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RESUMEN

Desempefio exportador de las micro, pequefias y medianas empresas exportadoras

de la industria de autopartes del estado de Guanajuato, México.

En este trabajo se busca explicar la relacion de las capacidades gerenciales las
capacidades organizativas y las capacidades financieras sobre el desempeno
exportador de empresas de autopartes en el estado de Guanajuato, México. Se
utiliza el enfoque basado en los Recursos y algunas vertientes de la teoria de la
Administracion para identificar las variables clave que intervienen en la
investigacion. Se utiliza una escala tipo Likert para recabar informaciéon entre las
empresas y las observaciones obtenidas se analizan con un modelo de ecuaciones
estructurales y una correlacion de Pearson para averiguar las relaciones entre las
variables. Entre los resultados obtenidos son que las capacidades organizativas
tienen un mayor peso en el desempefio exportador de las empresas encuestadas.
Se propone a los representates generales de las empresas de autopartes evaluar
su liderazgo, sus inversiones en el largo plazo y su reputacién internacional como

indicadores que pueden influir sobre su desempefio exportador.

Palabras clave: Desempefno exportador, capacidades gerenciales, capacidades

organizativas, capacidades financieras.
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ABSTRACT

Export performance of micro, small and medium enterprises exporters of the auto

parts industry in the state of Guanajuato, Mexico.

This paper seeks to explain the relationship of managerial capacities, organizational
capacities and financial capacities on the export performance of auto parts
companies in the state of Guanajuato, Mexico. The Resource-based view and some
branches of Management theory are used to identify the key variables involved in
the research. A Likert-type scale is used to collect information between companies
and the observations obtained are analyzed with a structural equation model and a
Pearson correlation to find out the relationships between the variables. Among the
results obtained are that the organizational capacities have a greater weight in the
export performance of the surveyed companies. It is proposed to the general
representatives of the auto parts companies to evaluate their leadership, their long-
term investments and their international reputation as indicators that can influence

their export performance.

Keywords: Export performance, management capabilities, organizational

capabilities, financial capabilities.
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INTRODUCCION

Este trabajo es parte de una investigacion en la que se identifica un problema de
investigacion en las micro, pequefas y medianas empresas (MIPyMES) mexicanas,
en particular se enfoca hacia el sector de autopartes por su relevancia entre el sector
manufacturero y la cadena de suministro de la produccion de automoviles en
México. Se presenta el objetivo e hipdtesis respecto a la pregunta planteada en el
gue se busca responder como mejorar el desempeino exportador de acuerdo a las

capacidades que tiene el representante general de la empresa.

Posteriormente en el marco tedrico se revisan estudios, donde se abordan desde
diferentes perspectivas los determinantes del desempefio exportador, concepto que
se reconoce bastante amplio debido a que las consideraciones para medirlo son
multiples de acuerdo a los factores que intentan explicarlo y el nivel y temporalidad
en el que se investiga. Se incluyen teorias de internacionalizacion que sustentan el
por qué las empresas exportan y teorias de desempefio de las empresas. Por otra
parte, se estudian las capacidades que en esta investigacion se consideran influyen
sobre el desempefio exportador, las cuales son capacidades gerenciales,

organizativas y financieras.

Se incluye el trabajo de campo donde se incorpora el disefio de investigacion del
presente estudio, se indica el universo y muestra de estudio, cuales son los

parametros del instrumento de recolecciéon de informacion, el cual fue una escala

IX



tipo Likert que mide el grado de concordancia de la percepcion de los encuestados
con las afirmaciones que se presentan y componen las subescalas de las diferentes

variables del estudio.

Se presentan los resultados obtenidos del trabajo de campo y se analizan los
resultados utilizando un modelo de ecuaciones estructurales y una correlacién de

Pearson.

Finalmente se incluyen las conclusiones y recomendaciones del trabajo de

investigacion.



PARTE I. FUNDAMENTOS DE LA INVESTIGACION

En esta seccidn se analiza la situacién de las MIPYMES mexicanas y en particular
del sector autopartes mexicano. Se presenta ademas el problema de investigacion,

objetivo e hipoétesis.

Problema

Situacion problematica

Alvarez y Duran (2009), reconocen la importancia de las MIPyMES en América
Latina para la generacion de empleo, ingresos, erradicacion de la pobreza y mayor

dinamismo en la actividad productiva de las economias locales.

En el caso de México, la importancia de las MIPyMES radica en su aportacion al
Producto Interno Bruto (PIB) nacional y al empleo generado. De acuerdo a la
Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE) (2013), en
el ano 2010, la cantidad de pequenas y medianas empresas (PyMES) en México se
estimaba que era de 4.1 millones de empresas, representando un 52% del PIB y
78.5% del empleo total. Ademas, en 2008 las MIPyMES representaban el 99.8% del
total de empresas en el pais. Por lo tanto, debido a la relevancia de las MIPyMES
para las economias locales, resulta necesario incrementar su productividad y
rentabilidad para disminuir la actividad informal, ademas de facilitar la evolucién de

las empresas mas pequefias hacia empresas de mayor tamano.



De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) (2019) esta
tendencia continta, ya que de acuerdo con la grafica 1, la informacion de los censos
economicos de los ultimos anos indican que mas de la mitad del empleo generado
en México son por puestos de trabajo generados por las MIPYyMES. En los diferentes
anos, el porcentaje de personas ocupadas por las MIPyMES en conjunto fue de

73% en 2009, 71.2% en 2014 y 68.4% en 2019.

Grafica 1. Porcentaje de personal ocupado por tamaiio de establecimiento.

Porcentaje de personas ocupadas por tamaiio de
establecimiento y la informacion del censo econémico
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Fuente: INEGI (2019).
Ademas se sigue observando una mayoria de unidades econdmicas de menor
tamano, de acuerdo con el INEGI (2019) y la gréafica 2, en 2018 el 99.8% de
establecimientos son MIPyMES, aunque su participacién en los ingresos del pais

son menores, con un 52.2% del total en el PIB nacional.



Grafica 2. Unidades econémicas e ingresos segun tamaiio de establecimiento.

Porcentaje de unidades econémicas e ingresos segun tamano, 2018
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Fuente: INEGI (2019).

El criterio general para clasificar a las empresas en México, de acuerdo con el INEGI
(2009), es en relacion al personal ocupado total que labora en dichos
establecimientos. En la tabla 1 se muestra la estratificacion de las empresas por
tamafo y sector, especificando el numero de trabajadores y el monto de las ventas

anuales para cada tipo de empresa.



Tabla 1. Estratificacion de empresas de acuerdo a sector, personal ocupado y monto de

ventas anuales.

Estratificacion

Micro Pequeiia Mediana
Sector Personal Rango de Tope Personal Rango de Tope Personal Rango de Tope
monto de maximo monto de maximo monto de maximo
ventas combinado* ventas  combinado* ventas combinado*
anuales anuales anuales
(mdp) (mdp) (mdp)
Industria De0a10 Hasta $4 46 De 11a50 Desde $4.01
hasta $100 95 De 51 a 250 Desde $100.1
hasta $250 250
Comercio De0a10 Hasta $4 46 De 11a30 Desde $4.01
hasta $100 93 De 312100 Desde $100.1
hasta $250 235
Servicios De0a10 Hasta $4 4.6 De11a50 Desde $4.01
hasta $100 95 De 51 a 100 Desde $100.1
hasta $250 235

Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) x 10% + (Ventas Anuales) x 90.

mdp= Millones de pesos.

Fuente: INEGI (2009).

A pesar de la importancia que tienen las PyMES en las economias, los retos que

enfrentan son varios, por ejemplo, la Comisiéon Econdmica para América Latina y el

Caribe (CEPAL) (2015) menciona algunos obstaculos que enfrentan las PyMES en

Latinoamérica y diferentes estrategias de politica gubernamental para hacer frente

a dichas dificultades, los cuales se muestran a continuacién en la tabla 2.



Tabla 2. Barreras para el desarrollo productivo de las PyMES en Latinoamérica y politicas

publicas.
Obstaculos Politicas
Débil insercion de | e Politicas de apoyo tecnoldgico a las pymes
las PyMES en « Politicas de identificacion de oportunidades en las CGV
8?‘1?'}33 de Val e Desarrollo de proveedores, estandares y metrologia
( C%\7)es evalor | o politicas de apoyo a la identificacion de e ingreso en mercados externos
¢ Politicas especificas hacia la capacitacion e incorporacion de las Tecnologias de la

Informacién y la Comunicacion (TIC) en la produccion y gerenciamiento

Escasa
articulacion
productiva y
formacion de
clusteres

Politicas de coordinacién de inversiones publicas y privadas

Bienes publicos de apoyo tecnolégico

Coordinacion entre firmas, universidades y agencias de Investigacion y Desarrollo
(1&D)

Facilitar mecanismos de cooperacion entre firmas

Baja Capacitacion

Politicas de entrenamiento y formacion de recursos humanos en los ambitos
empresarial y de capacitacion técnica y laboral

Brecha de
Financiamiento

Reducir la brecha de financiamiento entre grandes empresas y las PyMES (por medio
de colaterales, crédito subsidiado, banca de desarrollo). Muchas de las barreras de
productividad, tecnolégicas y de acceso al mercado internacional se refuerzan por
problemas de acceso al financiamiento

Institucionalidad
débil

Reforzar mecanismos de evaluacion y correccion de las politicas

Invertir en la capacitacion de las agencias publicas a cargo de la definicion e
implementacion de las politicas

Fortalecer la transparencia y comunicacion entre los agentes para evitar problemas
de asimetria de informacion y captura

Baja
diversificacion
productiva

Cambios en el patron de especializacion no surgen automaticamente. La politica
pymes debe estar atada a una politica mas amplia de diversificacion hacia sectores
mas intensivos en conocimientos. En otras palabras, dicha politica debe ser vista
como un componente de la politica industrial

Escasa
cooperacion
regional

¢ Intercambio de experiencias entre pymes latinoamericanas y europeas

Analisis y discusion en América Latina y el Caribe (ALC) de la experiencia europea
con pymes, sus puntos fuertes y débiles

e Programas de intercambio de técnicos y apoyo a la construccion institucional en ALC
e Cooperacion en transferencia tecnoldgica, sobre todo en tecnologias verdes e

inclusivas

Fuente: CEPAL (2015).

Por su parte, el INEGI y la Secretaria de Economia (SE) (2003) también identifican

los problemas de las PyMES, en particular para el caso de México, los cuales son:

e Un gran porcentaje de las PyYMES en México tiene una estructura de empresa
familiar, por lo que la direccion y administracion de la empresa resultad diferente

al de un “negocio tradicional”.



e Cerca del 90% de las PyMES no cuenta con certificaciones de calidad (ISO)’, lo
que dificulta su integracion a cadenas productivas y su posibilidad de exportar.
Ademas, tampoco cuentan con metodologias de mejora de calidad y
productividad.

e EI75% de las PyMES cuentan con acceso a internet, pero solo el 40% de éstas
cuenta con un sitio web.

e Su estructura de ventas es fragil ya que depende de un numero reducido de
empresas y de una region muy pequefa, concentrandose sus ventas entre los
cuatro clientes mas importantes y el 65% de su demanda se comercializa en un
radio menor a 100 kilbmetros de la empresa.

e La tasa de aprobacion de créditos por parte de la banca comercial para las
PyMES fue del 75% para aquellos que solicitaron, y los créditos que no fueron
aprobados fue la falta de garantias.

e Solo el 9% de las PYMES exporta. Los empresarios sefalan que los motivos
externos a la empresa por los que no se exporta son la lentitud y el exceso de

tramites aduaneros y la lentitud en el reembolso de impuestos.

Para Pavon (2010), los mercados globales se mueven rapidamente, exigiendo a las
empresas una gran capacidad de reaccion para aprovechar las oportunidades de
negocio que se presentan. En este entorno cambiante, la infraestructura pequefia y

versatil de las PyMES deberia ser una ventaja que les otorga mayor capacidad de

! La Organizacién Internacional de Normalizacion (International Organization for Standardization, por
sus siglas en inglés) es la organizacion que publica especificaciones internacionales para garantizar
la calidad, seguridad y eficiencia de productos, servicios y sistemas.



respuesta a la demanda de mercado, ademas algunas de estas empresas poseen
modelos de negocios basados en la subcontratacién de servicios, lo que les permite

una menor complejidad para operar.

Sin embargo, siguiendo a Pavon (2010), solo un bajo porcentaje de las PYMES en
México estan vinculadas al comercio internacional. Si se consideran las
exportaciones en Meéxico, el 93,3% estaba concentrado entre 312 grandes
empresas nacionales y extranjeras (representando un 51.8%), y 3436 empresas
maquiladoras (representando un 41.5%); mientras que el restante 6.7% del total de
exportaciones lo realizaban 34700 PyMES exportadoras. De estas PyMES
exportadoras, de acuerdo a INEGI y SE (2003), la mayor presencia entre los
sectores manufacturero, comercio y servicios, la tiene el sector manufacturero con
un 21%, representando un 20% de las ventas totales de las PyMES. Y aunque las
PyMES de servicios tenian uUnicamente una presencia de establecimientos
exportadores del 0.9%, los ingresos por servicios exportados representaron un 35%

del total de sus ingresos.

Por otro parte, INEGI y SE (2003), mencionan que el destino de las exportaciones
de las PyMES se concentra principalmente en América del Norte y esta
concentracion es mayor en el sector manufacturero. En la grafica 3, se observa que
el sector manufacturero envia el 67.7% de sus exportaciones a Norteamérica, un
23.3% a Centroamérica, 7.4% a América del Sur y unicamente el 1.3% a la Unién
Europea (UE). Igualmente, en el sector comercio se nota una dependencia, aunque

menor, con América del Norte (41.2%), mientras que el porcentaje de exportaciones



enviadas a Centroamérica fue de 30.2% a América del Sur del 27.3%. Para el sector
servicios, América del Norte concentro el 48% de las exportaciones, Centroamérica
el 44.6% y la UE 6.1% siendo este sector el que aprovecha en cierta medida al
mercado europeo, aunque desaprovechando el mercado sudamericano con solo un

0.8%.

Grafica 3. Exportaciones por destino (porcentaje de participacion).
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Fuente: INEGI y SE (2003).

Ademas, INEGI y SE (2003), al considerar las importaciones, mencionan que un
mayor porcentaje de empresas realiza esta actividad. Tanto el sector manufacturero
como el comercio tienen un porcentaje cercano al 30% de participacion en
importaciones respecto al total de PyMES, mientras que en el sector servicios son
ligeramente el 10%. Ademas se tiene un elevado nivel de importaciones como
porcentaje del total de las compras, para los sectores comercio y servicios este
porcentaje es cercano al 50% y en el sector manufacturero el porcentaje es cercano

al 30%, siendo un reflejo de la debilidad de las cadenas productivas. Mientras que



el origen de las importaciones de las PyMES muestra una mayor dependencia con

Ameérica del Norte y en mayor grado que las exportaciones.

La presente investigacion busca indagar sobre la problematica de la rama de la
industria de autopartes y en especifico de las PYMES exportadoras en esta rama de
la industria, del estado de Guanajuato, estado que se selecciond por su tradicion en
la produccion de vehiculos, ya que en afnos anteriores poseia el primer lugar en
produccion de automdéviles a nivel nacional y ha sido desplazado en los ultimos afios
por otros estados como Sonora y Coahuila de acuerdo con datos del INEGI y la

Asociacion de la Industria Automotriz (AMIA) (2016).

Considerando la rama del sector manufacturero de la industria de autopartes, la cual
sigue la misma tendencia que la industria automotriz en su conjunto, es decir, si el
sector automotriz presenta un crecimiento tanto a nivel nacional como internacional
permite también el crecimiento de la industria de autopartes por la demanda de
productos que utilizan las lineas de produccién de las armadoras, aumentando la

demanda de los diferentes segmentos del mercado de repuesto (ProMéxico 2012).

Puede observarse en la grafica 4, la importancia tanto de la fabricaciéon de
automoviles y de las partes para vehiculos en la economia del estado de
Guanajuato por tener mas del cincuenta por ciento de la participacidon respecto al

valor de produccioén de la industria manufacturera.



Gréfica 4. Principales proveedores de la produccion de automoéviles y camiones del estado de
Guanajuato.

Principales proveedores de la pruduccién de automdviles y camiones:
Guanajuato
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Componentes electrénicos | 0.1
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metalmecanica 0.1

Productos de hierro y acero 0.2
Carroceriasy remolques 0.3
Productosdehule | 1.2
Productosde plastico [l 3

Partes para vehiculos automotores [ 7.9

Automéviles y camiones [ NN 153

Fuente: INEGI y AMIA (2016) con informacion de los censos econémicos 2014.

