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1. Introducción

Una de las características más importantes de las empresas
multinacionales (EMN) es su heterogeneidad. El hecho de que
los estudios empíricos sobre la EMN lleguen en ocasiones a
conclusiones contrapuestas no hacen sino señalar la existencia
de diversos tipos de EMN. Un gran número de investigadores
han tratado de dar explicación a este fenómeno a través de pro-
puestas de clasificación que permitan entender mejor esta diver-
sidad. El conocimiento más profundo de las diferentes estructu-
ras productivas de las EMN es, por lo tanto, un campo de vital
importancia tanto para los investigadores, como para los deciso-
res de políticas de atracción de inversión extranjera.

Este trabajo se propone captar estas divergencias mediante la

propuesta de una clasificación de las filiales de las EMN esta-
blecidas en España. Se pretende que la taxonomía permita defi-
nir diferentes estructuras productivas de este tipo de empresas
analizando su comportamiento de forma global. Para ello, el
artículo descansa sobre el paradigma ecléctico de Dunning
(1977), ya que éste reúne de forma integral los principales
aspectos microeconómicos, macroeconómicos y estratégicos
de las EMN.

El trabajo se organiza de la siguiente forma. En primer lugar,
se realiza una revisión de las principales propuestas teóricas
de clasificación de las EMN. En segundo lugar, se propone
una taxonomía de las EMN ante las limitaciones surgidas en la
literatura. A continuación, se muestran la metodología y los
datos sobre los que se va a aplicar esta propuesta. En cuarto
lugar, se aplica la clasificación a los datos de 364 filiales esta-
blecidas en España, para examinar las diferentes estructuras
productivas y contrastar la validez de la clasificación propues-

* Universidad de Zaragoza.
Versión de mayo de 2000.

Los motivos que llevan a una empresa a invertir en un país foráneo son diversos. Esta heterogeneidad define, a
su vez, diferentes estructuras productivas. Este trabajo pretende captar estas divergencias mediante la propues-
ta de una clasificación de las empresas multinacionales. La taxonomía pretende alcanzar el mayor número de
factores relacionados con estas empresas, por lo que su estructura se basará en el paradigma ecléctico de Dun-
ning. El estudio se centra en 364 empresas multinacionales establecidas en España. El modelo estadístico del
análisis de la varianza (ANOVA) y el procedimiento Duncan fueron utilizados para corroborar la clasificación.

Palabras clave: empresas multinacionales, empresas filiales, industria, inversiones extranjeras, España.

Clasificación JEL: F21, F23, L23.

TIPOS DE ESTRUCTURAS PRODUCTIVAS 
DE LA EMPRESA MULTINACIONAL

MANUFACTURERA EN ESPAÑA
Pablo Lozano Chavarría*



ta. El trabajo terminará con un apartado de síntesis y conclu-
siones.

2. Revisión teórica

Los intentos de clasificar a las EMN han sido muy numerosos,
y surgen en el seno y como apoyo de las grandes líneas teóricas
que analizan el fenómeno de la Inversión Extranjera Directa
(IED). Una de las primeras clasificaciones realizadas sobre los
diferentes tipos de EMN fue la propuesta por Caves (1982),
quien, basando sus explicaciones en la organización de la
empresa, señala tres tipos: EMN de integración horizontal,
EMN de integración vertical y EMN diversificadas.

Las EMN organizadas en integración horizontal producen en
sus filiales los mismos tipos de bienes que en su país de ori-
gen. La posesión de unos determinados activos intangibles jus-
tifica este comportamiento. En oposición a la integración hori-
zontal está la organización en integración ver tical . Las
empresas localizan en diferentes países diversas actividades,
especialmente las referidas a materias primas y el suministro
de inputs. Los motivos que conducen a las EMN a organizar
verticalmente su producción están muy relacionados con la
incertidumbre en ciertos mercados. El tercer tipo de EMN, es
el que Caves denomina de diversificación conglomerada. Según
el autor, son las menos comunes de todas y su objetivo es
diversificar el riesgo tanto en el producto, como en el espacio
geográfico.

Desde un punto de vista macroeconómico, Kojima (1973) rea-
liza una propuesta basada exclusivamente en el factor estrategia
comercial que divide las EMN en dos grandes grupos: las EMN
orientadas al comercio, quienes aprovechan las ventajas compa-
rativas que el país receptor ofrece en determinados sectores en
los que el país de origen de la inversión está perdiendo ventaja;
y las EMN substituidoras de importaciones, aquéllas que efectú-
an IED en sectores en los que poseen ventajas oligopolistas, con
el objetivo principal de producir para el mercado en el que se
establecen y así mantener su poder de mercado en el ámbito
internacional.

A partir de la competencia oligopolista, Knickerbocker (1973)
divide las EMN en dos tipos: las EMN agresivas, y las EMN
defensivas. Las EMN agresivas surgen por la posesión de una
determinada ventaja competitiva que va a permitir a las empre-
sas ser más competitivas e invertir en el extranjero. Mientras,
las EMN defensivas pertenecen a mercados oligopolistas, e
invierten en el extranjero cuando observan que un competidor
se establece en un nuevo mercado.

También desde una perspectiva de competencia empresarial,
pero centrándose en la competencia tecnológica, han surgido
diversas propuestas de clasificación. Referidas a las EMN cabe
destacar dos1. La primera de ellas se refiere a la propuesta de
Molero y Buesa (1993). Los autores analizan el comportamiento
tecnológico de las filiales de empresas alemanas en España, pro-
poniendo tres tipos de EMN: aquéllas que no realizan ningún
tipo de actividad de I+D, las que llevan a cabo actividades de I+D
a más alto nivel, dirigidas generalmente al desarrollo de nuevos
productos, y por último, aquéllas empresas que se encuentran
en una posición intermedia y que llevan a cabo actividades de
I+D generalmente de adaptación. Recientemente, Archibugi y
Michie (1997) han realizado una nueva propuesta de taxonomía
sobre la globalización de la actividad tecnológica. Señalan tres
tipos de procesos de globalización. El primero lo denominan la
explotación global de la tecnología, y se refiere al deseo de las
empresas de explotar sus innovaciones en el extranjero. El
segundo, la colaboración tecnológica global, se refiere a la nece-
sidad de las empresas de realizar proyectos conjuntos de inves-
tigación. Al último proceso lo denominan generación global de
tecnología, aquél que se refiere a la globalización de la produc-
ción de tecnología.

