzas estratégicas para la internacionalización, de este estudio se desprende que la 
internacionalización de las empresas españolas a través de acuerdos de cooperación se materializa principalmente en empresas 
conjuntas y acuerdos contractuales, siendo los acuerdos cliente-proveedor los menos utilizados. Otras conclusiones de la literatura 
sobre el diseño contractual de las alianzas para la internacionalización son interesantes: que el número ideal de socios es 2 y que 
los grupos de trabajo para la coordinación facilitan la evolución favorable de las alianzas (García-Canal, López, Rialp y Valdés, 
1998). 

Las diversas estrategias empresariales hacia la cooperación para conseguir la expansión internacional han sido estudiadas 
en anteriores trabajos (García-Canal, López, Rialp-Criado y Valdés 2002, 1998). García-Canal et al. (2002, 1998), a partir de un 
estudio de casos, identifican cuatro posibles estrategias hacia la cooperación que las empresas utilizan para conseguir la 
internacionalización. El primer tipo de estrategia que identifican estos autores se da cuando la empresa define su estrategia 
internacional dentro de una alianza global de referencia; en este caso la empresa establece un acuerdo de cooperación con una 
empresa que le complemente y le permita competir en el ámbito geográfico de su interés, que en muchas ocasiones es todo el 
mundo. El segundo tipo de estrategia hacia la cooperación para la internacionalización que pueden adoptar las empresas es realizar 
múltiples alianzas globales para aumentar la implantación geográfica. Las empresas llevan a cabo esta estrategia cuando, al igual 
que en la estrategia anterior, la empresa busca conseguir a través de la cooperación una implantación internacional que 
complemente la que ya tiene. Esta implantación se busca a través del establecimiento de múltiples alianzas independientes. Las 
empresas también pueden optar por establecer diversas alianzas para el fortalecimiento y/o desarrollo de ventajas competitivas. 
Este tipo de estrategia tiene como principal objetivo conseguir el acceso a determinadas capacidades que posicionen a la empresa 
en condiciones de competir con sus rivales internacionales. A través del establecimiento de un conjunto de alianzas con socios de 
países desarrollados, las empresas buscan perfeccionar el saber hacer de la empresa y/o conseguir economías de escala. Por último, 
las empresas pueden establecer alianzas exclusivamente para acceder a países con restricciones gubernamentales. El objetivo que 
se pretende cumplir con este tipo de estrategia es el tradicional: acceder a países con barreras políticas y/o culturales.  

El importante papel que juegan las alianzas estratégicas para la internacionalización también se pone de manifiesto en el 
trabajo de Sarkar, Cavusgil y Aulakh (1999). Estos autores estudian los procesos de internacionalización de las empresas que 
operan en la industria de telecomunicaciones. Las empresas que operan en esta industria se ven obligadas a expandirse 
internacionalmente prácticamente desde el inicio de sus actividades, debido principalmente a la competencia global a la que se ven 
sometidas. Los resultados de este estudio muestran que las empresas que consiguen hacer frente a los retos del entorno y, por 
tanto, las que más tempranamente se internacionalizan, son aquellas que utilizan alianzas estratégicas creadas con la finalidad 
exclusiva de conseguir la expansión internacional. El establecimiento de estas alianzas no sólo les asegura la expansión 
internacional sino también les permite disfrutar de otras ventajas como son compartir riesgos, asegurar capital o adquirir una 
posición ventajosa en mercados emergentes. En esta misma línea, García-Canal (2004) señala la importancia de los acuerdos de 
cooperación para la internacionalización no sólo como instrumento con el que acceder a mercados foráneos sino como medio 
acelerador de la expansión internacional. 