Por otra parte, en la grafica 5 se presentan las exportaciones de la fabricacion de
equipo de transporte del estado de Guanajuato, hay una caida significativa de las
exportaciones en el afno 2009 debido a la crisis estadounidense, seguido por una
recuperacion sostenida hasta el 2014, y a partir del aino 2015 hay altibajos de las
exportaciones del estado en estas mercancias, desacelerandose la tendencia

anterior.
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Grafica 5. Exportaciones del estado de Guanajuato de la fabricacion de equipo de transporte.

Exportaciones trimestrales de fabricacion de equipo de transporte
de Guanajuato (miles de doélares)
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Fuente: Elaboracién propia con base en INEGI 2019. Exportaciones por entidad federativa.

De acuerdo a ProMéxico? (2012), durante 2011, las exportaciones mexicanas de
autopartes sumaron 45587 millones de dodlares estadounidenses (mdd), registrando
un crecimiento promedio anual de 10% en la ultima década. Las importaciones
registraron un monto de 32332 mdd, registrando un crecimiento promedio anual de
10% en la ultima década. El principal destino de las exportaciones mexicanas dentro
del sector de autopartes fue Estados Unidos (EE. UU) con un 89%, representando
una tercera parte del valor de autopartes importadas por este pais, colocando a

Meéxico como el principal proveedor de ese mercado.

2 Entidad mexicana que promovia la inversion extranjera directa, las exportaciones de bienes y
servicios y la internacionalizacion de las empresas.
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En las graficas a continuacion, se observa el crecimiento del PIB trimestral de
autopartes y de autos y camiones en México, donde se observa, a partir de datos
de la Industria Nacional de Autopartes (INA) la influencia de la produccion de

automoviles en la tendencia de la produccion de autopartes.

En la grafica 6 se observa el crecimiento trimestral del PIB de autos y camiones en
Meéxico, desde el primer trimestre del 2007 al tercer trimestre del 2018. Puede
observarse una variacion negativa importante en el aino 2009, debido a la crisis
financiera estadounidense que disminuyo las importaciones en el mercado de ese
pais en general y en particular las importaciones de automaviles, asi como la propia
industria en su pais, viendo una fuerte recuperacion en el 2010 y una tendencia

estable a la fecha.

Grafica 6. Crecimiento del PIB de autos y camiones en México.
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Fuente: INA (2019).

Por otra parte, el crecimiento del PIB de autopartes en México se muestra en la

12



grafica 7, donde la tendencia de la variacion de la tasa de crecimiento del PIB se ve
influenciada por los cambios en las tendencias del crecimiento del PIB de autos y
camiones, aunque el decremento de la crisis financiera se resintié primero en la
industria de autopartes, donde la tendencia negativa sucedid en el segundo
trimestre del 2008 y una recuperacion en el primer trimestre del 2010. Ademas, se

observa que la tendencia es mas estable que en la industria de automotriz.

Grafica 7. Crecimiento del PIB de autopartes en México.
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Fuente: INA (2019).

Ademas, se puede considerar el balance comercial de las importaciones y
exportaciones de la industria de autopartes. Las graficas a continuaciéon muestran
el desempeno de las exportaciones mensuales y las importaciones semestrales de
la industria de autopartes, de acuerdo a los datos del INEGI en la Seccién XVII,
Material de transporte> Capitulo 87. Vehiculos terrestres y sus partes> 87.08.99 Las

demas partes de vehiculos.
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En la grafica 8 puede observarse que las exportaciones mexicanas de autopartes
son variables, pero su tendencia a partir del 2011 es constante, ademas se observa

la caida de las exportaciones en el 2008-2009 debido a la crisis estadounidense.

Grafica 8. Exportaciones mexicanas de autopartes.
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Fuente: Elaboracion propia con base en INEGI. Balanza Comercial de Mercancias de México.

SNIEG. Informacion de Interés Nacional (2019).

En la grafica 9, se nota también una variabilidad en las importaciones mexicanas
semestrales de autopartes pero con una tendencia desde el 2009 de este rubro al
alza, lo que puede ser preocupante pensando que la produccion de autopartes

mexicanas pierda terreno frente a los productos extranjeros.
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Grafica 9. Importaciones mexicanas de autopartes.

3000000
2500000
2000000
1500000
1000000

500000

<

B

Fuente

SNIEG

Importaciones mexicanas de partes y accesorios de vehiculos (miles de délares)

S
R T N T T R i - -y

NNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNNN

. Elaboracién propia con base en INEGI. Balanza Comercial de Mercancias de México.
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Por otra parte, de acuerdo a ProMéxico (2012) los principales sistemas o

componentes que se fabrican en la industria de autopartes en México son:

Partes eléctricas.

Telas, alfombras y asientos automotores.
Partes para motor.

Transmisiones, embragues y sus partes.
Accesorios y partes de uso automotor.
Motores a gasolina.

Suspension, direccion y sus partes.
Motores a diésel.

Estampados y sus partes.

Frenos y sus partes.

Llantas y neumaticos automotores.

Carrocerias.
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e Aceites, lubricantes y liquidos automotores.
e Productos automotores de hule.
e \idrios, cristales y parabrisas automotores.

e Enfriamientos.

Ademas, ProMéxico (2012) recomienda promover las exportaciones en
componentes menores como carter de aceite, punterias, tapones para tanques,
bujes, accesorios, flechas, abrazaderas, bujias, rodamientos, juntas, filtros de aire,
arandelas, pistones, tanques de gasolina, barras de torsion, pernos, mangueras,
horquillas, frenos de disco/tambor. Considerando ademas la canalizacion de estos
productos hacia Latinoamérica, en paises como Brasil y Argentina, o bien en el
mercado de accesorios de las refaccionarias estadounidenses que buscan calidad

a un bajo costo.

La cadena de suministro de la industria de autopartes se ilustra en la siguiente
figura, donde se observan los niveles del suministro para la industria automotriz
como proveedores de autopartes para el ensamblado de automoviles, con
encadenamientos intermedios entre proveedores (tier 1 y tier 2, en la figura T1 y
T2); o bien también se fabrican componentes para el mercado de refacciones y

talleres automotrices en el llamado after market.
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Figura 1. Cadena de suministro del sector autopartes.

Niveles del
sector

Componentes ~ Componentes
menores mayores

1
[ Procesos |

v y

Componentes Componentes
menores mayores

Ty

Empresas proveedoras de
insumos de los Tier 2 que
cumplen los requerimientos de
calidad necesarios que
demanda la industria

automotriz. Un punto esencial
para la industria de autopartes
son los procesos de soporte
para el desarrollo y fabricacion
de los componentes o piezas
que se engloban dentro del
sector.

* Tier: palabra derivada del inglés que significa nivel, hace referencia a un nivel de produccion.
** Aftermarket: palabra derivada del inglés que significa mercado de accesorios, hace referencia al mercado de refacciones que se suministran
para refaccionarias y talleres mecanicos.

Fuente: ProMéxico (2012).

A partir de los datos anteriores y con base en la Secretaria de Desarrollo Econémico
(2012), existe una alta dependencia del mercado norteamericano para la
exportacion a ese destino, y, ademas, se tiene una amenaza de los proveedores

asiaticos por su alta competitividad.

Por otra parte, y de manera mas general, Patel y Souza (2009), analizan los

impedimentos de las PyYMES para exportar, los cuales son factores que obstaculizan
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su capacidad para lanzar, llevar a cabo, ampliar o mantener las actividades en los
mercados internacionales. Estos impedimentos pueden ser tanto internos como
externos a las empresas. Entre los internos se tienen factores funcionales como el
capital humano, restricciones en recursos y capacidades para la formulacién e
implementacién de estrategias; asi como de comercializacidon que limitan la

distribucidn y promocién de los productos y/o servicios en un pais extranjero.

Por su parte Morfin (2015), considera factores tanto internos como externos que
reflejan baja productividad y por tanto estructuras de costos no competitivas que
impiden que las PYMES no participen en las cadenas de valor de multinacionales.
Ademas, en base a una encuesta realizada por la Asociacidon Nacional de
Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana (ANIERM), las principales
razones por las cuales una PyMES no participa en los mercados de exportacion son

las siguientes:

1. La falta de una adecuada gestion administrativa: la mayoria de las PyMES
nace sin una vision de negocios.

2. Escaso conocimiento y uso de informacién de apoyos institucionales
disponibles.

3. Uso de tecnologia poco actualizada y carencia de maquinaria y equipo
moderno.

4. Falta de sistemas de control de calidad.

5. Se carece de un adecuado disefio de productos y falta de conciencia para

adecuar los productos a las necesidades del mercado.
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6. Personal poco calificado.

7. Dificil acceso al financiamiento.

8. Problemas de infraestructura de comunicaciones y transportes.

9. Falta un adecuado control fiscal y aduanal.

10.Se carece de una vision estratégica de su negocio.

Asimismo, para Pavon (2010), las razones por las que las PyMES mexicanas no
exportan pueden clasificarse en dos grandes apartados: externas e internas. Los

factores internos y externos que inciden sobre la capacidad exportadora de las

PyMES se presentan en la tabla 3 y 4 respectivamente.

Tabla 3. Factores internos que limitan la vocacion exportadora segin empresarios por orden
de importancia y porcentaje de empresas.

10 20 30 40
. Insuficiente capacidad Insuficiencia - .
Manufacturero Ninguno (27,2) productiva (27,1) organizativa (20,1) Insuficiente calidad (12,1)
Falta de mercado o Insuficiencia Insuficiente capacidad
Comercio Ninguno (35,0) crédito para inversiones organizativa (8,8) productiva (4.7)
requeridas (26,1)

S Insuficiente :

Servicios Insuficiencia Ninguno (35,4) capacidad Falta de presencia en los

organizativa (35,8)

productiva (22,8)

mercados (6,1)

Fuente: INEGI y SE (2003).
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Tabla 4. Limitantes externos a la vocacion exportadora segin empresarios motivo por orden
de importancia y porcentaje de empresas.

10 20 30 40
E It Lentitud d Altos costos informacion Financiamiento a tasas y
Manufacturero scasez y alto costo . e:ntltu y exceso de mercados de destino plazos inadecuados
de fletes (28,6) tramites aduaneros (18,8)
(18,5) (13,8)
Comercio Altos aranceles en Escasez y alto costo de ﬁ?;%ﬁ?:syazt(;i?:: rz;x?;grg;af Ic:er?tee)a
mercado destino (35,2) fletes (31,3) devoluciéon del IVA
(30.8)
(26,1)
Ejicﬁ:teezs); ﬁaltn(iiﬁ?;to Financiamiento a tasas y Nivel y plazo de
Servicios exceso de trémiteg plazos inadecuados reintegros / lenta Ninguno (5,1)
(19,1) devolucion IVA (6,1)

aduaneros (22,8)

Fuente: INEGI y SE (2003).

Cabe destacar que en promedio, mas del 30% de las PyMES consideré que no
existia ningun factor interno limitante para exportar, mostrando la importancia de los
factores externos, ademas las respuestas de las empresas fueron similares y se
centraron en dos grandes rubros (tabla 4): insuficiencia organizativa e insuficiente
capacidad productiva, lo cual sugiere una escala de produccién menor para ingresar

al mercado exportador.

En cuanto a los factores externos (tabla 4), resaltan la escasez y alto costo de fletes
como principal factor limitante, asi como el exceso de tramites aduaneros. Ademas,
en los tres sectores se sefialan los factores del plazo de los reintegros, la lentitud
en la devolucion del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y la lentitud y exceso de

tramites aduaneros, los cuales son determinados por el Gobierno Federal.

Ademas, Pavon (2010), considera que del total de PyMES mexicanas, solo 20% de

ellas estaria en condiciones de exportar, debido a la edad de sus directivos (entre
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25 y 45 anos de edad), su formacion especializada y su vocacion de comercio
exterior. Son empresas surgidas en la ultima década que podrian competir en
mercados internacionales, las cuales se piensa cuentan con capacidad para innovar
en tecnologia, herramientas financieras, estrategias y mercadotecnia logistica, entre

otras caracteristicas.

Hasta ahora, para Pavon (2010), el Banco Nacional de Comercio Exterior
(BANCOMEXT), Nacional Financiera (NAFINSA) y ProMéxico han hecho un trabajo
insuficiente de promocién de las exportaciones y apalancamiento para fomentar la
salida de las PyMES al mercado internacional. Dichos organismos han desatendido
empresas que podrian tener capacidad de exportacion, sin tener que integrarse a la
cadena de valor con maquiladoras o como proveedores de las grandes empresas.
Ademas, considera que los mercados naturales para PyMES serian Centro y
Sudamérica, por su proximidad, idioma, afinidad cultural, asi como bajos aranceles,
por ejemplo, el caso de Costa Rica que desde 1994 bajé a cero casi 50% de sus

fracciones arancelarias para México.

En relacion a la oferta de programas apoyo gubernamental, el INEGI y SE (2003)
en su encuesta a las PyMES sobre si conocian y habian usado los programas mas
importantes a nivel federal (incluyendo estatales y municipales), las respuestas
muestran que tanto la difusion de dichos programas como su uso por parte de las
empresas es muy reducida. Como se observa en la tabla 5, la difusién de los
programas de apoyo tiene un maximo en el sector manufacturero del 17.1%, pero

su uso en este sector, resultando también maximo, es de apenas el 3.6%. Es decir,

21



en el sector manufacturero se tiene mayor participacion, donde 4 de cada 100
empresas han utilizado este tipo de apoyos gubernamentales, mientras que para
los sectores comercio y servicios representa que 1 de cada 100 empresas se ha

visto beneficiada.

Tabla 5. Difusion y uso de los principales programas de apoyo. Porcentaje promedio de
empresas.

PORCENTAJE DE EMPRESAS

SECTOR iNDICE DE
QUE CONOCE Y HA USADO LOS UTILIZACION
QUE CONOCE L(?)S PROGRAMAS PROGRAMAS [2) / (1)] X 100
(2)
Manufacturero 17.1 3.6 28.6
Comercio 14.8 0.8 9.3
Servicios 11.4 1.0 8.8

Fuente: INEGI y SE (2003).

Si ademas se consideran los 15 programas mas importantes a nivel federal para el
sector manufacturero, se muestra en la tabla 6 que los programas que mas conocen
los empresarios son el financiamiento de BANCOMEXT y NAFINSA, el programa
ISO-9000 de la SE y los servicios de asistencia técnica para la exportacion de
BANCOMEXT; y en promedio, los programas federales son reconocidos por el 20%
de las PyMES. Sin embargo, los porcentajes de utilizacion de los programas son
bajos, el maximo valor corresponde a un 8.81% para el Programa Nacional de
Auditoria Ambiental (PNAA), y en promedio la utilizacién de los programas

corresponde a un 3.89%.
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Tabla 6. Difusion y uso de los principales
empresas, sector manufacturero.

programas de apoyo. Porcentaje promedio de

PORCENTAJE DE EMPRESAS
PROGRAMA iNDICE DE
QUE CONOCE EL QHUAEUCSO;JD%CIEELY UTILIZACION
PROGRAMA PROGRAMA [(2)/ (1)] X 100
(1) 2)
Centro de asesoria Empresarial Primer Contacto (SE) 8.61 2.84 32.98
Red Nacional de Centros Regionales para la
Competitividad Empresarial, Red CETRO-CRECE (SE) 17.24 5.76 33.41
Fondo de Apoyo para la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa, FAMPyME (SE) 27.36 257 9.39
Fondo de Fomento para la Integracion de Cadenas
Productivas, FIDECAP (SE) 413 0.84 2033
Comité Nacional de Productividad e Innovacion
Tecnolégica, COMPITE (SE) 13.72 5.86 42.71
Programa para establecer sistemas de aseguramiento de
calidad en las micro, pequefias y medianas empresas, 36.48 7.85 21.51
ISO-9000 (SE)
Programa de Capacitacién y Modernizacion del Comercio
Detallista, PROMODE (SE) 378 0.09 2.38
Programa de Promocién Sectorial, PROSEC (SE) 6.55 1.08 16.48
Programa de Apoyo a la Capacitacion, antes denominado
Calidad Integral y Modernizacion, CIMO (STPS) 16.99 6.76 39.78
Programa de Modernizacion Tecnolégica, PMT
(CONACYT) 5.00 0.38 7.6
Programas de Cadenas Productivas (NAFIN) 15.78 2.87 18.18
Financiamiento NAFIN 37.68 3.7 9.84
Financiamiento BANCOMEXT 36.64 3.04 8.29
Servicios de Asistencia Técnica y Promocion para la
Exportacion (BANCOMEXT) 38175 5.94 18.70
Programa Nacional de Auditoria Ambiental, PNNA 25.70 8.81 34.28
Promedio 19.25 3.89 20.20

Fuente: INEGI y SE (2003).