Los autores relacionados con la teoría sobre estrategias de
globalización han sido los que más se han preocupado por clasi-
ficar el comportamiento de las EMN. Sus múltiples clasificacio-
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1 Hay que tener en cuenta que la teoría de la competencia tecnológica no
es específicamente una teoría de la EMN, por lo que sus clasificaciones se
refieren en general a cualquier tipo de empresa, quedando fuera de nuestro
análisis.



nes se refieren principalmente a los papeles que la filial puede
desempeñar dentro del grupo empresarial y a las relaciones
entre la matriz y las filiales. La metodología seguida por todas
ellas es también muy similar. Eligen, en general, dos variables
que son representativas de los comportamientos más destaca-
dos de la estrategia de la empresa, y clasifican a éstas en tres o
cuatro grupos. Birkinshaw y Morrinson (1994) hacen un exce-
lente resumen de este tipo de clasificaciones. A grandes rasgos,
y salvando las matizaciones realizadas por cada autor, se pueden
definir tres tipos de estrategias de las EMN. El primer tipo de
EMN, utilizando la terminología utilizada por Bartlett (1986),
son las de organización multinacional, aquéllas que compiten en
cada país de forma autónoma. El segundo tipo sigue una organi-
zación global, donde cada filial se especializa en alguna de las
actividades de la cadena de valor de la empresa. El último tipo
son las de organización transnacional. En ellas se realizan
muchas de las actividades de la empresa, pero se sigue mante-
niendo una alta coordinación de actividades entre las filiales del
grupo.

J. H. Dunning (1993a) precursor del paradigma ecléctico,
clasifica a las EMN centrándose en los diferentes motivos que
se plantean estas empresas al invertir en un país foráneo.
Extendiendo la propuesta realizada por Behrman (1972), Dun-
ning clasifica la EMN en: buscadoras de recursos naturales, ya
sean de recursos naturales físicos, de mano de obra barata, de
técnicas o capacidades propias de una localización, buscadoras
de mercados, buscadoras de una producción más eficiente, tanto
mediante el aprovechamiento de las diferencias que existen en
los países como por los beneficios que se obtienen de las eco-
nomías de escala, economías de alcance y diversificación de
riesgo, y por último, las buscadoras de activos estratégicos, cuyo
objetivo es adquirir activos de otras empresas extranjeras para
poder así mantener e incrementar su competitividad interna-
cional.

Podemos concluir que las taxonomías analizadas, pese a su
utilidad y validez, sufren dos tipos de limitaciones que impiden
clasificar empíricamente a las EMN localizadas en España
desde un análisis global de su comportamiento.

L.1.: algunas proposiciones son básicamente teóricas y difíci-
les de aplicar empíricamente a partir de los datos de los que los
investigadores disponen normalmente. Esta limitación afecta
principalmente a la propuesta de Dunning, donde es posible que
una misma empresa pertenezca a diferentes grupos simultánea-
mente.

L.2.: las propuestas se refieren, en ocasiones, exclusivamente
a aspectos específicos de la empresa, como la capacidad tecno-
lógica (Archibugi y Michie), la estrategia de globalización, la
organización interna (Caves) o la estrategia comercial (Kojima),
dejando fuera del estudio otros aspectos significativos de las
empresas multinacionales que impiden un análisis global.

3. Una propuesta de clasificación

Este trabajo, por consiguiente, se propone encontrar una taxo-
nomía que superando estas dos limitaciones permita clasificar la
estructura productiva y el comportamiento de las EMN global-
mente, es decir, una propuesta que recoja el mayor número de
aspectos que afectan a estas empresas. Si asumimos que la con-
figuración de ventajas OLI expuesta por Dunning es la estructu-
ra de pensamiento que mejor ha captado y sintetizado esta
diversidad, la taxonomía debe recoger en su esencia los aspec-
tos más importantes de propiedad, internalización, localización
y aspectos estratégicos de estas empresas.

Por lo tanto, los comportamientos que discriminen deben
ser «sencillos» en cuanto a su aplicación empírica, pero «com-
plejos» en cuanto a la cantidad de factores de las empresas
que controlan. Para ello, se han elegido dos variables a partir
de las cuales se pueden definir cuatro tipos de filiales. La pri-
mera de ellas se refiere al destino geográfico de la producción
de la filial. Esta variable sobre la estrategia comercial distin-
gue dos tipos de filiales. Por un lado, aquéllas que dirigen su
producción principalmente al mercado del país donde se esta-
blece la filial. Por otro lado, aquellas filiales que destinan su
producción primordialmente a la exportación. La elección de
esta variable se justifica por la perfecta discriminación que
produce desde el punto de vista de los aspectos de localiza-
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ción y estratégicos de las filiales, aceptando la siguiente hipó-
tesis.

H.1.: Las filiales que destinan sus productos mayoritaria-
mente al mercado donde operan van a verse interesadas por
factores de localización de demanda como el tamaño del mer-
cado, su crecimiento, la posibilidad de adaptar sus productos
al mercado local, etcétera. Por otro lado, las filiales que se
establecen en un determinado país y dedican su producción
mayoritariamente a la exportación, se ven atraídas desde el
punto de vista de la localización por factores de oferta que
mejoran la eficiencia de su producción, como son la cualifica-
ción del capital humano, su productividad, su coste, infraes-
tructuras, etcétera.

La segunda variable elegida ha sido el tipo de producto fabri-
cado por la filial. Esta permite discriminar las empresas entre
aquéllas que fabrican productos finales destinados a consumi-
dores y aquéllas que producen bienes intermedios dirigidos a
otras empresas. La elección de esta variable permite recoger
las diferencias entre las filiales en cuanto a la competitividad y
la organización de su producción, aceptando la siguiente hipó-
tesis.

H.2.: Las filiales que producen bienes finales destinados a
consumidores, van a basar su competitividad en factores de
diferenciación de producto o canales de distribución, mien-
tras que para aquéllas que producen bienes intermedios, des-
tinados a otras empresas, la eficiencia y coordinación con
proveedores y clientes van a ser las claves en su competitivi-
dad.