Otro aspecto que ha suscitado interés dentro de la línea de investigación de las alianzas estratégicas para la 
internacionalización es el estudio del impacto que ejerce la creación de este tipo de alianzas en el valor de la empresa. Se enmarca 
aquí el trabajo de Vidal (2000). Esta autora estudia la reacción del mercado ante la creación de alianzas estratégicas para la 
internacionalización a través de un estudio de acontecimientos. Los resultados de este estudio muestran que, efectivamente, la 
formación de alianzas estratégicas para la internacionalización crea valor para los accionistas de las compañías involucradas. Otro 
resultado relevante de este estudio indica que las industrias en las que se da una mayor tasa de formación de alianzas estratégicas 
para la internacionalización son aquellas en las que se han producido importantes cambios en la estructura competitiva como son la 
industria bancaria, la de telecomunicaciones y la eléctrica. 

Por su parte, Fernández de Arroyabe y Arranz (2001) estudian la postura de las pyme y las microempresas hacia la 
internacionalización y el papel de los acuerdos de cooperación en el proceso de internacionalización de estas empresas, en base a 
una muestra de pyme y microempresas de la Comunidad de Cantabria. Los resultados de su estudio les permiten  establecer tres 
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posturas que las empresas adoptan ante la internacionalización: ofensiva (las empresas persiguen ganar competitividad y mejorar la 
imagen de la empresa), defensiva (aprovechamiento de la capacidad ociosa) y de mantenimiento o estática (las empresas pretenden 
continuar el crecimiento de la empresa y no perder cuota de mercado). Se destaca el carácter instrumental e implícito de los 
acuerdos de cooperación, o en otras palabras, como consecuencia de la complejidad de la definición de cooperación, algunas 
empresas estaban llevando a cabo acuerdos de cooperación sin ser conscientes de ello. 

Larsson, Brousseau, Driver, Holmqvist y Tarnovskaya (2003) analizan el exitoso uso que han realizado dos empresas 
suecas (H&M e IKEA) de los acuerdos de cooperación para conseguir la internacionalización de sus actividades. Los autores 
achacan a factores externos el motivo por el que las empresas suecas son propensas a internacionalizarse (p.e., el reducido 
mercado sueco) y a factores internos la facilidad para llevar a cabo con éxito los acuerdos de cooperación (entre ellos, que las 
empresas suecas se caracterizan por tener una cultura organizativa donde se fomenta el trabajo en equipo y la creatividad). Ante la 
necesidad de tener un alcance internacional, los autores analizan las ventajas y desventajas del crecimiento interno, las 
adquisiciones, las fusiones y las alianzas, concluyendo que las alianzas son más baratas, flexibles y rápidas.  

En el Cuadro 1 presentamos un resumen de los trabajos empíricos más importantes dentro de la línea de investigación de 
las alianzas estratégicas para la internacionalización. 

 

 
 

 

Cuadro 1. Principales trabajos empíricos dentro de la línea de investigación de las alianzas estratégicas  
para la internacionalización 

 

Estudio Objeto de estudio Marco 

Teórico de 

referencia 

Datos Metodología Resultados 

Rialp-Criado y Rialp-

Criado (1996) 

El papel de los acuerdos 

de cooperación en los 

procesos de 

internacionalización de 

la empresa española: Un 

análisis empírico 

Analizar el papel de los 

acuerdos de cooperación 

en los procesos de 

internacionalización 

activos y pasivos. 

Establecer de qué 

aspectos depende la 

estructura de gobierno 

que adoptan 

Modelo de 

Uppsala 

Base de datos 

confeccionada con los 

acuerdos de cooperación 

publicados en la prensa 

económica durante los 

años 1990, 1991 y 1992 

(768 acuerdos). 

Análisis 

estadístico 

simple de los 

datos 

recopilados 

Las empresas españolas 

tienden a utilizar los 

acuerdos de cooperación 

para realizar en mayor 

grado procesos de 

internacionalización 

pasivos. Las fórmulas 

que suponen un mayor 

de implicación 

manifiestan una 

importancia similar en 

los procesos  de 

internacionalización 

(activos o pasivos). 

García-Canal y 

Valdés (1997) 

Alianzas para impulsar 

la internacionalización. 