De este modo, y de acuerdo con INEGI y SE (2003), resulta evidente que los
programas de apoyo gubernamental deben atenderse en los siguientes aspectos

para desarrollar la fortaleza y competitividad de las PyMES en México:

e Capacitacion en direccion y problematica de empresas familiares para conocer
la dinamica de la empresa y hacer los ajustes necesarios en la direccion y
administracion del negocio.

e Promocién y apoyo a las certificaciones 1ISO, ambientales y otras técnicas de

mejora de calidad y productividad.
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e Acciones de enlace oferta — demanda para proveeduria, considerando los
entornos de demanda local, regional y externa para cada uno de los sectores,
incrementando la probabilidad de concretar un negocio.

e Financiamiento para capital de trabajo, adquisicion de activos fijos vy
modernizacion de la planta.

e Incremento de los fondos de garantias, en niUmero y recursos que permitan a los
empresarios contar con la solvencia para obtener crédito bancario.

e Simplificacion de la operacidén aduanera y reintegro de impuestos.

e Difusiéon de los tratados comerciales existentes a fin de diversificar la oferta de

exportacion en destinos y productos.

En este mismo sentido, Morfin (2015), sefala que la atencion a las PyMES presenta

problemas de caracter operativo, destacando:

e Insuficiente conocimiento de politicas de apoyo por parte de los beneficiarios
objetivo.

e Alcance limitado de los programas de apoyo: los presupuestos publicos
destinados a este propdsito no parecen guardar correspondencia con la
importancia que la retdrica atribuye a las PyMES.

e En ocasiones, los recursos destinados al apoyo a las PyMES no se
desembolsan por falta de demanda, o bien, los principales beneficiarios no
son las PyMES, sino los funcionarios, gestores y consultores que se

aprovechan de algunos recursos en los que pocas veces se rinden cuentas.
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Ademas, siguiendo a Morfin (2015), y debido a la falta de conocimiento u operacion
de los programas de apoyo, también se otorgan subsidios a la demanda de éstos,
con servicios de extension y consultoria, ya que debido a la poca gestion en las
empresas, o falta de capacidad para diagnosticar sus carencias en financiamiento,
asistencia técnica o cualquier otra carencia, se presenta el riesgo de que los
subsidios se destinen a propdsitos diferentes que a la solucién de los problemas
reales de las empresas. Sin embargo, estos servicios de consultoria no suelen ser
evaluados salvo si los recursos para estos fines fueron ejercidos y no en sus
impactos deseados. Ademas, es posible que los apoyos se utilicen solo para
resolver problemas muchas veces sélo de gestion que, si bien permiten aumentar
la productividad de las empresas, se trata de mejoras marginales. Por lo tanto, para
que los subsidios tengan el efecto de promover a las PyMES resulta indispensable
la capacitacion de los destinatarios, asi como de informacion de mercados y de
oportunidades de negocio, opciones tecnoldgicas, formacién de recursos humanos

para las empresas, y demas.

De acuerdo con Patel y Souza (2009), para que las PyMES puedan aprovechar
oportunidades de exportacion, deben realizar una reconfiguracion tanto de sus
rutinas y procesos para modificar sus costos y productos de modo que puedan
incrementar sus exportaciones. Es decir, aunque ellos reconocen factores internos
y externos que limitan la actividad exportadora de las PyMES, ellos se enfocan en
las capacidades internas de las empresas que puedan mejorar su capacidad

exportadora.
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Para loan (2012), el éxito internacional de una empresa depende de la correcta
medicion de sus capacidades exportadoras, antes de iniciar la salida a los mercados
externos. Es decir, el proceso de internacionalizacion se podria entender como la
acumulacién de recursos que generen capacidades exportadoras en diferentes
areas de la empresa. Este concepto de acumulacion interna de capacidades para
el proceso de internacionalizacion puede aplicarse al estudio de Wernerfelt (1984),
en el que argumenta que se pueden obtener resultados financieros superiores
desarrollando una posicion privilegiada en recursos y capacidades exportadoras en
un mercado, desde una posicidon ventajosa, en lugar de desarrollar simultaneamente

posiciones privilegiadas en varios mercados.

Considerando la relacion del proceso de internacionalizacion y las capacidades de
la empresa, se tiene el modelo de Yang, Leone y Alden (1992), en el que consideran
la habilidad de expansion a otros mercados con base en recursos y capacidades de
la empresa, donde el factor de decisibn es clave en el proceso de

internacionalizacién. Sin embargo, soélo explica la decision para comenzar la

actividad exportadora, no el paso gradual a estadios superiores de

internacionalizacion.

En el modelo de Aaby y Slater (1989), las capacidades mas significativas de la
empresa son la tecnologia, el conocimiento del mercado y el analisis exploratorio
previo a la exportacidon, pero las capacidades competitivas no son una causa del

nivel de internacionalizacion sino un resultado de dicho proceso. Las variables que
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maneja son:

e Tecnologia de produccion.

e Conocimiento de exportacion.
e Conocimiento de mercados.

e Planificaciéon de procesos.

¢ Analisis exploratorio previo.

e Control de gestion.

e Calidad de producto.

e Comunicacién con el consumidor.

Naidu y Prasad (1994), consideran un conjunto de recursos y capacidades eficientes
para explicar el nivel de internacionalizacion, desde un nivel de exportador regular
a uno activo. Entre sus resultados concluyen una alta correlacion entre capacidades
y nivel de desarrollo internacional y la acumulacion de recursos no es tan importante

como el aprendizaje. Las variables usadas en su analisis son:

Recursos:
e Capacidad extra de produccion.
e Conocimiento de marketing.
e Recursos humanos.

e Servicios de soporte.
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e Asignacién de responsabilidades.

e Departamento de exportacion.

e Presupuesto de exportacion.

Capacidades:

e Uso de compafias de Trading.

Venta directa a distribuidores.

e Existencia de subsidiarias.
e Proveedores internacionales.

¢ Alianzas estratégicas.
e Licencias.

e Otras formas de compromiso internacional.

Cavusgil y Zou (1994), analizan las capacidades de marketing de la empresa, donde
la capacidad de adaptacion del producto es la variable que se relaciona mas
directamente con el éxito en la actividad exportadora, ademas, resulta que el precio
no es una variable importante en la construccion de una ventaja competitiva. Las

variables utilizadas en su modelo son:

e Capacidad de adaptacion del producto.

e Promocioén.
e Relaciones con los distribuidores.

e Precios competitivos.
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Por su parte, Haar y Ortiz-Buonafina (1995), muestran que las capacidades de
marketing representan un predictor de la conducta de la empresa respecto a su

comportamiento exportador. Los autores manejan tres categorias de variables:

De decision de la actividad presente:

e Presion competitiva.

e Crecimiento y beneficios.

e Exceso de capacidad productiva.

e Variaciones estacionales.

e Familiaridad con los mercados extranjeros.

e Técnicas de produccidon y marketing eficientes.

e Producto y tecnologia unicos.

Variables de riesqo percibido:

¢ Incertidumbre de tipo de cambio.
e Incertidumbre financiera.
e Dependencia externa.

¢ Inestabilidad politica.

Variables de marketing:

e Estrategias de precios y flexibilidad.

e Modificacion de la produccion.
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e Estrategia promocional.
e Politica de crédito.
e Evaluacion del mercado.

e Flexibilidad crediticia.

Por su parte, loan (2012), propone que las categorias de variables deben presentar
un equilibrio entre ellas, es decir las PyMES que busquen internacionalizarse deben
procurar que las capacidades planteadas sean adecuadas y no se descuiden ningun

factor. Las categorias de variables que utiliza en su estudio son:

Capacidad del producto:

e Cantidad de los productos exportables.

Calidad de los productos, de acuerdo con los estandares internacionales.

Capacidad de la empresa de adaptar (transformar) los respectivos productos.

Ventaja competitiva del producto.

Ciclo de vida del producto.

Registro de marca del producto.

El atractivo para el mercado internacional.

Empresa y su capacidad productiva:

e Capacidad de produccién de la empresa.

e Capacidad de almacenamiento de la empresa.
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¢ El grado de actualizacién tecnolégica del proceso productivo.

e Existencia de procedimientos, normas y eficacia del control de calidad.

e Existencia de investigacidn y desarrollo para el mejoramiento de los productos,
los procesos productivos y los equipos.

e Suministro de productos de calidad por parte de los proveedores.

e Evaluacién permanente de los proveedores.

Inteligencia comercial:

e Conocimiento de las ventajas de los acuerdos comerciales.
e Conocimiento de los estimulos gubernamentales para la promocién de la

exportacion.

e Conocimiento de los organismos y los programas de apoyo a la exportacion, que

desarrollan las entidades del propio pais.
e Conocimiento de la legislacion de importacion del pais meta.
e Conocimiento de las barreras de entrada en el pais meta.

e Mantenimiento de contactos con fuentes de informacién para estudios de

mercado.

e Conocimiento de la estrategia comercial y las condiciones de venta de la

competencia en el pais meta.

Comercializacion y venta:

eLa seleccion de los mercados y clientes internos se hacen en base a la

investigacion de los nichos de mercado.
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¢ Los planes de comercializacion se desarrollan por nichos de mercado, productos

y clientes.

eLa politica de precio esta basada en: costos o precios de la competencia o la

situacion del mercado.
¢ Existencia de un catalogo valido para el mercado interno.
e Participacion en ferias y exposiciones nacionales y/o internacionales.

e Preparacion para servicios postventa.

Capacidad gerencial:

e Experiencia exportadora entre el personal administrativo de nivel superior o

medio.

¢ Disposicidn de la direccion de la empresa a comprometer recursos para la

exportacion.

¢ Disposicidon de la direccion de la empresa a compartir el proyecto exportador

con el resto del personal de la empresa.

¢ Disposicidn de la direccion de la empresa a entrar en alianzas estratégicas con

fines exportadoras.

¢ Disposicidn a tiempos de espera relativamente largos para cumplirse las metas

de exportacion.

e El conocimiento de un idioma internacional por los miembros de la direccion de

la empresa.
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En su estudio, Patel y Souza (2009), obtienen resultados en los que las PyMES que
son proactivas son mas eficaces en la reduccion de los obstaculos a la exportacion,
siendo capaces de traer nuevos productos rapidamente al mercado y de anticipar la
demanda futura, lo que puede crear una ventaja competitiva. Ademas, concluyen
que la toma de riesgos por parte de las empresas puede sugerir estrategias que se
alejan de la situacion actual, lo que aumenta la participacion de una empresa en
mejoras de procesos, productos o servicios nuevos, técnicas innovadoras de

marketing, etc.

En la tabla 7 se muestran algunos de los articulos utilizados en esta investigacion,
los cuales estudian el desempefio exportador tomando un enfoque basado en
recursos y capacidades. Puede observarse que la variable que mas se repite en los
estudios son capacidades gerenciales, y algunas otras, podrian considerarse como
algunas de las actividades que realiza el administrador, como las decisiones,
consideracion de riesgo, analisis del mercado, las relaciones que pudiera crear con
proveedores u otras empresas. También se observa que las capacidades
organizativas es otra de las variables con mas apariciones y la de marketing, donde

las ventas resultan un indicador propio del desempefio en las ventas de exportacion.
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Planteamiento del problema

De lo anterior, se puede concluir que las PyMES exportadoras enfrentan factores
internos y externos que limitan sus procesos de exportacion, donde los factores
internos pueden ser estudiados desde una perspectiva de las capacidades de la
empresa. Si se consideran los factores internos mencionados anteriormente en la
tabla 3, podemos concluir que las PYMES exportadoras tienen limitantes en factores
como la capacidad productiva, insuficiencia organizativa, falta de mercado o crédito
para inversiones requeridas e insuficiente calidad (aunque considerando el sector
de autopartes, esta industria si cumple con normas internacionales que le permiten
exportar). Cabe destacar que las limitantes que se presentan en las PyMES también

son propias de las MIPyMES.

Igualmente, de los estudios de loan (2012) y Patel y Souza (2009), se puede
observar una caracteristica importante en los gerentes el cual es un componente
emprendedor en la toma de decisiones proactivas y de toma de riesgos que mejoren
la situacion de la empresa, mejorando su aprendizaje y el como utilizan estos

nuevos conocimientos como una inteligencia para exportar.

Ademas, Penrose (1959), menciona en su estudio la importancia de los
emprendedores, los cuales refiere como los individuos o grupos de individuos que
proveen servicios emprendedores a la empresa, dichos servicios son contribuciones
a las operaciones de la empresa relacionadas con la introduccién y aceptacion de

nuevas ideas de productos, localizacién, tecnologia, personal, organizacion
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administrativa de la empresa, atraccion de capital, planes de expansion, entre otros,
buscando obtener un mayor beneficio para la empresa. Es debido a estos servicios
emprendedores que las oportunidades productivas de la empresa pueden variar, es
por esto que el analisis del crecimiento de las firmas debe empezar desde el interior

y estudiar qué determina las ideas emprendedoras.

Derivado de este diagndstico se puede presentar el problema de esta investigacion

a través de la siguiente pregunta:

¢.De qué manera las MIPYMES exportadoras de la industria de autopartes del

estado de Guanajuato, México pueden mejorar su desempeno exportador?

Objetivo

El objetivo de la investigacidn es determinar de qué manera pueden mejorar su
desempeno exportador las MIPyMES exportadoras de la industria de autopartes del

estado de Guanajuato, México asi como proponer una solucién a este problema.

Hipoétesis
El desarrollo de las capacidades gerenciales, organizativas y financieras mejorara

el desempeno exportador de las MIPYMES exportadoras de la industria de

autopartes del estado de Guanajuato, México.
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Variable dependiente

Desempefo exportador.

Variables independientes
Capacidades gerenciales.
Capacidades organizativas.

Capacidades financieras.

Justificacion

De lo revisado anteriormente se destaca la importancia de las MIPyMES por su
aporte en la generacion de empleo del pais y en particular es destacada la
relevancia de estas empresas en la industria de autopartes en la economia nacional
por los encadenamientos que se realizan con la industria automotriz, la principal
fuente de entrada de divisas debido a exportaciones en México. En este estudio se
investigara el problema del bajo desempenfio de las exportaciones en la rama de la
industria de autopartes del estado de Guanajuato, México, para dar una propuesta
de solucion y mejorar el desempefo, buscando determinar como el uso de las
capacidades gerenciales, organizativas y financieras pueden ayudar a mejorar ese

desempeno exportador.

En particular, este estudio pretende beneficiar a las empresas de autopartes del
estado de Guanajuato, estado que se selecciond por su tradicién en la produccion

de vehiculos, ya que en afos anteriores poseia el primer lugar en produccion de
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automoviles a nivel nacional. Se busca brindar informacion a las empresas sobre la
relacion de las capacidades gerenciales, organizativas y financieras y si estas

tendran algun efecto positivo sobre su desempefo exportador.

El concepto de desempefio y en particular de desempefio exportador presenta gran
variedad de especificaciones en su medicion. Por ejemplo se puede abordar desde
el nivel empresa, grupos de empresas, ciudad, estado, pais o regién y los
indicadores que midan las variables para su estudio pueden ser de fuentes primarias
y secundarias. En esta investigacion se analizara el desempeino exportador desde
el interior de las empresas y con una encuesta que brinde informacién de fuentes
primarias. Para esto se desarrollaran items en la operacionalizacion de las variables
que se usaran en una escala tipo Likert y dichos items podrian utilizarse en

posteriores investigaciones.

El alcance que tendra la investigacion de acuerdo con Hernandez, Fernandez y
Baptista (2006) es correlacional y su proposito es conocer la relacion entre las
variables de capacidades gerenciales, organizativas y financieras con la variable de
desempeno exportador. Su utilidad radicara en tratar de predecir el valor
aproximado del desempefio exportador de las empresas de autopartes a partir de

su relacion con las capacidades estudiadas.

Ademas la investigacion utilizara un enfoque cuantitativo de acuerdo con Hernandez

et al. (2006) ya que la medicion de las observaciones sera numérica y se utilizara
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un analisis estadistico para identificar relaciones entre las variables.

Método

En general, de acuerdo a Navarro (2011), un método es el camino para lograr un
fin, y en particular el método cientifico son los pasos para la generacion de
conocimiento objetivo y verdadero. Por su parte Bunge (2000), destaca que el
método cientifico no es una lista de recetas para obtener respuestas correctas, mas
bien son procedimientos para plantear problemas cientificos y poner a prueba las

hipétesis cientificas.

Para Samaja (2004), el proceso de investigacion es la actividad de investigacion
que realizan los cientificos y que tiene como finalidad producir conocimiento en si,
producir conocimiento por las implicaciones técnicas, como regulacién de la vida
social, ademas de considerarse un metodo para examinar, admitir o rechazar
creencias. Y de acuerdo a Peirce en Kerlinger y Lee (2002), se distinguen cuatro

métodos para fijar creencias:

1. Método de la tenacidad. En este método la gente supone sus creencias

como verdaderas, aferrandose a ellas aun ante hechos que las contradigan,
pudiéndose dar el caso de que se infiera “nuevo” conocimiento a partir de

proposiciones falsas.
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2. Método de la autoridad. Las creencias se adoptan por la tradicion y sancion

gue se establece en caso de no estar de acuerdo con ellas.