De este modo, cruzando ambos comportamientos podemos
dividir a las filiales en cuatro grupos: filiales orientadas a consu-
midores del país de destino, filiales orientadas a empresas que
están localizadas en el país de destino, filiales orientadas a con-
sumidores extranjeros y filiales orientadas a empresas estableci-
das en el extranjero.

Esta clasificación tiene en alguna medida relación con las
clasificaciones propuestas por otros autores y que fueron
expuestas en el epígrafe anterior. La metodología de la clasifi-
cación ofrecida es similar a la utilizada en las clasificaciones

surgidas de las teorías de dirección estratégica. A su vez, la
variable estrategia comercial, que divide a las empresas en
domésticas y exportadoras, es similar a la utilizada por Koji-
ma (1973). La variable tipo de producto, que clasifica a las
empresas en productoras de bienes finales e intermedios,
tiene cierta similitud con la clasificación propuesta por Archi-
bugi et al. (1991), en la que tenía en cuenta este hecho para
clasificar a las empresas de diferentes sectores industriales
según su capacidad innovadora2. Por último, ambas variables,
estrategia comercial y tipo de producto, recogen en sí facto-
res de localización, competitividad e internalización de la
empresa, que introducen la esencia del paradigma ecléctico
de Dunning.

Queda por justificar, por lo tanto, si la propuesta de clasifica-
ción es válida para el análisis de la estructura productiva y el
comportamiento de la EMN. Para ello se debe analizar si cada
uno de los tipos de EMN propuestos se comportan realmente
de forma distinta al resto.
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2 ARCHIBUGI et al. (1991) divide a las empresas en cinco grupos. El
primero es el de productores de bienes de consumo tradicional, proveedores
de bienes intermedios tradicionales, proveedores especializados de bienes
intermedios y de equipo, ensambladores de producción en masa, y empresas
basadas en I+D.

ESQUEMA 1

PROPUESTA DE CLASIFICACION 
DE LAS FILIALES

ESTRATEGIA
COMERCIAL

TIPO DE PRODUCTO

PAIS DE
DESTINO
DE LA
INVERSION

EXTRANJERO

Filiales orientadas
a consumidores
del país de destino

Filiales orientadas
a consumidores
extranjeros
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extranjero

PROD. INTERMEDIOS



4. Metodología y datos

La técnica estadística multivariante que analiza la existencia de
asociación entre variables discretas (los cuatro tipos de filiales
propuestos) y variables continuas (cada comportamiento analiza-
do) es el análisis de la varianza (ANOVA). Esta técnica confronta
para cada variable los valores medios de cada categoría, y a par-
tir del cálculo de sus medias cuadráticas se obtiene un estadísti-
co F, que nos definirá si los diversos grupos analizados son signi-
ficativamente diferentes entre sí. Cuando el análisis de la
varianza concluya que existen para una variable comportamien-
tos significativamente diferentes entre los tipos de filiales pro-
puestos, se deberá conocer entre qué grupos existen mayores
divergencias. Para ello aplicaremos el procedimiento de Duncan.

Para este análisis se han utilizado los datos sobre filiales esta-
blecidas en España de la Encuesta sobre Estrategias Empresaria-
les (ESEE) del Ministerio de Industria y Energía Español. La
ESEE se viene realizando anualmente por la Fundación Empre-
sa Pública desde 1990, siendo la de 1994 sobre la que se ha
basado el estudio. La encuesta se realiza a 2.595 empresas divi-
didas en dos bases de datos diferentes. La primera comprende a
la totalidad de empresas mayores de 200 trabajadores. En el año
1994 respondieron 615 empresas. La segunda recoge a las que
tienen entre 10 y 200 trabajadores. Esta segunda base es una
muestra representativa por intervalos de tamaños y sectores de
actividad y se forma a partir de un muestreo estratificado, pro-
porcional con restricciones y sistemático con arranque aleatorio
que representa en torno al 4 por 100 de la población estimada.
En el año 1994 respondieron 1.106 empresas. Para ambas mues-
tras la tasa de respuesta estuvo en torno al 60 por 1003. Por con-
siguiente, los análisis descriptivos llevados a cabo a partir de
datos de esta encuesta deben realizarse siempre diferenciando
los resultados de las dos bases.

De las 1.721 empresas encuestadas en 1994, se consideraron
filiales de EMN a todas aquéllas con una participación extranje-
ra en el capital social igual o superior al 25 por 100. Así obtuvi-
mos una muestra de 393 empresas, de las que tras una fase de
depuración seleccionamos 364, siendo 104 empresas pequeñas
(menos de 200 trabajadores) y 260 empresas grandes (con más
de 200 trabajadores).

La aplicación de la taxonomía propuesta a las empresas de
nuestro estudio se realizó considerando filiales exportadoras
aquéllas que vendían más del 50 por 100 de su producción al
extranjero4. La clasificación según el tipo de producto se realizó
mediante el estudio detallado, empresa por empresa, de la defi-
nición efectuada de los bienes producidos. De la unión de
ambas variables se obtuvieron los cuatro tipos de filiales enun-
ciados y cuya clasificación para los datos de la ESEE puede
observarse en el Cuadro 1.

Los datos muestran que la mayor parte de las filiales localiza-
das en España pertenecen a los dos tipos de EMN que orientan
su producción al mercado local, tanto a consumidores como a
otras empresas, representando para ambas muestras en torno al
80 por 100 de las EMN analizadas. Siendo, además, las que tie-
nen una mayor transcendencia en la economía, tanto a través de
su participación en el empleo como sobre el valor añadido total.
Sin embargo, al analizar la aportación media de cada empresa en
cada uno de estos factores, se percibe que son precisamente las
filiales orientadas a consumidores extranjeros de mayor tamaño
las que mayor número de trabajadores emplean de media y las
que mayor añadido producen. La razón de esto es la inclusión en
este grupo de las EMN fabricantes de vehículos de motor.

La distribución sectorial de las EMN de la ESEE coincide con
la obtenida tanto por los trabajos que se basan en stock de capi-
tal, como con aquéllos que utilizan flujos de IED5. Refiriéndonos
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3 Representatividad calculada a partir del trabajo por FARIÑAS y
JAUMANDREU (1994) en el que se lleva a cabo un análisis pormenorizado
de la Encuesta sobre Estrategias Empresariales y de datos suministrados por
la propia encuesta. En este artículo se puede observar la inexistencia de
importantes sesgos sectoriales o de tamaño.