Tipología en las 

empresas españolas 

(1986-1989) 

Presentar una tipología 

de alianzas para la 

internacionalización y 

aportar evidencias sobre 

cómo han utilizado este 

tipo de alianzas en la 

internacionalización las 

empresas españolas 

durante 1986-1989 

Ø 

Base de datos elaborada 

en García-Canal (1992), 

confeccionada a partir 

de los acuerdos de 

cooperación aparecidos 

en prensa durante 1986-

1989 (187 ac. 

cooperación ) 

Análisis 

estadístico 

simple de los 

datos 

recopilados 

Se identifican tres tipos 

de alianzas para la 

internacionalización. 

Tendencia creciente en 

el establecimiento de 

alianzas para la 

internacionalización por 

parte de las empresas 

españolas, con un mayor 

incremento en los años 

1988 y 1989. 

García-Canal, López, 

Rialp-Criado y Valdés 

(1998) 

Las estrategias de 

internacionalización 

como medio de 

internacionalización: 

experiencias de las 

empresas españolas 

Identificar los diferentes 

tipos de alianzas a 

utilizar en la 

internacionalización de 

las empresas. Identificar 

las posibles estrategias u 

orientaciones de las 

empresas hacia la 

cooperación en el 

proceso de 

internacionalización 

Ø 
11 multinacionales 

españolas 

Estudio de 

casos 

Identifican 4 estrategias 

hacia la cooperación. Se 

desprenden algunas 

recomendaciones 

generales a la hora de 

diseñar alianzas para la 

internacionalización. 
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Estudio Objeto de estudio Marco Teórico 
de referencia Datos Metodología Resultados 

Sarkar, Cavusgil y 
Aulakh (1999) 

International expansion 
of telecommunication 

carriers: the influence of 
market structure, 

networks characteristics, 
and entry imperfections 

Examinar los procesos de 
internacionalización de las 
empresas que operan en el 

sector de 
telecomunicaciones 

Modelo de 
Uppsala y 

Teorías de la 
Internalización 

19 grandes empresas del 
sector de 

telecomunicaciones 

Estudio de 
casos 

Las alianzas 
estratégicas son el 
principal modo de 
entrada a mercados 

foráneos utilizado por 
las empresas que 

operan en el sector de 
telecomunicaciones 

Vidal (1999) 

La expansión 
internacional de la 
empresa española 
mediante alianzas 

estratégicas globales 
(1987-1997): Principales 

características 

Analizar los principales 
rasgos distintivos de tales 

alianzas y establecer 
comparaciones con las 

alianzas locales 

Ø 

87 alianzas globales 
suscritas por 30 empresas 

españolas admitidas a 
cotización oficial en la 
Bolsa de Madrid entre 

1987-1997 

Análisis 
estadístico 

simple de los 
datos 

recopilados 

En base al análisis de 
la base de datos, se 
distinguen dos tipos 
de alianzas globales: 

1) Alianzas de 
intercambio recíproco 

de negocio; y 2) 
Acuerdos macro 

Vidal (2000) 

Las alianzas estratégicas 
globales para la 

internacionalización. Su 
contribución a la 

creación de valor en la 
empresa 

Analizar la repercusión 
que la creación de alianzas 

globales tiene sobre el 
valor de las empresas que 

participan en ella 

Ø 

87 alianzas globales 
suscritas por 30 empresas 

españolas admitidas a 
cotización oficial en la 
Bolsa de Madrid entre 

1987-1997 

Estudio de 
acontecimientos 

Las alianzas 
estratégicas para la 
internacionalización 

son fuente de creación 
de valor para los 

accionistas. Se pone 
de manifiesto el 

potencial de dichas 
alianzas como 

instrumento de acceso 
a recursos y 

capacidades críticos, 
así como la rapidez 

que proporcionan a las 
empresas para 

penetrar en mercados 
internacionales 

 

 Estudio Objeto de estudio Marco Teórico 
de referencia Datos Metodología Resultados 

Fernández de Arroyabe 
y Arranz (2001) 

La cooperación 
empresarial para la 

internacionalización: 
Evidencia desde la 

experiencia de las pyme 
y las microempresas 

Presentar los resultados de 
un estudio empírico 

desarrollado sobre pyme y  
microempresas que 
realizan actividades 

internacionales. 