3. Método a priori. También llamado de la intuicién, se aceptan proposiciones

que resultan verdaderas ante la razén y que son evidentes para muchas

personas.

4. Método de la ciencia. Es un método en el que las creencias no deben

determinarse por la opinién de las personas, mas bien apegarse a la realidad
con objetividad. Ademas, su caracteristica mas notable es la autocorreccion,

que verifican el conocimiento anterior.

El método que se utilizara en la presente investigacion es el método cientifico, el

cual, de acuerdo a Hernandez et al. (2006), consta de los siguientes pasos:

1. Concebir la idea a investigar.

2. Plantear el problema de investigacion.

3. Elaborar el marco teérico.

4. Definir la investigacion y el alcance.

5. Establecimiento de la hipétesis.

6. Elegir o desarrollar un disefio apropiado para el estudio de acuerdo con el
problema e hipétesis.

7. Seleccionar una muestra apropiada para la investigacion.

8. Recolectar los datos.
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9. Analizar los datos.

10.Elaborar el reporte de resultados.

A continuacidén, se presenta la matriz de congruencia en la que se reunen el titulo,

problema, objetivo e hipotesis de la investigacion.

Tabla 8. Matriz de congruencia.

problema.

Titulo Pregunta Objetivo Hipétesis Variables
Desempeiio ¢De qué manera Determinar de qué El desarrollo de las Variable
exportador de las MIPYMES manera pueden capacidades dependiente:
las micro, exportadoras del mejorar su gerenciales, desemperio
pequenas y sector de desemperio organizativas y exportador
medianas autopartes del exportador las financieras mejorara
empresas estado de MIPYyMES el desemperio Variable
exportadoras de | Guanajuato, exportadoras del exportador de las independiente:
la industria de México pueden sector de MIPYyMES capacidades
autopartes del mejorar su autopartes del exportadoras del gerenciales,
Estado de desemperio estado de sector de autopartes capacidades
Guanajuato, exportador? Guanajuato, México | del estado de organizativas,
México asi como proponer Guanajuato, México. capacidades

una solucion a este financieras

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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PARTE Il. MARCO TEORICO

En esta seccion se incluye una revision de las teorias sobre el desempefio
exportador que es la variable dependiente de interés, asi como de las variables
independientes que afectan el desempefio exportador, a saber, la capacidad

gerencial, la capacidad organizativa y la capacidad financiera.

Primeramente, se presenta el concepto de desempefio exportador, posteriormente,
se presentan algunas teorias de la internacionalizacidn, ya que sin este proceso no
se puede hablar de un desempefio exportador de las empresas, también se incluyen
algunas mediciones de desempefio exportador y en un segundo capitulo se

describen las capacidades gerenciales, organizativas y financieras.

42



CAPITULO 1. DESEMPENO EXPORTADOR

Introduccion

De acuerdo a Carneiro, Da Rocha y Ferreira (2007), existen deficiencias en la
conceptualizacion y la operacionalizacion del constructo de desempeio exportador
debido a que algunas conceptualizaciones no incluyen caracteristicas clave del
fendmeno o incluyendo otras que no son parte del desempefo exportador, restando
homogeneidad interna al concepto. Por lo que en su estudio su objetivo es poder
servir como marco de referencia para la conceptualizacion y medicion del constructo

de desempefio exportador.

Katsikeas, Leonidou y Morgan (2000), argumentan que la creacion de mejores
conceptualizaciones y mediciones del desempefio exportador brindaria informacion
valiosa en las estrategias de mercadotecnia internacional y facilitaria el aprendizaje
organizacional en mercados extranjeros, ademas consideran que el desempefio
exportador es importante para tres grandes grupos: los encargados de realizar
politicas publicas (quienes identifican a las exportaciones como un medio de
incrementar las reservas internacionales, los niveles de empleo, la productividad y
la prosperidad social), para los gerentes de empresas (considerando a las
exportaciones como una herramienta que estimula el crecimiento de la empresa,
mejora el desempefio financiero, mejora la ventaja competitiva y asegura la

supervivencia de la empresa en un mercado globalizado) y para investigadores de
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mercadotecnia (quienes consideran a las exportaciones como un area importante

en la mercadotecnia internacional).

Dhanaraj y Beamish (2003), examinan la evolucion de las investigaciones asociadas

a las exportaciones desde la década de 1970 a 1990, a continuacion, se incluyen

sus observaciones por década:

En la década de 1970 fue una etapa exploratoria, tratando de responder
preguntas como por qué exportan las empresas (o por qué no lo hacen),
cuales son los factores que contribuyen a la actividad exportadora y si hay
un crecimiento gradual de dicha actividad. También en esa década se adoptd
el modelo de internacionalizacién de Johanson y Vahine (1977), para los
modelos de exportacion como un modelo dinamico de comportamiento,
haciendo énfasis en el conocimiento reunido por experiencia de la actividad

exportadora y basandose en las ideas de Penrose (1959).

Por otra parte, en la década de 1980 incrementaron los estudios empiricos
en los que consideraban las actitudes gerenciales, los recursos
organizacionales y las caracteristicas del producto por su impacto en el

desempenio de las exportaciones.

Por ultimo, en la década de 1990 los estudios vieron avances en las

metodologias usadas y una mayor cantidad de estudios comparativos y
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muestras mas grandes.

De acuerdo a Dhanaraj y Beamish (2003), el resultado de las investigaciones en las
décadas anteriores destacaron deficiencias en el campo de estudio; primero, hay
una carencia de marcos tedricos solidos; segundo, los estudios se enfocan en la
decisién de exportar en lugar de la estrategia exportadora y su relacion con el
desempeno de la empresa; tercero, se ha intentado explicar el comportamiento y el
desempeno exportador pero se ignora la relacion entre las variables; cuarto, los
estudios se enfocan en un solo pais o region, ignorando estudios comparativos que
podrian dar informacion sobre diferencias entre paises y mejorar la validez del

modelo.

Katsikeas et al. (2000), consideran que la definicion de desempefo exportador
carece de bases solidas conceptuales, metodoldgicas y con limitaciones practicas,
donde la seleccion de medidas es arbitraria y surgen problemas a la hora de
conceptualizar y recabar informacion de las variables y parametros que afectan el

desempeno exportador.

En su estudio, Katsikeas et al. (2000), argumentan que hay un modelo general que
parece prevalecer en las investigaciones sobre desempefio exportador y el cual
tiene varias limitaciones. Primero, la mayoria de los estudios no vinculan los
resultados para formar las bases de una teoria de desempefio exportador, mas bien
se tiene una coleccion de hechos que asocian variables dependientes con variables

independientes. Segundo, no se examinan las posibles relaciones entre la
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mercadotecnia local y la estrategia y desempefio exportador. Tercero, no se evaluan
otras opciones estratégicas que pudieran dar mejores resultados que enfocarse en
las exportaciones. Cuarto, se desprecia la influencia estratégica, tactica vy
operacional de otras actividades como la manufactura flexible, la gestion del flujo de
caja, compras justo a tiempo y la adquisicion de tecnologia sobre el desempefio
exportador. Por ultimo, las asociaciones de variables se suponen una relacion
causal unidireccional, pudiendo ser que la relacion también sea en el otro sentido o
bien como un tipo de retroalimentacién, al mismo tiempo se ignoran efectos
multiplicativos de las variables debido a interrelaciones entre éstas y tampoco se
considera el efecto temporal, resultando una vision estatica del desempefo

exportador.

De acuerdo con Shoham (1998), no hay un consenso en la definicion conceptual ni
operacional de desempefo exportador. Ademas, la definicion conceptual deberia
considerar tanto la parte de desempeifo como la parte de exportaciones, este autor
define el desempeno exportador como el resultado de las ventas internacionales de
una empresa, concepto compuesto de tres subdimensiones: ventas de exportacion,
rentabilidad de exportacion y crecimiento de exportaciones. Cabe destacar que en
su estudio, Shoham (1998), infiere que estas tres subdimensiones estan
relacionadas positivamente en el largo plazo, sin embargo, en el corto plazo puede
suceder que se tengan altos rendimientos pero bajas ventas (y bajo crecimiento en
las exportaciones) si la estrategia es un aumento en los precios; o bien si la
estrategia es tener mayor cuota de mercado, podrian tenerse muchas ventas y

pocos rendimientos con una disminucion en los precios.
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Carneiro et al. (2007), respecto a los problemas para conceptualizar el desempeno
exportador, proponen que la definicidon contenga aspectos conceptuales, asi como
las cuestiones metodolégicas para la recoleccion y operacionalizacion del
constructo. De este modo, entre los aspectos conceptuales incluyen las clases de
medidas, un marco de referencia y una orientacion temporal, mientras que respecto
a las decisiones metodoldgicas les interesa destacar las unidades de analisis, el
modo de evaluacion y la estructura de los indicadores. A continuacion, se detallan

tanto los aspectos conceptuales como los metodoldgicos.

Aspectos conceptuales:

e Clases de medidas. Consideran inicialmente seis clases de medidas que

pudieran incorporarse, pero debido a las diferentes investigaciones revisadas
se observa que tienen mayor uso las medidas econdmicas, de mercado y de
evaluacion global, ademas las de comportamiento/situacional no las
consideran propiamente medidas de un desempefio exportador y las
restantes tienen mas implicaciones de decisiones de estrategia individuales
gue pudieran no ser generalizables a todas las empresas.
= Econdmicas. Por ejemplo, ganancias y ventas.
= De mercado. Por ejemplo, cuota de mercado, reputacion,
satisfaccion del cliente.
= Comportamiento/situacional. Por ejemplo, actitud hacia Ila
exportacidon, analisis de la dicotomia exportador contra no

exportador.
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= Estratégicos. Por ejemplo, el desarrollo de competencias y entrada
a redes de negocios como estrategias en las que se deben
especificar si son a corto o largo plazo.

= Evaluaciéon global. Como por ejemplo el éxito percibido, la
satisfaccion con las actividades de exportacion y confirmaciéon de
expectativas.

= Otras medidas. Como procesos internos de negocio, innovacion y
aprendizaje, sociales y del entorno.

e Marco de referencia. Pueden ser absolutas, en el que se reporta el valor

como tal, o bien relativas, en el que se da una puntuacién subjetiva como
bueno o malo dependiendo de indicadores como el promedio de los
principales competidores, operaciones locales, otras operaciones
internacionales o metas prefijadas.

e Orientacién temporal. Toman en cuenta una orientacion estatica, en el

que solo se mide en un punto dado en el tiempo, o bien dinamica en el

que se pueda apreciar el cambio en al menos dos periodos de tiempo.

Aspectos metodologicos:

e Unidades de analisis. Se pueden considerar una parte de la empresa o bien

una combinacion de partes de ésta, como por ejemplo corporativo
(incluyendo todos los mercados de la empresa), unidades estratégicas del

negocio (o producto o linea de productos de los mercados de la empresa),
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todas las exportaciones (en diferentes mercados) o sélo exportaciones
especificas (como una combinacién de mercados o productos).

e Modo de evaluacion. Ya sea objetivo o subjetivo dependiendo del tipo de

datos utilizados en el estudio.

e Estructura de los indicadores. Los indicadores reunidos pueden arreglarse

para su analisis interpretativo o estadistico en diferentes combinaciones,
pudiendo tratarse de un solo indicador, multiples indicadores independientes
0 en una escala compuesta pudiendo ser de naturaleza reflexiva, en la que
se considera que los indicadores son una manifestacion latente del
desempeno exportador, o bien de naturaleza formativa donde los indicadores

se asumen como la causa o lo que determina el desempeio exportador.

Carneiro et al. (2007), presentan dos modelos alternativos para medir el desempefio
exportador, los cuales pueden verse esquematicamente en la figura 2. El modelo A
incorpora tres indicadores econdmicos reflexivos (E1, E2 y E3) y tres indicadores
de mercado reflexivos (M1, M2 y M3), los cuales a su vez se incorporan de manera
formativa en dos subconstructos del desempeno exportador, el cual a su vez es
representado por dos indicadores globales reflexivos (O1, O2). Por otra parte, el
modelo B es un modelo compuesto en el que se incluyen seis indicadores
economicos y de mercado en una estructura formativa, ademas de dos indicadores
globales de forma reflexiva. Para los autores, el uso de estructuras formativas y

reflexivas contribuyen a una mejor representacion del constructo.
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Figura 2. Alternativas de modelos para medir el desempeiio exportador.

Modelo A: medicién de segundo orden del desempefio exportador

E1
£2 Desempefo
econémico
E3 ~
Desempefio
exportador
M1
M2 Desempenio
de mercado
M3

o1

02

Modelo B: modelo de medicion MIMIC del desempefio exportador

E1

E3

Desempeio
exportador

M1

M2

M3

Fuente: Carneiro et al. (2007).

o1
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Concepto desempeno exportador

En esta investigacién y con base en el trabajo de Dhanaraj y Beamish (2003) asi
como en Shoham (1998), se conceptualiza al desempeno exportador como una
medida del resultado de las actividades internacionales en las que incurre la
empresa exportadora, la cual se considera influenciada por las capacidades
gerenciales, capacidades organizativas y capacidades financieras de la empresa

exportadora.

Para Dhanaraj y Beamish (2003), el uso de la intensidad exportadora como medida
del desempefio exportador representa que las exportaciones son altas en relacion
a las ventas locales, pero esto no es un indicador de desempefio, es mas bien un
resultado de la estrategia de exportacion de la empresa; y junto a la intensidad
exportadora, la diversidad de las exportaciones son representativas del grado de
internacionalizacion de la empresa. Por lo tanto, los investigadores prefieren usar
una medida compuesta para el desempefio exportador usando la rentabilidad de la

exportacion, crecimiento y cuota de mercado.

La figura 3 muestra un modelo causal del desempefio exportador en el que se
observan las influencias de las variables realizado por Dhanaraj y Beamish (2003).
Las elipses son constructos medidos con las variables en rectangulos. El factor de
tamano de la empresa es un indicador de recursos administrativos y financieros
disponibles que pueden utilizarse para desarrollar mayor intensidad tecnologica y

para actividades internacionales influyendo sobre el grado de internacionalizacion.
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El constructo emprendimiento también tiene influencia sobre el grado de
internacionalizacion en la medida en que los administradores tienen la disposicion
y compromiso para considerar nuevos mercados e informacion sobre éstos, ademas
influye sobre la intensidad tecnolégica porque la actitud emprendedora de los
administradores promueve mayor | & D. Por otra parte, la tecnologia es un recurso
que puede aumentar la movilidad hacia mercados internacionales, por lo que influye
en el grado de internacionalizacion. Y finalmente, si se tiene un mayor grado de
internacionalizacion se tiene un mayor desempefio exportador, y aunque la relacion

puede ser reciproca, soélo se estudia la relacién causal en un sentido.

Figura 3. Comportamiento y desempeio exportador: un modelo causal.

Tamarno de

la empresa
Empleados Ventas Intensidad . Grado de

tecnolégica internacionalizacion

1&D Intensidad Diversidad Rentabilidad

Desemperio

Emprendimiento
Cuotade
mercdo

Lider Compromiso Crecimiento

Inovacion

Fuente: Dhanaraj y Beamish (2003).
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Desempeno organizacional

Atendiendo la sugerencia de Shoham (1998), de considerar tanto la parte de
desempeio como de las exportaciones en el concepto de desemperio exportador
se examinan ambas cuestiones, lo que da una muestra de por qué es dificil

conceptualizarlo.

Venkatraman y Ramanujam (1986), argumentan que aunque la importancia del
concepto de desempenio, y en un sentido mas amplio efectividad organizacional, es
ampliamente reconocido en el campo académico de la estrategia, no hay un

acuerdo en la terminologia empleada y las definiciones.

Para Venkatraman y Ramanujam (1986), hay algunos estudios que tienen una
vision limitada sobre el desempefio de las empresas, considerandolo como
equivalente al desempefio financiero, usando indicadores como crecimiento en
ventas, razones de rentabilidad, ganancias por accion, etc. Sin embargo, la
conceptualizacion de desempefio de la empresa debe incluir tanto indicadores de
desempeno financiero y de desempeno operacional de las empresas, con
indicadores como participacion en el mercado, introduccion de nuevos productos,
calidad, efectividad de mercadotecnia, entre otros indicadores clave que sean un
factor para el desempeno financiero. Aun asi, cabe destacar que el desempenfo de
la empresa es solo un subconjunto de la efectividad organizacional, en la que
también se deben considerar los objetivos organizacionales que se habia propuesto

la organizacion.
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Lo anterior se observa en la figura 4, donde se observa que el desempefio
financiero, utilizado como equivalente al desempefio de la organizacion es
solamente un subconjunto del desempefio del negocio, necesitandose especificar
también el desempefio operativo de las actividades de la empresa; y este

desempeno es a su vez, un subconjunto de la efectividad organizacional.