4 Hay que ser conscientes de los problemas que esta definición pueden
conllevar y de la propia variabilidad que esta variable puede tener de año a
año, sin embargo, la reducción (40 por 100) o incremento (60 por 100) de
este porcentaje no modifica los resultados obtenidos.

5 La concentración de EMN en los sectores químico, eléctrico, vehículos de
motor y productos alimenticios es similar a la obtenida por IRANZO (1991) a



particularmente a la clasificación propuesta, en el grupo de filia-
les que se dirige a consumidores españoles se concentran prin-
cipalmente empresas del sector químico (EMN grandes) y de
productos alimenticios, bebidas y tabaco (ambas muestras). Las
filiales orientadas a otras empresas en España pertenecen bási-
camente a los sectores de maquinaria y equipo mecánico, acce-
sorios de vehículos6 y caucho y plástico (ambas muestras). En

el grupo de las filiales orientadas a consumidores extranjeros se
concentran filiales de los sectores de maquinaria eléctrica y
vehículos de motor. Por último, el grupo de filiales que se diri-
gen a otras empresas en el extranjero reúne a empresas de los
sectores de maquinaria y equipo mecánico, accesorios de vehí-
culos, caucho y plástico.

5. Aplicación y verificación de la taxonomía propuesta a
las filiales de EMN establecidas en España

El objetivo principal de este apartado es analizar si cada uno
de los cuatro tipos de filiales propuestos anteriormente se
comporta de forma similar o distinta respecto a los factores
relacionados con la empresa. Este análisis será sistematizado a
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partir de datos del Registro de Inversiones Extranjeras u ORTEGA (1992) y
MARTIN y VELAZQUEZ (1993) con datos de la Central de Balances, así
como similar a los datos sobre flujos de IED de la Dirección General de
Economía Internacional y Transacciones Exteriores.

6 El sector de vehículos de motor ha sido dividido en dos: vehículos de
motor, en referencia a los ensambladores de automóviles, y accesorios de
vehículos, referido a las empresas de piezas y accesorios de vehículos de
motor, ya que el tipo de producto que fabrican es totalmente diferente.

CUADRO 1

CLASIFICACION DE LAS FILIALES DE EMN ANALIZADAS EN LA ESEE

EMN pequeñas EMN grandes

N.º EMN % N.º EMN %

Filiales a consumidores españoles ..................................................... 32 30,8 105 40,4
Filiales a empresas españolas ........................................................... 56 53,8 106 40,8
Filiales a consumidores extranjeros ................................................... 7 6,7 16 6,2
Filiales a empresas extranjeras ......................................................... 9 8,7 33 12,7

Total ............................................................................................... 104 100 260 100

Trabajadores VA Trabajadores VA
(%) (%) (%) (%)

Filiales a consumidores españoles ..................................................... 37,22 41,23 38,96 52,04
Filiales a empresas españolas ........................................................... 47,44 40,57 27,41 23,53
Filiales a consumidores extranjeros ................................................... 5,51 4,71 13,51 9,05
Filiales a empresas extranjeras ......................................................... 9,82 17,43 20,12 15,38

Total ............................................................................................... 100 100 100 100

Valores medios por EMN Trabajadores
VA

Trabajadores
VA

(Millones) (Millones)

Filiales a consumidores españoles ..................................................... 133 1.174 836 10.999
Filiales a empresas españolas ........................................................... 96 661,3 582 4.900
Filiales a consumidores extranjeros ................................................... 90 616,7 1.902 12.481
Filiales a empresas extranjeras ......................................................... 124 1.765 1.373 10.260

FUENTE: Elaboración propia a partir de la datos de la ESEE-94.



partir de la configuración de ventajas OLI7 referidas a las EMN
establecidas en España. De esta forma, se cumplen simultáne-
amente dos objetivos. Por un lado, se conoce la estructura pro-
ductiva y el comportamiento de las filiales de cada grupo. Por
otro, la constatación de la existencia de diferencias entre los
cuatro tipos de filiales justifica y da valor a la clasificación pro-
puesta.

Las ventajas de propiedad

En primer lugar, analizaremos si los cuatro tipos de EMN pro-
puestos en este trabajo compiten a partir de las mismas ventajas
de propiedad o, por el contrario, cada grupo se caracteriza por
hacerlo con diferentes factores de competitividad. Las variables
objeto de estudio fueron las siguientes:

Variables tecnológicas:
• Esfuerzo innovador, aproximado por los gastos en activida-

des de I+D sobre ventas.
• Personal con titulación superior dedicado a actividades de

I+D sobre total de personal.
• Resultados de la innovación, medido como la suma del

número de patentes registradas en España, en el extranjero y el
número de modelos de utilidad registrados.

Diferenciación de producto:
• Esfuerzo publicitario, evaluado por el total de gastos de

publicidad sobre ventas.
Experiencia en la producción:
• Número de años transcurridos desde que se constituye la

empresa.
Distribución:
• Distribución de productos no fabricados por la EMN sobre

el total de ventas. La ESEE permite diferenciar entre los proce-
dentes del mercado interior y del extranjero.

A todas estas variables se les aplicó el análisis de la varian-
za. En el Cuadro 2 aparecen los resultados para estas ventajas
de propiedad. Las primeras variables para las que se rechaza
el test del análisis de la varianza son las relacionadas con las
variables tecnológicas: Los gastos en actividades de I+D y el
personal dedicado a estas actividades, para la muestra de EMN
grandes, y los resultados de la innovación para la muestra de
las EMN pequeñas. Se puede observar que las filiales que
producen para otras empresas en el extranjero son las que
mayores gastos y personal dedican a actividades de I+D. Por
contra, las filiales que producen para otras empresas pero en
España, son las que menos recursos dedican a estas activida-
des. Estos resultados, que coinciden con los señalados por
Pearce (1997), pueden estar mostrando que las filiales orien-
tadas a mercados internacionales se enfrentan a una mayor
competencia, lo que requiere una mayor capacidad innovado-
ra de las empresas. Además, las filiales exportadoras de bie-
nes intermedios, al estar en mayor contacto con la empresa
matriz, tienen asignados determinados papeles de innovación
dentro de la empresa.