Ø 

Muestra de 250 empresas 
que realizan actividades 

internacionales del sector 
manufacturero de la 

Comunidad Autónoma de 
Cantabria 

Análisis 
factorial, 

análisis cluster 
y análisis 

jerárquico de 
variables. 

Se identifican tres 
estrategias con las que 
las empresas afrontan 

la 
internacionalización: 
Ofensiva, Estática y 

Defensiva. 
Destaca el papel 
instrumental e 

implícito de los 
acuerdos de 
cooperación. 

García-Canal, López, 
Rialp-Criado y Valdés 

(2002) 

Accelerating 
international expansion 

through global alliances: 
a typology of 

cooperative agreements 

Estudiar los diferentes 
usos de las alianzas 

globales para acelerar el 
proceso de 

internacionalización. 

Modelo de 
Uppsala 

11 multinacionales 
españolas 

Estudio de 
casos 

Tipología  de acuerdos 
de cooperación que 

permiten la 
internacionalización 

de las empresas. 

Larsson, Brousseau, 
Driver, Holmqvist, 
Tarnovskaya (2003) 

International growth 
through cooperation: 

brand-driven strategies, 
leadership, and career 

development in Sweden 

Describir el exitoso uso de 
los acuerdos de 

cooperación en la 
internacionalización de las 

empresas Suecas. 

Ø 2 multinacionales suecas Estudio de 
casos 

El éxito de las 
empresas suecas en la 

utilización de los 
acuerdos de 

cooperación para 
conseguir la 

internacionalización se 
debe a aspectos como 
la cultura organizativa 

o el estilo de 
liderazgo. 

Funte: Elaboración propia 
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5. CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS PARA FUTURAS INVESTIGACIONES 

Desde la década de 1980 se ha visto una tendencia creciente en el uso de los acuerdos de cooperación. Esto ha repercutido en el 
ámbito académico generando un elevado número de trabajos que han tenido como objetivo principal el estudio de las alianzas 
estratégicas. Dada la complejidad del fenómeno de las alianzas estratégicas, los aspectos estudiados de éstas son muy variados. Algunos 
de los aspectos que han suscitado un mayor interés por los investigadores son, por ejemplo, los motivos por los que se forman las alianzas, 
cómo se forman las alianzas y cuáles son las causas de los conflictos en ellas. 

Ahora bien, a pesar de que diversos estudios empíricos confirman el incremento en el uso de los acuerdos de cooperación para 
conseguir la internacionalización (García-Canal, 1992; García-Canal y Valdés, 1997), una de las áreas que ha sido menos estudiada dentro 
de la línea de investigación de los acuerdos de cooperación es el papel que éstos ejercen en los procesos de internacionalización de las 
empresas. 

Hemos visto como, dadas las condiciones del entorno actual, la visión gradualista de los procesos de internacionalización o 
Modelo de Uppsala es demasiado rígida. A esto hay que sumarle que la globalización de los mercados, entre otros aspectos, ha creado a 
las empresas la necesidad de actuar internacionalmente desde prácticamente el comienzo de sus actividades. Esto ha provocado que los 
acuerdos de cooperación se presenten como un instrumento con un elevado potencial como vía de acceso a determinados recursos, 
capacidades y competencias de los que las empresas carecen pero que son necesarios para expandirse internacionalmente. Es más, a través 
de la combinación de los activos de las empresas participantes en los acuerdos se pueden crear otros recursos, capacidades y/o 
competencias valiosos, raros, difíciles de imitar y de sustituir fuente de ventajas competitivas sostenibles.  

El presente trabajo nace con la finalidad de realizar un estado de la cuestión sobre las alianzas estratégicas para la 
internacionalización. De este modo, se pretende detectar los aspectos que han sido estudiados con mayor intensidad en trabajos previos, 
para, a partir de aquí, conocer que aspectos necesitan ser estudiados en mayor medida. 