Figura 4. Circunscribiendo el dominio del desempeiio del negocio.

Dominio de desempefio
financiero

v

Dominio de desempefio operativo +
” financiero (desempefiodel negocio)

> Dominio de efectividad
organizacional

Desempeinio financiero - El dominio del constructo de desempefio enla mayoria
de las investigaciones estratégicas.

Desempefio operativo + Financiero - El dominio ampliado reflejado enla investigacidonreciente
de estrategia.

Efectividad organizacional - El dominio mas amplio reflejado en la mayoria de la
literatura conceptual en la gestién estratégica y teoria de
la organizacion.

Fuente: Venkatraman y Ramanujam (1986).
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De este modo, Venkatraman y Ramanujam (1986), argumentan que los problemas
en la conceptualizacion del desempeno de la empresa surgen en las diferencias de
enfoque (financiero u operativo o0 ambos), a nivel de corporativo o del negocio, y si
se realiza en términos relativos o absolutos usando datos de fuentes primarias,

secundarias o ambos tipos.

Cameron (1986), argumenta que en la investigacion sobre efectividad

organizacional se encuentran cinco cuestiones en comun entre los investigadores:

1. A pesar de su ambigledad y confusién, el constructo de efectividad
organizacional es importante para la teoria de todas las organizaciones y
resulta necesaria su evaluacién para consumidores, clientes, proveedores,
gerentes, reguladores, miembros y cualquier interesado en una organizacion.

2. Debido a que no hay un concepto de organizacion unico, tampoco hay una
definicion o modelo absoluto de efectividad organizacional.

3. No hay un consenso de indicadores.

4. Los diferentes modelos de efectividad son utiles para la investigacion de
diferentes circunstancias. Por ejemplo, en la tabla 9, se listan siete modelos
de efectividad organizacional que han guiado la investigacion, observandose
que ninguno incluye todas las situaciones posibles ni aplica en cualquier
caso, ademas, cada uno tiene sus fortalezas y no puede sustituirse por otro
modelo en sus evaluaciones, mas bien podrian combinarse para
complementarse entre si.

5. La efectividad organizacional es un problema principalmente de constructos,
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no de teoria, en el que la eleccién de indicadores y estandares apropiados

Tabla 9. Modelos usados cominmente de efectividad organizacional.

Modelo

Definicion

Cuando es util

Una organizacion es efectiva en la
medida que...

El modelo se prefiere cuando...

Modelo por objetivos

Logra sus metas fijadas.

Objetivos son claros,
consensuados, con duracion
determinada, medibles.

Modelo de sistema de
recursos

Adquiere los recursos necesarios.

Existe una clara conexién entre
las entradas y el desemperio.

Modelo interno de
procesos

Hay una ausencia del esfuerzo interno
con un buen funcionamiento.

Existe una clara conexion entre
los procesos organizacionales y
el desempeinio.

Modelo de constituyentes
estratégicos

Todos los departamentos son
satisfechos minimamente

Los departamentos tienen gran
influencia en la organizacion, y
tienen que responder a las
demandas.

Modelo de competencia de
valores

El énfasis de criterio en los cuatro
diferentes cuadrantes cumple con las
preferencias de los departamentos.

La organizacion no tiene claro
sus propios criterios, o el cambio
de criterios con el tiempo es de
interés.

Modelo de legitimidad

Sobrevive como resultado de
involucrarse en una actividad legitima

La supervivencia o declive entre
las organizaciones es de interés.

Modelo impulsado por falla

Hay una ausencia de fallas o rasgos de
ineficacia.

Criterio de efectividad no son
claros, o se necesitan estrategias
para mejorar.

Modelo de sistemas de alto
rendimiento

Se juzga excelente relativo a otras
organizaciones similares.

Se desean comparaciones entre
organizaciones similares.

Fuente: Cameron (1986).

resultan dificiles de operacionalizar.

De acuerdo con Cameron (1986), se deben responder las siguientes preguntas para
evaluar la efectividad organizacional: desde qué perspectiva se evalua la
efectividad; en qué dominio de actividad se enfoca la evaluacién; qué nivel de
analisis se usa; cual es el propdsito de la medicidn; qué marco temporal se usa; cual
es el tipo de datos usado; cual es la referencia respecto a la que se evalua la

efectividad.

Por otra parte, Cameron (1986), menciona tres areas en las que aun hay
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desacuerdo en la investigacion del desempefo organizacional. Primero, los
evaluadores de la efectividad seleccionan modelos arbitrariamente; segundo, los
indicadores seleccionados son pobres para describir el desempefio organizacional
debido en parte a la disponibilidad de informacion o también se confunden
determinantes con indicadores; y tercero, mientras que los investigadores se basan
en los resultados de las organizaciones, los encargados de hacer politica publica y

el publico en general analizan los efectos de las acciones de las empresas.

Internacionalizacion

Para Maurel (2008) y Eusebio (2001), la internacionalizacion representa un proceso
en el que las empresas amplian su mercado, donde el desempefio exportador
representa un indicador de dicha internacionalizacion, y esto influye en su

desempeno financiero o bien es el modo de entrar a nuevos mercados.

Trujillo et al. (2006), destaca que al revisar las teorias de la internacionalizacion es
necesario estudiarlas desde un enfoque al interior de la empresa para tener un
mejor entendimiento de las cuestiones ¢ por qué?, ;como?, jcuando? y ;hacia
doénde se internacionalizan las empresas? Los modelos macroecondmicos del
comercio internacional explican solo el comercio entre paises, dejando a un lado el
como interactuan las empresas en los mercados internacionales. A partir de la
década de los setenta surgieron la teoria de la economia industrial y la teoria de la

empresa, teorias que se centran en las estrategias que las empresas deberian
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adoptar en los mercados internacionales, y es a partir de estas teorias que surgen
nuevas investigaciones sobre el fendmeno exportador desde la perspectiva

empresarial.

De acuerdo a Pelaez (2011), el concepto de la internacionalizacion de empresas
surge tedricamente a mediados de la década de 1970. Rialp (1999, pag. 117), define
este concepto como el conjunto de operaciones que facilitan el establecimiento de
vinculos entre la empresa y los mercados internacionales, todo esto en un proceso

de creciente implicacidén y proyeccion internacional de la empresa.

Para Villareal (2005), la internacionalizacion de la empresa se considera una
estrategia de crecimiento evolutivo y dinamico de largo plazo, mediante la
diversificacion geografica, en la que se reconfigura la cadena de produccion vy la
estructura organizativa de la empresa, implicando un mayor compromiso en
recursos y capacidades en el entorno internacional, asi como un aumento en el

conocimiento.

De acuerdo con Welch y Luostarinen (1988), hablar de teoria de internacionalizacién
resulta dificil de definir ya que el mismo término de internacionalizacion necesita de
clarificacion, usandose vagamente para describir las operaciones internacionales
de una empresa, sin embargo, dada la diversidad de operaciones, tipos de mercado,
grados de compromiso organizacional y tipos de oferta de las empresas
internacionales, se necesita un marco mas amplio para evaluar diferentes grados

de internacionalizacion de las diferentes empresas.
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En la figura 5 se observan las dimensiones que Welch y Luostarinen (1988),

proponen para el estudio de la internacionalizacion. Para los autores, una medida

de internacionalizacion compuesta de diferentes dimensiones tanto internas como

externas a la empresa provee una mejor evaluacion del progreso en la

internacionalizacion de las diferentes organizaciones. Cada dimension se explica a

continuacion:

Método de operacién (como). Esta dimension representa una manifestacion

del proceso en general. Puede ser que algunas empresas pasen de no
exportar a exportar via un agente, o tener una subsidiaria de ventas o de
produccion en el extranjero. En esta dimension del método se espera que el
grado de internacionalizacién se refleje tanto en la profundidad como la
diversidad de métodos que utilice la empresa.

Objetos de ventas (qué). Si una empresa aumenta su participacion en

mercados internacionales, hay una tendencia de diversificacion en sus
productos, ya sea expandir su linea de productos existente o crear una nueva
linea de produccion, cambiando incluso todo el concepto del producto.

Mercados objetivo (dénde). Si una empresa realiza actividades en paises

mas distantes (en términos politicos, culturales, econdmicos y fisicos) se
puede tomar como un indicador de una mayor internacionalizacion.

Capacidad organizacional. Las tres dimensiones anteriores se concentran en

los componentes de la actividad de la empresa en mercados internacionales,

sin embargo, deja a un lado los cambios internos que se realizan como
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consecuencia del proceso de internacionalizacion. Por lo tanto, la capacidad

organizacional representa estos cambios internos y los considera en tres

dimensiones:

Personal. El desarrollo internacional de las capacidades vy

perspectivas del personal es un indicador interno clave del grado de
internacionalizacion de la empresa. Si las personas involucradas no
estan internacionalizandose (en conocimiento, experiencia,
habilidades, idiomas, etc.,), la estrategia internacional esta limitandose
a las capacidades del personal.

Estructura organizacional. Las empresas deben realizar cambios

organizacionales en respuesta a las demandas de las operaciones
internacionales, tales como el establecimiento de un departamento de

exportaciones.

Finanzas. Un mayor grado de internacionalizacion también implica

una mayor disponibilidad de recursos financieros para realizar las

diversas operaciones en el extranjero.
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Figura 5. Dimensiones de internacionalizacion.

Métodos de operacion
en el extranjero
Coémo
Agentes, subsidiarias,
licencias, franquicias,

contratos...
Objetos de venta T Mercados
Qué «—] IS Dénde
Bienes, servicios, Politica/cultural/distancia
conocimiento, sistemas... fisica/diferencias...
Capacidad
/ organizativa
Estructura organizacional Personal
Departamento de Habilidades internacionales
exportacion, division y experiencia,
interna... entrenamiento...
v

Finanzas

Fuente: Welch y Luostarinen (1988).

Analizando la propuesta de Welch y Luostarinen (1988), los autores dan un ejemplo
comparativo de compafias que se han internacionalizado. En la figura 6 se
muestran la comparacion, la compafiia 1 se ha expandido con mayor variedad de
métodos (como), hacia mas destinos (donde) y ofertando mas productos (qué), sin
embargo, hacia el interior de la empresa no ha crecido en la misma medida el
personal, la estructura organizacional ni las finanzas dedicadas al area
internacional, lo que podria ser causa de algun problema futuro que deba corregirse.
Mientras que la compafiia 2 ha crecido internacionalmente de manera uniforme

hacia los destinos, productos, métodos, sin descuidar su estructura interna.
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Figura 6. Comparacion hipotética de compaiias

Qué <«

Como
A

__——- Compaifiia 1

Estructura
Organizacional

Fuente: Welch y Luostarinen (1988).

v

Finanzas

— Donde

> Compaiiia 2

Personal

A continuacion, se revisan algunos modelos de internacionalizacion de la empresa,

como lo son: el modelo de la internacionalizacion por etapas (modelo escandinavo),

el del ciclo de vida del producto, el modelo basado en el enfoque de redes, el

Enfoque Basado en los Recursos (el cual es la teoria base para la presente

investigacion), el Enfoque Basado en el Conocimiento y el modelo basado en la

Innovacion.
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Modelo Escandinavo

El modelo establece que la empresa incrementara de forma gradual sus recursos
comprometidos en un pais determinado a medida que vaya adquiriendo experiencia
de las actividades que se realizan en dicho mercado (Johanson y Wiedersheim-
Paul, 1975). Dicha teoria sugiere que la empresa pasa por cuatro etapas diferentes,
lo que para los autores constituye la denominada cadena de establecimiento. Dichas

etapas son:

1) Actividades esporadicas o no regulares de exportacion.
2) Exportaciones a través de representantes independientes.
3) Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero.

4) Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero.

Johanson y Vahlne (1977), desarrollan un modelo del proceso de
internacionalizacion, visto como un proceso gradual, basado en el desarrollo de la
empresa individual al adquirir, integrar y usar conocimiento sobre los mercados
extranjeros y las operaciones en el exterior. Se supone que la internacionalizacion
se debe a una serie de toma de decisiones y buscan reconocer caracteristicas

comunes en cada una de las etapas de decision llevadas a cabo.

Para Johanson y Vahlne (1990), la internacionalizacion es un proceso en el que

interactuan el desarrollo de conocimientos y operaciones y por otra parte un
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aumento en el compromiso de recursos en los mercados extranjeros. En el modelo
de internacionalizacion de Johanson y Vahlne (1977), ilustrado en la figura 7, se
considera como un estado de internacionalizacion dado por el compromiso que se
tiene de recursos en los mercados internacionales, al que llaman compromiso de
mercado, y también un conocimiento del mercado extranjero. En su conjunto,
recursos y conocimiento se supone que afecten las decisiones y las actividades que
se realizan, las cuales a su vez volveran a influir sobre el estado de

internacionalizacion. Es un proceso visto como ciclos causales.

Figura 7. Proceso de internacionalizacion de la empresa.

Aspectos de estado Aspectos de cambio
Compromiso Decisiones de
de mercado compromiso
Conocimiento Actividades
del mercado actuales

Fuente: Johanson y Vahine (1990).

Johanson y Vahlne (1977), consideran al concepto de compromiso de mercado
compuesto por dos factores: la cantidad de recursos comprometidos y el grado de
compromiso. Hay un mayor grado de compromiso si los recursos se integran con
otras partes de la empresa, generando valor de estas actividades integradas.
Mientras que la cantidad de recursos comprometidos se interpretan como la
inversion tanto en ventas, organizacién, personal y otras areas que se realizan en

el mercado extranjero.
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Por otra parte, el conocimiento de mercado es importante debido a su influencia
sobre las decisiones de compromiso que puedan tomarse, ya que un conocimiento
de los problemas y oportunidades de la empresa, asi como la evaluacion de
alternativas se basan en el conocimiento del mercado y del desempefio de las
actividades de la empresa. De modo general, consideran dos maneras en el que se
adquiere el conocimiento, a través de un conocimiento objetivo que puede
ensefarse, y un conocimiento por experiencia que puede aprenderse unicamente a
través de la experiencia. Resulta importante el conocimiento por experiencia ya que
provee una posibilidad para percibir y formular oportunidades, hay una cuestion de

presentimiento que no se observa en el conocimiento objetivo.

Ademas, Johanson y Vahine (1977), consideran un conocimiento general y
especifico del mercado, donde el conocimiento general se refiere al contexto
presente, método de ventas, conocimiento de caracteristicas comunes de clientes
independientemente de la region. Mientras que el conocimiento especifico es aquel
referido al mercado nacional como el clima de negocios, patrones culturales,
estructura del mercado, caracteristicas individuales de las empresas que son
clientes y su personal. Para establecer actividades en un mercado son necesarios
ambos conocimientos, aunque la difusion del conocimiento general es el que facilita
el crecimiento. El conocimiento se considera un recurso y ante un mejor
conocimiento del mercado, los recursos seran mas valiosos y habra un mayor

compromiso en el mercado.
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En lo que respecta a las actividades de la empresa, Johanson y Vahine (1977),
observan un retraso entre las actividades actuales de la empresa y sus
consecuencias. Por ejemplo, si se consideran las actividades de marketing de la
empresa, las ventas no se observan de inmediato; ademas, si el retraso es mayor,
se espera un mayor compromiso de la empresa para obtener resultados. Es
importante notar que las actividades son una fuente de experiencia que se adquiere
a través de un largo proceso de aprendizaje, por lo que el proceso de
internacionalizacion es lento, aunque por otro lado la experiencia se puede adquirir

en el mercado, de ser posible y si esta disponible.

De acuerdo a Johanson y Vahine (1977), las decisiones para comprometer recursos
en mercados extranjeros son una respuesta a los problemas y oportunidades del
mercado. La percepcidon de los problemas depende de la experiencia de aquellos
responsables de las operaciones que se realizan en el mercado, mientras que las
oportunidades surgen de la interaccion de la empresa con otros agentes
dependiendo del tipo de operaciones desempenadas, es decir su compromiso en el

mercado.

Ademas, Johanson y Vahlne (1977), suponen que por cada compromiso adicional
se distingue un efecto econdmico por el incremento de la escala de operaciones en
el mercado, y otro efecto de incertidumbre. Ademas, compromisos adicionales se
llevaran a cabo mediante pequefos incrementos (guiados por la experiencia) en la

escala de operaciones y en la integracion de su entorno, a menos que la empresa

66



posea grandes recursos, que las condiciones del mercado sean estables y

homogéneas o que se tenga mucha experiencia en mercados similares.