La siguiente ventaja de propiedad respecto a la que se han
comparado los cuatro grupos de EMN fue la diferenciación del
producto, medida por el esfuerzo publicitario. Los resultados
del análisis reflejan que las filiales orientadas al mercado de
consumidores nacional son las que mayor esfuerzo publicitario
realizan. Este resultado, ya obtenido por otros autores como
Caves (1974), Owen (1982), y Gupta (1983) es lógico y corro-
borará la validez de las hipótesis de las que parte la clasifica-
ción propuesta.

La experiencia en la producción también ha obtenido resulta-
dos positivos en el análisis de la varianza para la muestra de
EMN grandes. Se observa que las filiales con más experiencia
son las que están orientadas a consumidores españoles, en con-
traposición a las que dirigen sus productos a otras empresas,
ya sea en España o en el extranjero, y que fueron asimismo las
últimas en establecerse en el país de destino. Lo que señala
que, en un primer momento, las filiales se establecieron en
España atraídas por su mercado de consumidores. Posterior-
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7 Estas tres ventajas son conocidas como la configuración de ventajas OLI.
Posteriormente DUNNING (1993b) añade a estras tres ventajas el estudio de
las estrategias seguidas por las EMN, que en este trabajo serán integradas en
las anteriores.



mente, el crecimiento y desarrollo industrial del país conducen
a un incremento del número de las filiales orientadas a otras
empresas.

Las economías de alcance basadas en la utilización de la
filial como canal de distribución en el país de la inversión es

otra de las ventajas de propiedad de la EMN (Kogut y Chang,
1991) En la muestra de EMN grandes se ha podido observar
que son las filiales orientadas a consumidores españoles las
que más productos fabricados por otras filiales distribuyen en
España.
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CUADRO 2

ANALISIS DE LA VARIANZA PARA LAS VENTAJAS DE PROPIEDAD

Variables EMN pequeñas EMN grandes

Esfuerzo innovador .................................................................... 2,15 ***
G.1: 0,36 G.2: 0,18
G.3: 0,17 G.4: 0,55
[4 > 2]

Personal en actividades de I+D.................................................... 2,28 ***
G.1: 0,88 G.2: 0,55
G.3: 0,33 G.4: 1,14
[4 > 2, 3]

Resultados de la innovación ........................................................ 3,11 **
G.1: 0,002 G.2: 0,001
G.3: 0,002 G.4: 0,55
[4 > 1, 2, 3]

Diferenciación del producto ........................................................ 6,83 * 40,27 *
G.1: 2,84 G.2: 0,47 G.1: 5,58 G.2: 0,46
G.3: 0,85 G.4: 0,15 G.3: 1,71 G.4: 0,32
[1 > 2, 3, 4] [1 > 2, 3, 4]

Experiencia en producción.......................................................... 5,55 *
G.1: 42,47 G.2: 30,27
G.3: 29,81 G.4: 23,69
[1 > 2, 3, 4]

Distribución productos españoles................................................. 3,37 **
G.1: 4,25 G.2: 1,5
G.3: 1 G.4: 0,91
[1 > 2, 4]

Distribución productos extranjeros ............................................... 3,73 **
G.1: 16,26 G.2: 9,01
G.3: 10 G.4: 7,48
[1 > 2, 4]

NOTA: Interpretación del cuadro: se observan cuatro datos cuando alguno de los cuatro tipos de filial tiene un comportamiento significativamente diferente del resto. El primero
es el Estadístico F resultado del test ANOVA. El segundo es el nivel de significación: *: 99 por 100; **: 95 por 100; ***: 90 por 100. Debajo aparecen los valores medios de cada
variable para cada grupo de EMN. Por último y entre paréntesis se muestran los resultados del procedimiento de Duncan, donde se muestra cual de los cuatro tipos de filiales reali-
zan en mayor medida y de forma significativamente diferente, la variable analizada. El grupo 1 se refiere a las filiales orientadas a consumidores del país de destino; el grupo 2 a
las filiales orientadas a empresas establecidas en el país de destino; el grupo 3 a las filiales orientadas a consumidores extranjeros y el grupo 4 a las filiales orientadas a empresas
en el extranjero.

FUENTE: Elaboración propia a partir de los datos de la ESEE-94.



El análisis realizado en este apartado permite matizar los
resultados obtenidos para el caso español por otros autores
sobre las ventajas de propiedad de las EMN. Respecto a los
trabajos que resaltan la capacidad tecnológica de estas empre-
sas, como los de Ortega (1992), y Bajo, López y Lozano (1995)
entre otros, es posible añadir que la superioridad innovadora
se centrará en las filiales que se dirigen a otras empresas en el
extranjero. Mientras una diferenciación del producto superior
al resto de empresas, señalada por autores como Merino y
Salas (1995) como característica de la EMN, se justifica en
mayor medida entre las filiales dirigidas a consumidores espa-
ñoles.

Las ventajas de internalización

El análisis de las ventajas de internalización se realizará a par-
tir de aquéllas variables que analicen las relaciones de integra-
ción vertical de la empresa, entre las que se pudieron analizar:

• Compras intragrupo, calculadas a partir del porcentaje de
las compras de la empresa que provienen de otras empresas del
grupo.

• Importaciones vinculadas, medidas por el porcentaje de las
importaciones realizadas a otras empresas del grupo.

• Servicios subcontratados, aproximados por la proporción
del coste de éstos sobre las compras totales.

• Autodistribución, entendida como el porcentaje de las ven-
tas de las producción realizada en España, que se suministran a
través de una red de distribución propia o directamente, ya sea
a consumidores u otras empresas.

Es de esperar que el tipo de EMN que con mayor probabili-
dad van a tener una organización en integración vertical serán
aquéllas que destinan sus productos al mercado extranjero, ya
que sus filiales en España podrán estar integradas en alguna de
las fases de la producción.

Los servicios subcontratados es la primera variable para la que el
análisis de la varianza rechaza la hipótesis nula de igualdad de
medias con un 99 por 100 de significación. El procedimiento de
Duncan indica, coincidiendo con los trabajos de Halbach (1988) y
Lall (1980), que son las filiales orientadas a consumidores extran-
jeros, las que en mayor medida contratan servicios exteriores.