Así, podemos concluir que la mayoría de los trabajos realizados se han preocupado por determinar los diferentes tipos y formas 
contractuales que adoptan las alianzas estratégicas para la internacionalización (p.e., Rialp-Criado y Rialp-Criado, 1996; García-Canal y 
Vidal, 1997; García-Canal et al., 1998, 2002). Existiendo un cierto consenso en defender que las alianzas estratégicas para la 
internacionalización suelen materializarse en estructuras de gobierno flexibles y batiendo así una de las asunciones tradicionales que 
asociaba las alianzas estratégicas para la internacionalización con la creación de empresas conjuntas. Por otra parte, la revisión de la 
literatura especializada nos permite detectar que otro aspecto que ha suscitado un elevado interés entre los investigadores ha sido estudiar 
la relación entre la estrategia internacional que adoptan las empresas y la propensión a utilizar los acuerdos de cooperación para la 
internacionalización en función de éstas (p.e., Rialp-Criado y Rialp-Criado, 1996). Los resultados muestran que el nivel de compromiso 
asumido en los procesos de expansión internacional no condiciona la decisión de establecer alianzas estratégicas para la 
internacionalización, siendo éstas un instrumento válido en cualquiera de las situaciones estudiadas. También se han realizado estudios 
circunscritos a industrias (Sarkar et al., 1999) y países (Larsson et al., 2003) específicos, cuyos resultados indican que el papel de las 
alianzas estratégicas como medio de internacionalización es especialmente determinante en entornos inciertos, donde los cambios se 
producen rápidamente y donde la presión que sufren las empresas para convertirse en internacionales es extrema. Por último, el papel de 
las alianzas estratégicas como medio creador de valor ha sido también estudiado, demostrándose que el establecimiento de este tipo de 
alianzas aumenta el valor de las empresas socias (Vidal, 2000).  

Dado que el fenómeno de las alianzas estratégicas para la internacionalización es una línea de investigación joven,  las 
sugerencias para futuras investigaciones son numerosas. Curiosamente, se ha erigido una línea de investigación en torno a las alianzas 
estratégicas para la internacionalización que se ha centrado principalmente en estudiar las características intrínsecas de este tipo de 
alianzas, sin embargo, se ha olvidado estudiar el por qué de la existencia de este tipo de acuerdos de cooperación. Por tanto, consideramos 
necesario estudiar los motivos que llevan a las empresas a establecer alianzas estratégicas para la internacionalización, para conocer si son 
factores externos a la empresa (p.e., incertidumbre del mercado), factores internos a ella (p.e., dotación de activos de las empresas) o una 
mezcla de ambos factores, los que llevan a las empresas a establecer este tipo de acuerdos. Otro de los huecos existentes en la literatura 
especializada hace referencia a la longevidad de las alianzas estratégicas para la internacionalización. Tras la revisión de la literatura, no 
hemos encontrado ninguna referencia a la duración de estas alianzas, por tanto, sería interesante estudiar si las alianzas estratégicas para la 
internacionalización se disuelven una vez las empresas han conseguido la expansión internacional, cumpliendo con el objetivo por el que 
se establecieron, o, por el contrario, perduran en el tiempo. Por último, consideramos especialmente importante el estudio del efecto de 
utilizar acuerdos de cooperación para la internacionalización en el desempeño empresarial, así como comparar el desempeño de aquellas 
empresas que han utilizado las alianzas estratégicas para conseguir la expansión internacionalización con el desempeño de aquellas que 
han conseguido establecerse internacionalmente por sí mismas, es decir, ¿obtienen más beneficios aquellas empresas que han conseguido 
el alcance internacional desarrollando por sí mismas los recursos, capacidades y competencias necesarios para la expansión internacional 
o, por el contrario, son las empresas que se han apoyado en los acuerdos de cooperación para conseguir la internacionalización las que 
obtienen mayores beneficios?. 
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