Una critica al modelo de internacionalizacion y estudiada por Johanson y Vahlne
(1990), es que es determinista, ya que no supone diferentes elecciones estratégicas
para el modo de entrada y expansion en los mercados internacionales, sin embargo,
este es solo un argumento para considerar y desarrollar un mayor poder explicativo
del proceso de internacionalizacion para sus multiples manifestaciones. Ademas, el
modelo del proceso de internacionalizacion puede decirse que solo considera
etapas tempranas en las que el conocimiento y los recursos en el mercado

extranjero estan limitados.

Considerando diferentes vinculos de la empresa, Johanson y Vahlne (1990), notan
que las empresas en mercados industriales establecen, desarrollan y mantienen
relaciones de negocios con otros agentes econdmicos como resultado de
interacciones, de las cuales resulta conocimiento, confianza y una mayor interacciéon
representa un mayor compromiso en la relacién. Las industrias pueden ser vistas
como redes de relaciones de negocios y una comprension de dichas relaciones no
puede ser adquirida por un observador externo, es necesario interactuar desde
dentro, a través de la experiencia, es decir, el conocimiento del mercado (o de la
red de relaciones) esta basado en la experiencia de las actividades actuales o de la

interaccidn actual del negocio.
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Una extension del modelo del proceso de internacionalizacién en Johanson y
Vahilne (1977), es dada en Johanson y Vahilne (1990), y considerando la red de
relaciones, supone el conocimiento y compromisos de la empresa, asi como sus
actividades y negocios actuales en relacion a otras empresas con las que interactua,
es decir, el proceso no es solo intra-organizacional, es también inter-organizacional,
como puede observarse en la figura 8 donde la parte izquierda se reconoce un
estado de internacionalizacidn de la empresa en su compromiso y conocimiento, el
cual influye sobre sus actividades (y decisiones), las cuales a su vez influyen sobre

el estado de conocimientos y compromiso de recursos de otras empresas.

Figura 8. Aspecto multilateral del proceso de internacionalizacion.

AN

; . Compromiso y conocimiento
Compromlso g Aclvicadas de de otrr)os a en){es en
conocimiento negocio actuales » g ,
de la empresa focal mercados extranjeros

Fuente: Johanson y Vahine (1990).

El enfoque de redes que toman Johanson y Vahine (1990) en su analisis supone
que el proceso de internacionalizacion es un principio local y posteriormente la

empresa desarrolla relaciones de negocios en otros paises ya sea como una
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extension internacional (estableciendo relaciones en redes extranjeras), una
penetracion de mercado (desarrollo de relaciones en una red) o una integraciéon

(conectando redes en diferentes paises).

El modelo del Ciclo de Vida del Producto

Vernon (1966), postula un modelo que enfatiza el papel de la innovacion del
producto, las economias de escala y de la incertidumbre como factores
determinantes de los patrones de comercio entre los paises. Segun Vernon,
numerosos productos pasarian por un ciclo de cuatro etapas en el comercio

internacional.

1. Introduccion.
2. Crecimiento.
3. Madurez.

4. Declive.

Para Vernon (1966), en las primeras etapas de introduccién de un nuevo producto,
los productores enfrentan transitoriamente varias consideraciones de disefio. El
producto debe ser poco estandarizado, donde los insumos, el proceso y las
especificaciones finales deben cubrir un amplio rango. Esta poca estandarizacion

del producto tiene algunas implicaciones sobre la locacién, las cuales son:

e Debido a que los insumos no pueden fijarse de manera anticipada, los costos

deben considerarse de modo flexible para cualquier tipo de localidad.
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e La elasticidad precio de la demanda (cambio en la demanda del bien por un
cambio en el precio) para el producto es comparativamente baja, ya que
pequefas diferencias de costo son poco importantes en los calculos del
emprendedor que lo que probablemente cuenten mas adelante.

e La necesidad de una comunicacioén rapida y eficaz por parte del productor
con clientes, proveedores e incluso competidores es especialmente alta en

esta etapa.

Cuando la demanda del producto haya crecido se puede tener una cierta
estandarizaciéon del producto. Sin embargo, los competidores trataran de evitar la
competencia de precios con la especializacion de productos. Surgen igualmente
consideraciones con la locacién ya que disminuye la flexibilidad debido a la
posibilidad de alcanzar economias de escala, alentando compromisos a largo plazo
en un proceso e instalaciones fijas, por lo que la preocupacion por los costos de

produccion tiene un lugar predominante.

Vernon (1966), supone que en cuanto se sepa de la existencia del producto en
mercados extranjeros, una demanda limitada se generara por éste, mas aun, la
demanda crecera rapidamente si el producto tiene una elevada elasticidad- ingreso

de la demanda o si es un sustituto para la mano de obra de alto costo.

Para Vernon (1966), si el costo marginal de produccién mas el de transporte es
menor que la produccion en los mercados en los que realizan importaciones, los

productores seguiran prefiriendo la produccién de su mercado original. Aunque
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también pueden surgir otras explicaciones como buscar un lugar donde no se
tengan problemas de seguridad militar, si hay amenazas de nuevos competidores
que entraran en el mercado extranjero, si los aranceles se esperan cambien en el
futuro, la situacion politica de un pais, etc. En teoria, comparando las facilidades de
produccién en dos paises desarrollados, las diferencias seran debido a la escala de

produccion y los costos laborales.

Ademas, Vernon (1966), supone que en una etapa avanzada en la estandarizacion
de algunos productos, los paises menos desarrollados ofrecen ventajas como lugar
de produccion debido a sus bajos costos laborales. Para esto, se supone que el
conocimiento es un bien libre, es decir, también se pueda contratar mano de obra
calificada para la produccién (aunque es menos requerida debido a la alta
estandarizacién del producto); ademas se considera que los otros productores no
ejercen presidon en los precios, o que reduce problemas en la comercializacion;
deben ser productos intensivos en trabajo; igualmente los productos deben tener
una alta elasticidad precio de la demanda para la produccion de otras empresas; el
proceso de produccion no debe restringirse por el entorno industrial; productos de
alto valor por menor volumen que absorban los costos de transporte son mejores

candidatos que aquellos productos de menor valor y mayor volumen.

Vernon (1966), argumenta que las ventajas competitivas estan determinadas por la
dotacion de factores y la estructura de los mercados, siendo posible que la ventaja
competitiva inicial de las empresas innovadoras se vea erosionada o eliminada por

una mayor competitividad de empresas de otros paises en la fabricacién de los
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mismos productos.

El modelo basado en el enfoque de redes

De acuerdo a Eusebio (2001), la primera modelizacion basadas en el analisis de las
redes y aplicada al contexto internacional se debe a la aportacion de Johanson y
Mattsson en 1988. Estos autores consideran las relaciones de mercado (business
network) como una relacion entre la empresa y los distintos agentes. Asi, se
argumenta que a medida que la empresa va incrementando su compromiso exterior,
se incrementan sus relaciones, haciéndose mas estrechas, con los distintos agentes
del mercado. El supuesto basico del modelo es que las empresas necesitan
recursos controlados por otras empresas y que los obtienen a partir de las

relaciones que tengan con los agentes del mercado.

En el enfoque de redes, se consideran las relaciones del mercado en el que una
empresa interactua y las cuales la empresa incrementaria y estrecharia con los
agentes del mercado, como competidores, proveedores, clientes y distribuidores,
para obtener mayor conocimiento y recursos de los otros agentes e integrarse en el

mercado internacional.

De acuerdo a Pelaez (2011), en el modelo basado en el enfoque de redes, la
posicion de la empresa en la red es un activo de mercado que le aporta
oportunidades y limitaciones en el futuro. Se identifica a la empresa dentro o fuera

de una red y para entrar en nuevos mercados, las empresas deben identificar
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agujeros estructurales en la red. Las empresas pequefias ingresan a nuevos

mercados, no para modificar la estructura de la red, sino para adaptarse a ella.

El enfoque basado en el conocimiento

Para Kogut y Zander (1992), los activos intangibles son formas de conocimiento con

distintos grados de especificidad, codificabilidad y complejidad.

Los autores empiezan haciendo un analisis del conocimiento que posee la empresa
distinguiendo entre informacioén o conocimiento declarativo (conocimiento explicito)

y “know-how” o conocimiento de proceso (conocimiento tacito).

Esta distincion es el marco basico para poder explorar como el conocimiento es
recombinado a través del aprendizaje tanto interno (reorganizacion o accidente)
como externo (adquisicion o alianzas), dando lugar a lo que ellos llaman

capacidades combinativas.

A través de estas capacidades, la organizacién genera nuevas aplicaciones a partir
del conocimiento existente, que daran lugar a mejores oportunidades tecnoldgicas

y de organizacion y consecuentemente, a mejores oportunidades de mercado.

Estos autores plantean el por qué el conocimiento no es facilmente transferible y
destacan como factores influyentes en ese proceso de transferencia, la codificacion

y la complejidad del propio conocimiento.
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La codificacion del conocimiento hace referencia a la habilidad de la empresa para
estructurar el conocimiento en un conjunto de reglas y relaciones identificables que
puedan ser facilmente comunicables. La complejidad del conocimiento se refiere al
numero de operaciones requeridas para realizar una tarea o al numero de

parametros que definen un sistema.

El Enfoque basado en los Recursos

En Penrose (1959), se encuentra la base para las ideas de la internacionalizacion
de la empresa a través de los recursos unicos y considerada como una organizacion
creciente. La empresa es una organizacién administrativa y una colecciéon de
recursos (tangibles y humanos) productivos cuya finalidad general es organizar el
uso de los recursos propios y los adquiridos en el mercado para la produccion y
venta de bienes y servicios. Las actividades productivas de la empresa se rigen por
su oportunidad productiva, es decir, las posibilidades productivas que sus

emprendedores perciben y pueden aprovechar.

Penrose (1959), destaca el hecho de que la empresa no es solo una funcion de
produccion, en la que solo se deciden precios y cantidades de produccidén, mas bien
€s una organizacion creciente. La empresa es una coleccion de recursos tangibles
(como las instalaciones, el equipo, tierra y recursos naturales, materias primas,

bienes intermedios, desperdicios, inventario, bienes terminados) y humanos
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(incluyendo trabajadores capacitados y no capacitados, personal de oficina,
administrativos, financieros, legales, técnicos y de gestidén) y como se usen dichos

recursos es decision de los administradores a cargo de tomar las decisiones.

El término Base de Recursos fue introducido por Wernerfelt (1984), el cual considera
preferiblemente a las empresas como un grupo de recursos, en vez de considerar
la posicion mercado-producto. Los recursos de las empresas pueden considerarse
tanto como fortalezas o debilidades de una empresa dada, pueden ser activos
tangibles o intangibles que pertenecen semipermanentemente a la empresa. Y algo
muy interesante es saber bajo qué circunstancias un recurso proveera grandes

beneficios.

De acuerdo a Pelaez (2011), la Teoria en Base de Recursos postula que la ventaja
competitiva es resultado de los recursos y capacidades que posee y controla la
empresa, ademas los recursos criticos de una empresa podrian ir mas alla de sus

fronteras y estar incrustados en las rutinas y procesos interorganizacionales.

Por su parte, Barney (1991), considera que los recursos de las empresas incluyen
activos, capacidades, procesos organizacionales, atributos de la empresa,
informacién, conocimiento, etc., y éstos le sirven a a empresa tanto para planear
como para poner en practica sus estrategias. Estos recursos se clasifican de modo

general en tres categorias:
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e Recursos de capital fisico. Incluyen la tecnologia fisica, las instalaciones y

equipo, localizacién geografica, acceso a materias primas.

e Recursos de capital humano. Incluyen la capacitacion, experiencia, juicio,

inteligencia, relaciones, reconocimiento de los administradores y empleados
de la empresa.

e Recursos de capital organizacional. Incluyen la planeacién formal e informal,

el control y coordinacion de sistemas, las relaciones informales entre grupos

dentro de la empresa y entre empresas del entorno.

Penrose (1959), reconoce que el crecimiento de las firmas se explica si las
decisiones de inversion son hechas para aprovechar oportunidades de obtener
rendimientos en el largo plazo, de esta manera, crecimiento y rendimientos son
equivalentes bajo el criterio de la seleccion de inversiones, es decir, la decision de
invertir para aumentar los rendimientos en el largo plazo equivale a aumentar la tasa

de crecimiento de la empresa en el largo plazo.

Para Penrose (1959), hay tres posibilidades del por qué el crecimiento de la
empresa tiene limites, primero debido a las habilidades gerenciales que son factores
dentro de la empresa, segundo por el producto o factores en el mercado los cuales
son factores fuera de la empresa y tercero por la incertidumbre y el riesgo debidos
a la combinacién de actitudes internas y condiciones externas. Sin embargo, las
barreras externas del crecimiento pueden descartarse si se supone que no hay

limites en los recursos productivos de una empresa, ya que puede obtenerlos en el
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mercado, asi como conseguir oportunidades de inversiones rentables. Por lo tanto,
se puede suponer que la empresa no esta restringida de igual manera que la
economia en su conjunto. Ademas, el limite de las oportunidades productivas de
una empresa no esta sujeta a las condiciones externas de oferta de recursos
productivos y demanda de productos en determinadas regiones, ya que en el
mercado se pueden encontrar oportunidades rentables para el uso de recursos
adicionales y por otra parte, una empresa no esta limitada a la demanda de un solo
producto en una sola locacion, por lo que los limites de un mayor crecimiento deben

estudiarse en los factores internos de la empresa.

Barney (1991), se pregunta cuales son las condiciones para que algunos recursos
sean fuente de ventajas competitivas sostenidas. En particular, se tiene una ventaja
competitiva si la empresa implementa una estrategia que no esta siendo
implementada por ningun competidor; y una ventaja competitiva sostenida se tiene
cuando ningun competidor actual o futuro implementa la misma estrategia ni puede

duplicar los beneficios de la estrategia que emplea la empresa.

Barney (1991), argumenta que para crear un marco para explicar las ventajas
competitivas sostenidas, debe empezar suponiéndose que los recursos de la
empresa que sean fuente de ventajas competitivas sostenidas, deben ser
heterogéneos e inmoviles, ya que si fueran homogéneos y méviles entre empresas,
la competencia tendria los mismos recursos o podria adquirirlos facilmente en el
mercado. Para que un recurso tenga el potencial de ser fuente de ventaja

competitiva sostenida debe tener cuatro atributos:
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1. Debe ser valioso, es decir, debe aprovechar oportunidades y/o neutralizar
amenazas del entorno.

2. Debe serraro para la competencia actual y futura.

3. Debe ser imperfectamente imitable.

4. No puede haber sustitutos estratégicos equivalentes para los recursos

valiosos, pero no raros ni imperfectamente imitables.

Para Penrose (1959), los obstaculos internos para la expansion de la empresa
surgen cuando son insuficientes la capacidad de gestion o habilidades técnicas
necesarias para planificacion, ejecucion y funcionamiento eficiente de un nuevo
programa. Aunque por otra parte también hay incentivos para la expansion si existen
un conjunto de recursos humanos (los servicios prestados por dichos individuos en
la empresa) que no estan siendo utilizados, como servicios productivos, recursos y
conocimiento especializado. De hecho, el interés de la empresa por usar sus
recursos de manera mas eficiente es un reto para innovar, un incentivo econémico

para expandirse y una fuente de ventaja competitiva sostenida.

De acuerdo a Penrose (1959), el enfoque de los recursos explica los diferentes
crecimientos experimentados por las empresas o grupos de empresas, teniendo
que observarse las oportunidades para el uso de tales recursos, por ejemplo, las
pequefias empresas pueden aprovechar las oportunidades que las grandes
empresas ignoran, siempre y cuando las visualicen y crean que puedan sacar

ventaja.
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De acuerdo a Wernelfelt (1984), es mejor desarrollar un recurso en un mercado y
después expandirse a otros mercados con una posicion de fortaleza en base a ese
recurso. Esta es una estrategia de entrada secuencial y se refiere a diferentes

mercados, incluso internacionales.

De acuerdo con Rugman y Verbeke (2002), hay cuatro caracteristicas que
distinguen el trabajo académico en el enfoque basado en recursos. Primero, el
objetivo de la firma es obtener rendimientos sostenidos por encima de lo normal y
en comparacion con los competidores. Segundo, un conjunto de recursos no
disponibles para todas las empresas, y su combinacion en competencias y
capacidades son la base para los rendimientos superiores y sostenidos. Tercero,
las competencias y capacidades que dan rendimientos superiores son
imperfectamente moviles, valiosos para los clientes, no sustituibles y dificiles de
imitar. Cuarto, desde una perspectiva dinamica, las innovaciones pueden contribuir

sustancialmente a rentas.