La segunda variable que muestra un comportamiento signifi-
cativamente diferente por tipos de filial es la denominada auto-
distribución. El análisis de la varianza señala que son las filiales
que producen bienes intermedios, frente a las que producen
bienes finales, las que mayor porcentaje de sus ventas distribu-
yen por métodos propios.
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CUADRO 3

ANALISIS DE LA VARIANZA PARA VENTAJAS DE INTERNALIZACION

Variables EMN pequeñas EMN grandes

Compras intragrupo ...................................................................
Importaciones vinculadas............................................................

Servicios subcontratados............................................................. 5,38 *
G.1: 12,84 G.2: 5,74
G.3: 25,55 G.4: 7,72
[3 > 2, 4, 1]

Autodistribución......................................................................... 101,33 * 117,31 *
G.1: 26,39 G.2: 95,35 G.1: 21,49 G.2: 87,82
G.3: 11,86 G.4: 93 G.3: 18,81 G.4: 80,81
[2, 4 > 3, 1] [2, 4 > 1, 3]

FUENTE: Ver Cuadro 2.



Podemos concluir, por lo tanto, que la internalización de acti-
vidades se realiza de diferente forma según el tipo de producto
que fabrique la EMN. Las orientadas a consumidores subcon-
tratan servicios a otras empresas, mientras las orientadas a
empresas prefieren llevar a cabo la distribución de su produc-
ción por métodos propios. Como se puede observar en el Cua-
dro 3, ni las compras intragrupo, ni las importaciones vincula-
das parecen comportarse de forma diferente según sea el tipo
de empresa que lo realice.

Las ventajas de localización

Al igual que en los casos anteriores, en este apartado se anali-
zará en qué medida los cuatro tipos de filiales propuestos se
comportan de forma diferente ante distintos aspectos de locali-
zación y alguna variable relacionada con aspectos estratégicos
de la empresa, como la propensión importadora.

Las variables utilizadas han sido las siguientes:
• Acceso al mercado español, calculado como el porcentaje de

ventas que van dirigidas al mercado español.
• Acceso a clientes específicos, medido por el porcentaje de

ventas a los tres principales clientes.
• Acceso a proveedores, calculado por el porcentaje de com-

pras realizado a los tres principales proveedores.
• Incentivos gubernamentales, aproximados por los gastos

sobre ventas en actividades de I+D subvencionados por institu-
ciones públicas.

• Conflictividad laboral, medida por el número de horas per-
didas por trabajador al año.

• Acceso al mercado europeo, calculado por el porcentaje de
las exportaciones que van dirigidas a países de la Unión Euro-
pea.

• Propensión importadora, medida por el porcentaje de las
compras que son importaciones.

• Productividad de los trabajadores, aproximada por el valor
añadido por empleado.

• Cualificación de los trabajadores, medida por el porcentaje
de titulados universitarios sobre el total de trabajadores.

• Costes laborales, expresados por el coste medio por emplea-
do y por el porcentaje que suponen los costes de personal sobre
el total de costes de la empresa, donde se incluyen las compras,
los gastos de personal y los servicios exteriores.

La hipótesis de la que se parte en este apartado es que las
filiales orientadas al mercado nacional se verán atraídas princi-
palmente por factores de localización de demanda, como serán
entre las variables arriba expuestas: el acceso al mercado espa-
ñol o el acceso a clientes. Por otro lado, las filiales orientadas al
mercado exterior se verán atraídas por factores de localización
de oferta, como serán los incentivos gubernamentales o aspec-
tos relacionados con el capital humano como su coste, producti-
vidad, cualificación o conflictividad.

En el Cuadro 4 se exponen los resultados del análisis de la
varianza para las dos muestras analizadas. La primera variable
para la que se obtienen resultados significativos es el acceso al
mercado español, para las dos muestras por tamaños. Este aná-
lisis es, en principio, innecesario y tautológico, ya que los cua-
tro tipos de filiales propuestos fueron formados a partir de
esta variable. Sin embargo, es necesario recordar que las clasi-
ficaciones se formaban a partir de aquellas empresas que ven-
dían más del 50 por 100 de su producción en el extranjero y
que, por lo tanto, dentro de las orientadas al mercado domésti-
co, pueden encontrarse comportamientos diferentes. Así, se
observa que las filiales que se dirigen al mercado de consumi-
dores españoles, dedican más proporción de su producción a
España que las filiales que se dirigen a otras empresas en
España.

La siguiente variable analizada ha sido el acceso a clientes espe-
cíficos. Se obtuvieron resultados significativos para las dos
muestras por tamaños. Se aprecia que las principales divergen-
cias surgen entre el grupo de filiales orientadas a consumidores
españoles y el resto, siendo las primeras las que menor concen-
tración de clientes presentan.

Los incentivos gubernamentales recibidos por las empresas,
han sido distintos, dependiendo del tipo de filial examinado. El
análisis ANOVA indica para el caso de la muestra de EMN
grandes que es el grupo de filiales orientadas a otras empresas
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CUADRO 4

ANALISIS DE LA VARIANZA PARA LAS VENTAJAS DE LOCALIZACION

Variables EMN pequeñas EMN grandes

Acceso al mercado español ........................................................ 68 * 224 *
G.1: 87,06 G.2: 83,93 G.1: 88,62 G.2: 81,6
G.3: 23,6 G.4: 28,29 G.3: 32,85 G.4: 29,04
[1, 2 > 3, 4] [1, 2 > 3, 4]

Acceso a clientes específicos ....................................................... 2,5 *** 14 *
G.1: 37,58 G.2: 54,48 G.1: 28,31 G.2: 47,36
G.3: 57,28 G.4: 55,56 G.3: 51,44 G.4: 57,58
[1 < 2, 3, 4] [1 < 2, 3, 4]

Acceso a proveedores ................................................................