Rugman y Verbeke (2002), hacen una distincibn entre ideas meramente
penrosianas y la perspectiva moderna basada en los recursos. Los autores
reconocen que ambas enfatizan y describen la heterogeneidad de las empresas, lo
que ayuda a comprender las razones de la existencia de rentas. La distincion se
hace desde una perspectiva normativa entre los objetivos gerenciales clave y las

condiciones para el logro de tales objetivos.

79



En la figura 9, se presenta el modelo realizado por Rugman y Verbeke (2002),
en el que distinguen las diferentes perspectivas tedricas del enfoque basado en
recursos. En el eje horizontal, en los objetivos de gestion, separa el objetivo de
rentas en comparacion de los rivales, y el objetivo de una tasa de crecimiento y
direccion de crecimiento optimos. El eje vertical, en las condiciones clave para el
logro del objetivo, distingue entre la superioridad de los recursos internos y los
mecanismos de aislamiento frente a los rivales por un lado y, por otra parte, la
secuencia equilibrada de desarrollo o uso de los recursos internos y su adquisicion
y absorcion externa. Los autores destacan que comunmente se cree que el enfoque
de Penrose deberia estar en el cuadrante 1, sus bases la diferencian hacia un
enfoque que trata mas acerca del crecimiento de la firma mediante el desarrollo y

adquisicidn de los recursos de la organizacion.

Figura 9. Fundamentos prescriptivos de los enfoques de estrategia Penrosiana y basados en
recursos.

Objetivos
gerenciales
clave
Condiciones clave
parael logrode los
objetivos Rentas Patrones de 6ptimo crecimiento
1 3

Mecanismos de

aislamiento y recursos
superiores frente a los
rivales

Secuenciabalanceada de
desarrollo/uso/adquisicion
/absorcion de recursos

Fuente: Rugman y Verbeke (2002).

Enfoque moderno basado
en losrecursos

Teoria de los negocios
internacionales impulsada
por laeconomia

Enfoque de capacidades
dinamicas

Teoria dindmica de los
negocios internacionales

Enfoque Penrosiano
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De acuerdo con Peng (2001), las contribuciones del enfoque basado en recursos a
los negocios internacionales radican en la identificacién del conocimiento y la
experiencia internacional como recursos valiosos, unicos y dificiles de imitar que
separa a los ganadores de los perdedores en la competencia internacional. Ademas,
considera que la idea de que los recursos importan ya es ampliamente aceptada,
por lo que falta abordar cuestiones del cédmo importan los recursos, bajo qué
circunstancias y de qué manera; ademas, falta una teoria mas completa sobre el

proceso de apropiacion de rentas a nivel internacional.

Tipos de mediciones del desempeno exportador

De acuerdo con Katsikeas et al. (2000), hay dos modos principales de medir el
desempeno exportador: econdmicas (medidas financieras como ventas,
rentabilidad y cuota de mercado) y no econdmicas (medias no financieras relatitivas
al producto, mercado, elementos de experiencia), pero también se observan unas
medidas genéricas para medir el desempefio exportador a partir de la satisfaccion

percibida del gerente sobre las exportaciones.

En la tabla 10 se muestra esta categorizacion de las mediciones de desempefio

exportador y sus respectivos indicadores.
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Tabla 10. Clasificacion de medidas de exportacion de desempeiio exportador

Medidas de desempeiio

Medidas
economicas

Relacionado
con las ventas

Razén de ventas de exportacion

Crecimiento de ventas de exportacion

Volumen de ventas de exportacion

Crecimiento de la razén de ventas de exportacion

Tamarnio de la transaccion de las ventas de exportacion

Intensidad del producto de sus ventas de exportacion

Ventas de exportaciéon por empleado

Ventas de exportacion por gerente de exportacion

Contribucién de las exportaciones a la estabilidad de ventas

Volumen de ventas de exportacion de nuevos productos

Crecimiento de ventas de exportacion de nuevos productos

Rentabilidad econdmica de las ventas de exportacion

Retorno sobre la inversion de las ventas de exportacion

Rentabilidad econdmica del crecimiento de las ventas de exportacion

Retorno sobre la inversion del crecimiento de las ventas de exportacion

Rentabilidad de exportacion

Relacionado | Crecimiento de la rentabilidad de exportacion
con la Margen de utilidad de las exportaciones
rentabilidad | Contribucién de las exportaciones a la rentabilidad
Crecimiento del margen de utilidad de las exportaciones
Relacionado | Cuota de mercado de exportacion
con la cuota  "Grecimiento de la cuota de mercado de exportacion
de mercado
Relacionadas | Nuevos productos exportados
con el Proporcion de grupos de productos exportados
producto Contribucion de exportaciones al desarrollo de productos
Pais de exportacion / nimero de mercado
Relacionadas | Penetracion al mercado de exportacion
con el Exportaciones a nuevo(s) mercado(s)
mercado Contribucién de exportaciones al desarrollo del mercado
Mercados en el que se han cesado las exportaciones (%)
Empezando a exportar
Medic}as_ no Contribucion de las exportaciones a las economias de escala
econdémicas
. Contribucién de las exportaciones a la reputacion de la compafiia
Diversos ~ —
Afios de exportacion
Proyeccion de desarrollo de exportaciones
Numero de transacciones de exportacion
Exito percibido de exportacién
) Cumplimiento de objetivos de exportacion
g,\gﬁglr(ij:ass Satisfaccion con el desempefio exportador (indicadores especificados)

Satisfaccion con el desempefio exportador en general

Desemperio estratégico de exportacion

Fuente: Katsikeas et al. (2000).

Shoham (1998), propone un modelo en el que se consideran dos dimensiones: los

resultados de exportacion (satisfaccion con la relacion de las exportaciones a las
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ventas totales, la satisfaccion con las ventas de exportacién y la satisfaccion con la
relacion rentabilidad de las ventas de exportacion), y el cambio de cinco anos en los
resultados de exportacion (cambio en la relacion de las exportaciones de las ventas
totales, la satisfaccion con cambio en las ventas de exportacién y la satisfaccion con

el cambio en la exportacion ratio de rentabilidad de las ventas).

Ibeh y Wheeler (2005), utilizan en su estudio un enfoque basado en los recursos
para identificar sus influencias sobre el desempeno exportador, donde para estos
autores, este enfoque atribuye un desempefo econdmico superior a las empresas
que poseen o controlan una combinacion de recursos dificiles de imitar, es decir, la
diferencia en recursos que poseen las empresas explica la diferencia en los niveles

de desempefio tanto local como internacional.

Ibeh y Wheeler (2005), se preguntan acerca de cuales son los recursos que facilitan
el desempefo exportador de las empresas y sobre el como influyen sobre el
desempeno los factores de recursos internos, entre los que se incluyen recursos
gerenciales, fisicos y organizativos, y los recursos externos, llamados relacionales,

a los que puede acceder la empresa gracias a sus capacidades gerenciales.

Ibeh y Wheeler (2005), el desempefio exportador lo definen basandose en la escala

EXPERF3, como el resultado de la utilizacién efectiva de los recursos internos y

3 [ndice utilizado para medir el desempefio exportador (export performance por sus siglas en
inglés) propuesto por Zou, Taylor y Osland (1998).
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externos de la empresa en estrategias para maximizar las oportunidades y disminuir

las amenazas en los mercados extranjeros.

Los resultados obtenidos en el estudio de Ibeh y Wheeler (2005), sugieren que los
recursos gerenciales tienen un fuerte impacto sobre el desempeno exportador, entre
los que se incluyen la experiencia de alta direccion, asi como la educacion y la

actitud hacia la actividad exportadora.

Mientras que los recursos fisicos, entre los que se encuentran el tamano, los
recursos financieros y una localizacion préxima a clusteres, tienen efectos positivos

sobre el desempefio exportador.

Por otra parte, los recursos organizativos, entre los que se encuentran una
planificacion y organizacion para la exportacion, tener una estrategia para exportar,
tener un desarrollo de la investigacion de mercados de exportacion, el desarrollo de
productos y la prestacion de servicios, tienen efectos positivos, pero una adaptaciéon
de la comercializacion en el exterior, como las adaptaciones del producto, el precio,
la promocion y los canales de distribucion presentan efectos neutros sobre el

desempeno exportador.

Por dultimo, los recursos externos de las relaciones con los distribuidores,

proveedores, clientes y los vinculos con redes o clusteres tienen un fuerte impacto

sobre el desempefio exportador.
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La sugerencia para las empresas, en particular las pequefas, es identificar los
recursos en los que se tienen debilidades y desarrollar la capacidad para mejorarlas.
Ademas, proponen para estudios posteriores como medir los efectos sobre el
desempeno exportador de factores incontrolables como turbulencias del entorno,
intensidad competitiva y un entorno favorable desde una perspectiva basada en los

recursos.

Cavusgil y Zou (1994), proponen al desempeno exportador como un indicador
compuesto por cuatro indicadores: el grado en que se logran los objetivos
estratégicos; éxito percibido de la empresa; crecimiento promedio de ventas durante

los primeros cinco anos; y la rentabilidad promedio de los primeros cinco afos.

Por su parte, Zou, Taylor y Osland (1998), propusieron una escala (llamada
EXPERF) compuesta por tres dimensiones: el rendimiento financiero de exportaciéon
(medido por los indicadores: beneficios de exportacion, ventas de exportacion y
crecimiento de las ventas de exportacion), el desempefio estratégico de exportacion
(contribucion de las exportaciones a la competitividad de la empresa, la posicién
estratégica y la cuota de mercado) y la satisfaccidbn con los resultados de
exportacion (percepcion de éxito de la empresa, la satisfaccion con la empresa y el
grado en que la empresa cumpla con las expectativas). Y aunque los autores
mencionan que su modelo consigue buenos resultados, Carneiro et al. (2007)
argumentan que la importancia relativa que se le otorga a las diferentes
dimensiones de la escala, puede hacer que los indicadores no se muevan juntos,

por lo que sugieren mas apropiado la utilizacion de una estructura formativa.
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Por otra parte, para Papadopoulos y Martin (2010), la relacion entre
internacionalizacion y desempefio exportador ha sido estudiada muy poco en la
literatura, ya sea estudiandose los conceptos por separado o bien vinculando

unicamente la internacionalizacién con un desempefio global de la empresa.

Papadopoulos y Martin (2010), estudian la relacién entre el nivel de
internacionalizacion y el desempeno exportador. Primeramente, definen
internacionalizacion como un proceso de las empresas de expansion en mercados
internacionales. Grado de internacionalizacion lo definen como el grado de conexion
internacional de una empresa en cualquier punto dado en el tiempo midiéndose por
factores como la intensidad de sus exportaciones y el desarrollo internacional.
Ademas, la etapa de internacionalizacion se refiere a un punto en el que una
empresa se clasifica en una etapa dentro de un modelo. Por otra parte, la
experiencia internacional es la acumulacion de conocimiento en el tiempo gracias a
las operaciones de la empresa en los diferentes mercados que opera. El
compromiso internacional se refiere al compromiso total de la empresa en relacion
a todos sus mercados internacionales. Finalmente, el desempenfo global se refiere
a los resultados obtenidos en todos los mercados que opera la empresa, donde el
resultado obtenido en mercados internacionales se refiere al desempefo

exportador.

Papadopoulos y Martin (2010), proponen un modelo basado en el modelo

escandinavo, asi como la teoria del comportamiento de la empresa y el enfoque
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basado en los recursos. En particular, el desempeio exportador lo miden con dos
dimensiones, una de desempefio econémico formado por los indicadores de la
rentabilidad percibida de las ventas de exportacion (eficiencia econdémica) y las
ventas de exportacion (eficacia econdmica), y la dimensién de desempefo
estratégico formada por los indicadores de afianzarse en el mercado de exportacion,
aumentar la conciencia de nuestros productos / empresa, responder a la presion
competitiva, mejorar la participacion de mercado de la compafia, expandirse
estratégicamente en los mercados extranjeros, aumentar la rentabilidad de la

empresa, diversificar los clientes, aumentar la gama de productos ofrecidos.

Los resultados del estudio de Papadopoulos y Martin (2010), proporcionan
evidencia sobre un proceso gradual y ciclico en la internacionalizacién, donde la
experiencia internacional conlleva a un mayor compromiso en los mercados
internacionales y esto ultimo a un mayor nivel de internacionalizacion, y todo esto a
su vez repercute en una mayor experiencia internacional, lo que comienza un nuevo
ciclo para incrementar el nivel de internacionalizacion. Aunque este estudio s6lo es
transversal, es decir, faltaria hacer un estudio longitudinal para confirmar estas
afirmaciones. En los resultados de su estudio, el desempeno exportador presenta
un buen ajuste a indicadores econdmicos y estratégicos, donde la dimension

economica tiene un mayor peso sobre el desempefio exportador.

Por su parte, Gemunden (1991), realiza un meta-analisis cuantitativo, en el que le
interesa saber las razones del éxito exportador, sin embargo, encuentra limitantes

en su meta-analisis, ya que los estudios que utiliza resultan dificiles de comparar
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debido a que tienen diferentes unidades de analisis, consideran diferentes factores
de éxito, la operacionalizacion de variables dependientes e independientes también
es diferente y hay una variedad de técnicas estadisticas. Ademas, la formulacion de
hipotesis y el razonamiento de las relaciones causales entre variables carecen de
argumentos tedricos solidos. Finalmente, los estudios son en su mayoria de caracter
exploratorio, reconocen que tienen una baja respuesta en sus encuestas y las
mediciones no pueden evaluarse por falta de detalles acerca de las preguntas

realizadas y los procedimientos realizados.

La variable dependiente que considera en su analisis es éxito exportador, constructo
definido en base a la cuota de exportaciones respecto al total de ventas de la
empresa, crecimiento de exportaciones y rentabilidad de exportacion. Mientras que
las variables independientes son las actividades (estrategias e instrumentos para la
actividad exportadora, algunos indicadores son informacion relacionada a la
exportacion, investigacion y desarrollo, acciones relacionadas con la exportacion, y
la adaptacion de productos, comunicacion, precio y distribuciéon), gerentes (son los
que deciden qué actividades, cdmo se realizan y como combinarse para formar
estrategias, algunos indicadores son metas, expectativas de exportacion,
educacion, orientacion al extranjero y personalidad), y ademas consideran que las
decisiones de los gerentes estaran influenciados por las caracteristicas de la
empresa (tamano, industria, propiedad, restricciones a la exportacion), el mercado
de exportacion (potencial del mercado, competencia, distancia, tarifas, barreras) y
el mercado local (tamafo del mercado, crecimiento del mercado, competencia y

restricciones importantes).
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Gemiunden (1991), observa que los factores de éxito exportador que aparecen con
mayor frecuencia como relevantes son: tamano de la empresa, actividades de
informacién orientadas a la exportacion, intensidad de investigacion y desarrollo,
adaptaciones de productos y servicios orientados a la exportacion. Estas variables
influyen de manera positiva sobre la cuota de exportaciones respecto al total de
ventas (intensidad exportadora), y las actividades de informacién orientadas a la
exportacion tienen también influencia positiva sobre el crecimiento y la rentabilidad

de la exportacion.

Martinez (2007), realiza un estudio para determinar la incidencia, ya sea positiva o
negativa, de los factores de habilidades gerenciales (caracteristicas relacionadas
con la gerencia y la actitud cultural hacia la exportacion), estrategias de
mercadotecnia (actividades de comercializacion y planeamiento para la posibilidad
de acceder a mercados internacionales), condiciones financieras (obtenciéon de
recursos, costos y precios) y otros, en el desempefo exportador de las PyMES
exportadoras de la provincia de Cartago en Costa Rica. A continuacion, se muestran

en la tabla 11 estos factores.
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Tabla 11. Factores que inciden en el desempeiio exportador de acuerdo a Martinez (2007).

HABILIDADES
GERENCIALES

ESTRATEGIAS DE
MERCADOTECNIA

CONDICIONES
FINANCIERAS

OTROS

Falta de interés e
imaginacioén en los ejecutivos
de las pequefias y medianas
empresas.

Poco interés en exportar.
Considerable preocupacion
en los problemas del dia a
dia.

Hombres poco ambiciosos,
precavidos u ocupados.

Actitud pasiva de los
directivos.

Apatia administrativa hacia la
exportacion.

Actitud hacia el riesgo
esperando garantias en el
exterior del éxito en las
exportaciones.

Falta de entendimiento del
negocio internacional.

Comprension de las practicas
comerciales internacionales.

Poco interés en el desarrollo
de procesos de exportacion.

Excesiva preocupacion por el
mercado local.

Percepcion de que los
productos no son
mercadeables en el exterior.

Sofisticacién del mercadeo
de la empresa.

Conocimientos del mercado
receptor de los productos de
la empresa.

Insuficiente conocimiento de
oportunidades de venta en
otros paises.

Falta de conexiones en los
mercados extranjeros.