Incentivos gubernamentales......................................................... 4,8 *
G.1: 0,3 G.2: 0,1
G.3: 0,4 G.4: 18
[4 > 1, 2, 3]

Conflictividad laboral

Acceso al mercado europeo........................................................ 23,5 * 143,8 *
G.1: 8 G.2: 13,65 G.1: 8,63 G.2: 14,54
G.3: 60,13 G.4: 38,71 G.3: 52,07 G.4: 58,63
[3 > 1, 2] [3, 4 > 1, 2]

Propensión importadora ............................................................. 2,5 *** 2,3 ***
G.1: 33,51 G.2: 35,96 G.1: 40,85 G.2: 38,42
G.3: 28,71 G.4: 64,22 G.3: 55,47 G.4: 49,48
[4 > 3, 2, 1] [3 > 2]

Productividad de los trabajadores ............................................... 2,3 ***
G.1: 8340 G.2: 6787
G.3: 7697 G.4: 12733
[4 > 1, 2, 3]

Cualificación de los trabajadores ................................................ 2,7 **
G.1: 16,9 G.2: 14,45
G.3: 7,14 G.4: 14,12
[1 > 3]

Coste por empleado ................................................................... 5,3 *
G.1: 5465 G.2: 5091
G.3: 4548 G.4: 4498
[1, 2 > 3, 4]

Costes laborales sobre total......................................................... 2,6 ***
G.1: 25,01 G.2: 28,09
G.3: 23,29 G.4: 29,47
[4, 2 > 1, 3]

FUENTE: Ver Cuadros 2 y 3.



en el extranjero las que mayor número de subvenciones reci-
ben en comparación al resto de grupos. Estos resultados coin-
ciden con los ya expuestos por autores como Reuber (1973) y
Dunning (1993a). No hay que olvidar que estas empresas eran
las que más recursos dedicaban a actividades de I+D. Estos
resultados concuerdan con la hipótesis propuesta, donde se
argumentaba que las filiales exportadoras se sienten atraídas
por factores de oferta que mejoren la eficiencia de su produc-
ción.

El acceso al mercado europeo es, como era de esperar, otro de
los factores para los que el modelo ANOVA muestra un compor-
tamiento diferente para los grupos de filiales propuestos por este
trabajo. Los resultados, que coinciden con muchos otros como
los de Dunning (1997a, 1997b), son en cierta forma los obvios,
ya que la taxonomía fue diseñada a partir del comportamiento
exportador de las empresas. Sin embargo, merece la pena llevar-
lo a cabo, ya que, el procedimiento de Duncan nos permite
observar que las filiales que se dirigen a otras empresas en
España presentan una mayor atracción por el mercado europeo
que las filiales orientadas al mercado español de consumidores.

También existen diferencias respecto a la propensión importa-
dora de los diferentes tipos de filiales propuestos. Las filiales
orientadas a empresas en el extranjero para el caso de las EMN
pequeñas y las filiales orientadas a consumidores extranjeros
para las EMN grandes son las que presentan una mayor propen-
sión importadora. Son, por lo tanto, las empresas que más ven-
den en el extranjero también las que más importan, mostrándo-
se así la importancia de para este tipo de filiales de los factores
de oferta en su localización.

Entre las variables relacionadas con el capital humano, en pri-
mer lugar se examinó la productividad de los trabajadores, en el
que el análisis de la varianza señaló que son el grupo de filiales
orientadas a otras empresas en el extranjero las de mayor pro-
ductividad por trabajador, confirmando de nuevo el mayor inte-
rés por variables de oferta de las EMN que se dirigen al merca-
do nacional.

El otro factor analizado y relacionado con el capital humano es
su cualificación. Para la muestra de EMN grandes, el procedi-

miento de Duncan refleja que las diferencias principales se dan
entre las filiales orientadas a consumidores españoles, cuyos
trabajadores son los más cualificados, y las orientadas a consu-
midores en el extranjero, en las que el porcentaje de titulados
universitarios es el más bajo. La explicación a este hecho proce-
de de que las filiales que destinan sus productos al extranjero,
utilizan España para abaratar costes en las fases de producción,
donde el personal cualificado es menos necesario. Sin embargo,
las que destinan sus productos al mercado local, realizan activi-
dades de promoción o adaptación de sus producto que implican
la necesidad de personal más cualificado. A conclusiones simila-
res han llegado autores como Amadeo (1998) y Dunning
(1993a).

El último grupo de variables analizadas dentro de las ventajas
de localización, son las que se relacionan con los costes labora-
les. Se ha realizado el análisis de la varianza en una doble ver-
tiente: por un lado, el coste por empleado, en el que se puede
observar que son los grupos de filiales que se dirigen al merca-
do español, las empresas cuyos empleados tienen unos mayores
sueldos; por otro lado, la variable costes de personal sobre los cos-
tes totales, muestra comportamientos significativamente diferen-
tes entre las filiales orientadas a otras empresas y las filiales
orientadas a consumidores, siendo las primeras donde mayor
peso tienen. El análisis de los costes laborales ha reforzado las
hipótesis sobre las que fue construida la taxonomía propuesta
en este trabajo. Y como era de esperar, las filiales orientadas a la
exportación van a estar más preocupadas por factores de oferta,
como los costes de personal, que las que se ven atraídas por el
mercado español.

Los resultados aquí obtenidos solucionan en gran medida el
conflicto que ha surgido en la literatura sobre el papel de los
costes laborales españoles como factor de atracción de IED.
Mientras autores como Donges (1976), Díaz de Sarralde y Mar-
tínez (1996) afirmaban que los bajos salarios eran uno de los
factores de localización de la EMN en España, otros investiga-
dores como Martínez-Serrano y Myro (1992) y Bajo y López
Pueyo (1996) no encuentran relación alguna entre ambas varia-
bles. La diferencia podría explicarse a través de los distintos
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objetivos de las filiales. Así, las filiales orientadas al mercado
extranjero serán más sensibles a factores de localización de
oferta, como la reducción de los costes laborales, que las dirigi-
das al mercado español que están más preocupadas por su cuali-
ficación.

6. Síntesis

En este trabajo se han propuesto cuatro tipos de filiales, par-
tiendo de la elección de dos variables, el tipo de producto fabri-
cado y la estrategia comercial de la empresa. La elección de
estos comportamientos se basa en dos hipótesis sobre capaci-
dad que tienen estas variables para discriminar entre los facto-

res de competitividad, internalización y localización de estas
empresas. El grado de cumplimiento de estas hipótesis ha sido
elevado, dado el alto número de factores donde los diversos
tipos de EMN han mostrado comportamientos significativamen-
te diferentes entre sí8. Un resumen de los resultados se muestra
en el Esquema 2.
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8 Estos resultados coinciden y amplían en gran medida a los obtenidos
en un trabajo previo, que parte de un entorno y tipos de datos diferentes.
LOZANO (1999) aplicó la misma taxonomía a los datos de las filiales de
las EMN localizadas en el Valle Medio del Ebro, basándose
principalmente en valoraciones cualitativas de los directivos sobre
diferentes aspectos que influían en la competitividad, localización y
estrategias de las empresas.

ESQUEMA 2

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LOS CUATRO TIPOS DE FILIALES PROPUESTOS

Grupo 1: Filiales orientadas a consumidores españoles Grupo 2: Filiales orientadas a empresas en España

Características generales: Características generales:
• Productos alimenticios, bebidas y tabaco, químico. • Vehículos de motor, caucho y plástico, maquinaria y equipo mecánico.
• Alrededor del 38 por 100 de las filiales de las muestras. • Alrededor del 45 por 100 de las filiales de las muestras.
• Producen alrededor del 47 por 100 del VAB total. • Producen alrededor del 30 por 100 del VAB total.

Determinantes estratégicos: Determinantes estratégicos:
• Las primeras en establecerse en España. • Distribución por métodos propios.
• Mayor porcentaje de servicios subcontratados. • No introducen productos de otras filiales extranjeras.
• Compras principalmente en España. • Relativa alta propensión exportadora.
• Alta cualificación de sus trabajadores.
• Mayor coste salarial.
• Competitividad vía diferenciación del producto.
• Introducen productos no fabricados por ellas.

Grupo 3: Filiales orientadas a consumidores extranjeros Grupo 4: Filiales orientadas a empresas en el extranjero

Características generales: Características generales:
• Maquinaria eléctrica y vehículos de motor. • Vehículos de motor, maquinaria y equipo mecánico, caucho y plástico.
• Alrededor del 6 por 100 de las filiales de las muestras. • Alrededor del 11 por 100 de las filiales de las muestras.
• Producen alrededor del 7 por 100 del VAB total. • Producen alrededor del 16 por 100 del VAB total.

Determinantes estratégicos: Determinantes estratégicos:
• Competitividad vía modificaciones en precios. • Altas inversiones en I+D.
• Tamaño superior a 500 trabajadores. • Mayor productividad de sus trabajadores.
• Venta principalmente intragrupo. • Las mayores importadoras.
• Mayor propensión exportadora. • Tamaño entre 100 y 500 trabajadores.
• Mayor número de servicios subcontratados. • Menores costes laborales.
• Menores tipos de interés a corto plazo. • Distribución por métodos propios.

• Incentivos gubernamentales son importantes.



El primer tipo de empresas son las filiales orientadas a
consumidores españoles. Fue el primer tipo de EMN que se
estableció en España. Son empresas que pertenecen princi-
palmente a los sectores de productos alimenticios, bebidas,
y tabaco y químico. Se caracterizan por realizar sus compras
mayoritariamente en el país de establecimiento, por compe-
tir mediante la diferenciación del producto y la cualificación
de sus trabajadores, por el mayor porcentaje de servicios
subcontratados que realizan, y por el mayor coste de sus tra-
bajadores. Son, además, las filiales que introducen en Es-
paña un mayor número de productos fabricados en otras
filiales.

El segundo tipo propuesto son las filiales orientadas a empre-
sas localizadas en España. Estas pertenecen en su mayor parte
a los sectores de maquinaria y equipo mecánico, caucho y
plástico y accesorios de vehículos. Se distinguen por realizar la
distribución de sus productos por métodos propios, además de
ser las empresas que utilizan en menor medida las filiales
españolas con el fin de introducir productos fabricados en el
extranjero. Pese a estar catalogadas como orientadas al merca-
do doméstico, estas filiales se diferencian de las orientadas a
consumidores españoles por tener una mayor propensión
exportadora.

El tercer tipo de empresas propuesto son las filiales orienta-
das a consumidores extranjeros. Pocas han sido las conclusio-
nes que se han extraído de este tipo de filiales, debido al bajo
número de empresas que figuran en él. Entre estas filiales se
concentran principalmente las de los sectores de maquinaria
eléctrica y vehículos de motor. Este tipo de empresas compi-
ten principalmente vía precios. Son las filiales con una mayor
propensión exportadora, ventas que dirigen principalmente al
mercado europeo. Por último, un rasgo distintivo de estas filia-
les es el gran número de servicios subcontratados que realiza
y los bajos tipos de interés a corto plazo que se ven obligadas
a pagar.

El último tipo de empresas propuesto es el formado por las
filiales orientadas a empresas localizadas en el exterior. Este
tipo de filiales pertenecientes en su mayoría a los sectores de

maquinaria y equipo mecánico, accesorios de vehículos, y cau-
cho y plástico, destacan en primer lugar, por dedicar más
recursos a actividades de I+D que el resto de los grupos, y por
obtener mejores resultados en esta actividad. Como era de
esperar, estas empresas se ven atraídas principalmente por fac-
tores de oferta, y así se manifiesta por ser el grupo con meno-
res costes laborales, en los que los trabajadores tienen una
mayor productividad y donde los incentivos gubernamentales
juegan un papel más importante. Respecto al destino de sus
ventas, es el mercado europeo el más importante, realizándose
la distribución de los productos por métodos propios. Son, por
último, el grupo de filiales que tienen una mayor propensión
importadora.

7. Conclusiones

Este trabajo se ha sumergido en el interior de las estructu-
ras productivas de las EMN. El análisis no ha sido un estu-
dio en el que se examine el comportamiento de la EMN
como ente frente a un conjunto de variables, ni la compara-
ción de éstas con las empresas de carácter nacional, sino un
estudio en el que se han comparado a las filiales de EMN
entre ellas, mostrándose así, la gran heterogeneidad exis-
tente.

La estructura del paradigma ecléctico de Dunning ha sido un
arma muy eficiente para desgranar las diferentes estructuras y
objetivos de estas empresas. La definición de los cuatro tipos de
filiales de EMN tiene importantes implicaciones de política eco-
nómica, ya que cualquier política dirigida a la atracción de IED
tendrá que tener en cuenta que existen diferentes tipos de
EMN, con diversos objetivos, y por consiguiente, atraídas por
distintos factores.

La taxonomía propuesta es sólo un primer paso en el conoci-
miento más profundo de estas empresas. Una mayor desagrega-
ción sectorial, o la utilización de otras variables como discrimi-
nadoras podrán mejorar estos resultados.
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