Inadecuada distribucién de
los productos.

Determinacion acertada de
oportunidades en el
extranjero.

Adecuada representacion en
los mercados extranjeros.

Clara localizacion de
distribuidores y seleccién
eficiente.

Informacion insuficiente de
los mercados.

Dificultades en la distribucion.

Adecuada promocion de los
productos.

Servicio al cliente.
Pequefia base de clientes.

Dificultad para intensificar
actividades de promocion.

Dificultad para cumplir los
plazos de entrega.

Servicio pos-venta
inadecuado.

Dificultad con empresas
comercializadoras en el
exterior.

Insuficiencia financiera.

Obtencion de fondos para
iniciar la exportacion.

Altos costos de transporte y
distribucion.

Problemas para emparejar
los precios con la
competencia.

Garantizar el crédito a los
compradores.

Incapacidad de controlar los
precios por falta de poder en
el mercado.

Imposibilidad de identificar
oportunidades por falta de
recursos de inversion.

Tipo de cambio.

Falta de financiamiento a las
exportaciones.

Falta de financiamiento para
expansion productiva.

Imposibilidad de compensar
desventajas con un menor
precio.

Alta carga tributaria.

Costos de despacho.

Estabilidad del marco
economico y politico.

Capacitacion.

Dinamica de investigacion.
Estructura de la empresa.
Habilidades de produccion.
Normativas en el exterior.
Condiciones del mercado.
Operacion de Aduanas.
Barreras arancelarias.
Operacion del transporte.

Dificultad para atender
pedidos de mayor volumen.

Modernizacién tecnoldgica.
Imagen del pais.

Registro de marcas y
patentes en el exterior.

Dificultad para cumplir las
especificaciones técnicas.

Calidad de los insumos.

Mercado local saturado.

Fuente: Martinez (2007).
Martinez (2007), define el desempeno exportador como la incidencia de algun factor
en la motivacion para llevar a cabo actividades internacionales.
En el estudio realizado por Alvarez (2004), el autor observa que a pesar de que en

Chile en las ultimas décadas del siglo XX el sector externo presentdé un aumento en
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el numero de productos exportados, apertura a nuevos paises y la incorporacion de
mas empresas en las exportaciones, dichas exportaciones siguen concentradas en
pocos productos, pocos mercados Yy pocas empresas. Ante esta concentracion,
resulta importante estudiar por qué algunas empresas no pueden consolidarse en
los mercados internacionales, ya que la tercera parte de las empresas exportadoras

no permanecen mas de un afo en esta actividad.

De acuerdo a Alvarez (2004), las empresas que exportan permanentemente venden
mas productos en mas mercados internacionales, debido a que las mejores
condiciones que han alcanzado les permite la incorporacion de nuevos productos

en diferentes mercados.

Las empresas exportadoras permanentes son aquellas empresas que mantienen su
actividad exportadora en el periodo de estudio, mientras que las empresas
exportadoras esporadicas salen en algun afio posterior en el periodo de estudio una

vez que empezaron a exportar.

Analizando los datos, Alvarez (2004), observa que la mayoria de las empresas
exporta de manera esporadica, aun reduciendo el periodo de tiempo del estudio,
este mismo hecho se repite entre sectores. Por otra parte, las empresas
denominadas exportadoras permanentes tienen en promedio mejores indicadores
de desempeno exportador (comparando el valor de las exportaciones, mercados de

destino y numero de productos exportados) al inicio que las empresas esporadicas.
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En el estudio de Alvarez (2004), las empresas exportadoras permanentes tienen
mejores indicadores de empleo, ventas, valor agregado, valor agregado por
trabajador, capital por trabajador y salario, en comparacién con empresas no

exportadoras o exportadoras esporadicas.

Los resultados del estudio de Alvarez (2004), sugieren que las empresas que
exportan permanentemente tienen mayor productividad, mayor tamario, tienen mas
capital fisico y humano y pueden pagar salarios mas altos. Por lo que al pensar en
politicas para mejorar las exportaciones chilenas deben considerarse el mejorar las
variables de productividad, capital humano y la innovacion tecnolégica como

factores decisivos que impactan en el desempefo exportador.

El trabajo de Dhanaraj y Beamish (2003), presenta un modelo causal de la
estrategia y el desempeno exportador basandose en el enfoque basado en
recursos. Basandose en Penrose (1959), consideran tres tipos de recursos para su

estudio, los cuales son:

e Recursos organizacionales. A menudo se miden como el tamano de la

empresa, indicando las capacidades fisicas y financieras con las que cuenta
la empresa.

e Recursos emprendedores. Es considerado como el riesgo que toman los

administradores en su toma de decisiones y puestas en accion para buscar

el crecimiento de la empresa.
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e Recursos tecnoldgicos. Son recursos técnicos tangibles e intangibles de la

empresa, se mide por lo general con la intensidad en investigacién y

desarrollo que provee a la empresa de conocimiento necesario para exportar.

Conclusioén del capitulo

En esta seccion se concluye que el concepto de desempefio exportador tiene una
diversidad de mediciones y tipos de mediciones que influyen para que el concepto
sea a la vez dificil de medir, pero también muy rico en cuanto a las posibilidades de

variables y datos que lo operacionalicen.

Igualmente, la falta de consenso en cuanto a la operacionalizacion del desempefo
exportador puede entenderse en los mismos conceptos que los componen, es decir
también hay una variedad de perspectivas alrededor tanto de la intenacionalizacion

como el desempeiio por si mismos.
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CAPITULO 2. CAPACIDADES

Introduccion

Para Amit y Schoemaker (1993), los administradores tienen el reto de identificar,
desarrollar, proteger e implementar recursos y capacidades con los cuales la
empresa tenga una ventaja competitiva sostenida. La idea derivada del Enfoque
Basado en Recursos, es que un conjunto complementario y especializado de
recursos y capacidades, los cuales son escasos, durables, dificiles de comerciar y
dificiles de imitar, permiten a la empresa obtener beneficios por encima de lo normal,
hasta que ocurra un cambio en el entorno que modifique sustancialmente las

condiciones en las que opera la empresa.

Para Bohlander, Snell y Sherman (2001), uno de los desafios que tienen las
empresas es el desarrollo del capital humano, para poder competir a través de éste.
Estos autores dan importancia al capital humano, el cual describen como el valor
del conocimiento, habilidades y capacidades del personal y que tiene una relacion
positiva en el desempeno de la empresa, esto porque si se considera la
productividad en términos generales como la produccion total entre los insumos, un
aumento en la inversion del personal se obtienen ganancias directas en la

productividad.

Grant (1991), propone un marco de estudio consistente en cinco pasos, para

analizar la formulacion de estrategias de las empresas. En la figura 6 se observa
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esta aproximacion en la que el primer paso es el analisis de los recursos base de la
empresa, para después evaluar las capacidades y con base en esto analizar en un
tercer paso el potencial de ganancias de estos recursos y capacidades,
posteriormente en el paso cuatro, seleccionar la estrategia que aproveche de la
mejor manera dichos recursos y capacidades, para finalmente en el paso cinco

aumentar y mejorar los recursos y capacidades, para volver a iniciar el ciclo.

De acuerdo a Grant (1991), el que los recursos y capacidades sean los fundamentos
de la estrategia de la empresa se basa en dos premisas: los recursos y capacidades
internos proveen de una direccion para la estrategia y, por otra parte, éstos son la
fuente primaria de ganancias para la empresa. Ademas, definir a la empresa a partir
de lo que es capaz de hacer da una base mas durable para la estrategia que buscar

una definicion con base en necesidades que la empresa busque satisfacer.

Para Grant (1991), los recursos son entradas en el proceso de producciéon (como
por ejemplo maquinaria, habilidades de empleados individuales, patentes, marcas,
recurso financiero, etc.), pero por si mismos pocos recursos son productivos, se
necesita la cooperacidon y coordinacion de recursos para una actividad productiva.
Por otra parte, una capacidad resulta de un conjunto de recursos capaces de
desempenar una actividad. De esto se infiere que los recursos son la fuente de las

capacidades y las capacidades son la fuente de las ventajas competitivas.
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Figura 10. Una aproximacion del enfoque basado en recursos para el analisis estratégico.

4. Seleccionar una estrategia que
mejor explote los recursos y .
capacidades de la firma en ——  Estrategia
relacion a las oportunidades
externas.

3. Evaluar el potencial generador
de rentas de los recursos y
capacidades en términos de: Ventaja
a) Su potencial paraunaventaja —
competitiva sostenida, y
b) Laapropiabilidad de los
rendimientos

5. Identificar las brechas de
recursos que necesiten cubrirse.
competitiva
Invertir en la reposicion, aumento y
mejora de los recursos base de la
firma.

2. ldentificar las capacidades de la
firma. ¢ Qué pueden hacer de
manera mas efectiva que sus
rivales? ldentificar los recursos
que proveen a cada capacidad y la
complejidad de cada capacidad.

— Capacidades

1. Identificar y clasificar los
recursos de la firma. Evaluar sus
fortalezas y debilidades relativos a
los competidores para identificar
sus oportunidades para una mejor
utilizacion de los recursos.

— Recursos

Fuente: Grant (1991).

Sin embargo, Grant (1991), advierte que la creacion de capacidades no es sélo
cuestion de ensamblar recursos, son necesarios patrones complejos de
coordinacion (que requieren el aprendizaje por repeticion) entre personas y entre
recursos y personas. Es decir, una capacidad se considera una rutina o una
interaccidn de rutinas, las cuales son patrones regulares y predecibles de actividad

coordinada de acciones de individuos.

Amit y Schoemaker (1993), definen los recursos de una organizacion como los

factores disponibles que posee o controla la empresa, ejemplos de éstos son el
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conocimiento que puede ser comerciado como patentes o licencias, activos
financieros, activos fisicos, capital humano, entre otros. Mientras que las
capacidades las define como la capacidad de una firma para implementar recursos,
de manera combinada, usando procesos organizacionales para obtener un objetivo;
estas capacidades se basan en la informacién, en procesos tangibles o intangibles
especificos de la empresa y desarrollados en complejas interacciones de los
recursos; algunos ejemplos de capacidades son servicio altamente confiable,
innovacion de productos, flexibilidad en produccion, respuesta a tendencias de

mercados, entre otros.

Teece, Pisano y Shuen (1997), consideran que hay dos cuestiones clave que se
estan dejando a un lado, las cuales son los términos “dinamico” y “capacidades’;
donde dinamico se refiere a la capacidad para renovar competencias para
concordar con el entorno cambiante de la empresa y, capacidades hacen énfasis
en el rol estratégico administrativo para adaptar, integrar y reconfigurar las
habilidades internas y externas de la organizacion, sus recursos y competencias
funcionales para igualmente ajustarse al entorno cambiante. Cabe notar que ambos
consideran un entorno de rapido cambio tecnolégico y una competencia y mercados
dificiles de determinar. Por lo tanto, a partir de estos dos términos clave que resulta
la definicion de capacidades dinamicas, las cuales son la habilidad de la empresa
para integrar, construir y reconfigurar competencias internas y externas para
adaptarse a los cambios rapidos del entorno, reflejando la habilidad para alcanzar

nuevas ventajas competitivas.
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Capacidades gerenciales

De acuerdo con Chiavaneto (2007), la Teoria General de la Administracion (TGA)
es el campo del conocimiento encargado del estudio de la administracién en general
y del estudio de la administracion de las organizaciones. La tarea basica de la
administracion es hacer las cosas por medio del esfuerzo dirigido de los grupos
organizados de personas para lograr los mejores resultados con eficiencia y

eficacia.

La TGA estudia la administracion de las organizaciones bajo la interaccion e
interdependencia de las variables de tareas, estructura, personas, tecnologia,
ambiente y competitividad. La teoria administrativa se amplia constantemente,
donde cada teoria surgid como respuesta a los problemas empresariales de su

época.

Para Chiaventato (2007), cada organizacion debe tomar decisiones, coordinar
actividades, dirigir personas, evaluar el desempefio con base en los objetivos
planteados, conseguir y asignar recursos, etc. Es aqui donde el administrador
destaca como un agente de direccion, cambio y transformacion de las empresas
hacia nuevos rumbos, procesos, objetivos, estrategias, tecnologias y horizontes;
modifica comportamientos y actitudes de las personas, influyendo sobre la cultura
organizacional y sobre el comportamiento de consumidores, proveedores y demas

organizaciones humanas.
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De acuerdo a Armstrong (2006), la administracion de recursos humanos (ARH) se
define como un enfoque estratégico y coherente de la administracion de los recursos

mas valiosos de una organizacion.

Para Armstrong (2006), el supuesto base de la ARH es que las personas son el
recurso clave para el desempefo de la organizacion. De hecho, se han realizado
numerosas investigaciones para establecer dicha relacién, realizandose preguntas
como: las practicas de recursos humanos tienen un impacto positivo en el

desempeio organizacional y si lo hay, cual es el impacto alcanzado.

De acuerdo a Armstrong (2006), el propésito general de la ARH es asegurar que la

organizacion logre el éxito a través de la gente. Ademas, se enfoca en alcanzar

objetivos de las siguientes areas:

o Efectividad organizacional: las diferentes practicas de la organizacion

determinan cdmo compite, teniendo un impacto sobre su desempefo. Las
estrategias de la ARH daran apoyo a los programas y diferentes politicas que
se utilicen para mejorar la efectividad organizacional.

¢ Administracion del capital humano: consiste en la gente que trabaja en la

organizacion y de la cual depende el éxito del negocio. El capital humano es
el principal activo de la organizacion y se debe invertir en éste para asegurar
la sobrevivencia y crecimiento. Por lo tanto, la ARH debe encargarse de
obtener y retener la fuerza de trabajo calificada, comprometida y motivada,

proporcionando oportunidades de desarrollo para estos recursos humanos.
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Administracion del conocimiento: la ARH se encarga de apoyar el proceso de

crear, adquirir, capturar, compartir y usar el conocimiento para mejorar el
aprendizaje y desempefio de las organizaciones.

Administracion _de las recompensas: la ARH busca generar politicas vy

procesos que incidan en la motivacion y compromiso de los trabajadores,
asegurando la evaluacion y recompensa de las acciones que realizan con
base a las habilidades y competencias que tengan.

Relaciones laborales. Debe crearse un clima laboral donde existan
relaciones productivas y armoniosas entre los gerentes, empleados y
sindicatos.

Satisfacer diversas necesidades: la ARH debe hacer un balance para

adaptarse a las diferentes necesidades de todos los interesados en la
organizacion, considerando diferencias grupales e individuales en empleo,
necesidades personales, estilos de trabajo, aspiraciones y proveer iguales
oportunidades para todos.

Recortando la brecha entre retorica y realidad: poner en practica la teoria

puede resultar dificil debido a otras prioridades en el negocio, apoyo limitado
por los gerentes, inadecuada infraestructura, falta de recursos, resistencia al
cambio y falta de confianza. Por lo que una prioridad de la ARH debe ser
traducir las aspiraciones en acciones efectivas y sostenidas. Cabe destacar
que el proceso de la ARH toma lugar en el contexto interno y externo de la

organizacion, por lo que debe concordar lo que la organizacion es, en lo que
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quiere convertirse y lo que hace, influyendo en este proceso factores como

la tecnologia y la competencia.

Para Armstrong (2006), las funciones de los administradores de recursos humanos
son la administracidén y desarrollo del personal en las organizaciones, asi como la
creacion e implementacion de estrategias y politicas de recursos humanos y
también la creacion e implementacion de algunas o todas las actividades de la
administracion de recursos, como por ejemplo: desarrollo organizacional,
planeacién de recursos humanos, administracion de conocimiento, reclutamiento y
seleccion de personal, relaciones laborales, salud y seguridad, administrar los
recursos humanos, entre otras actividades. Se distinguen siete areas generales
(que involucra otras subactividades) las cuales son organizacion, reclutamiento,
desarrollo de recursos humanos, administracion de recompensas, relaciones

laborales, salud/seguridad y bienestar y otros servicios.

Por otra parte, en la investigacion realizada por Mintzberg (1973), define un rol como
un conjunto organizado de comportamientos relacionados con una posicion,
reconociendo el hecho de que la personalidad del individuo influye sobre como se

interpreta el rol, pero no lo que se interpreta.

Las actividades que realizan los gerentes, los diez roles que propone Mintzberg
quedan divididos en tres grupos, el primero se relaciona con las relaciones
interpersonales, otro con la transferencia de informacion y el ultimo involucra la toma

de decisiones.
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Mintzberg (1973), se refiere con organizacion a la unidad bajo la autoridad formal
del gerente y es esta autoridad que le provee de una posicion de estatus en su
organizacion de la que surgen tres roles, como figura principal, de vinculo y lider.
Los roles interpersonales colocan al gerente en una posicion unica para obtener
informacién, haciéndolo un punto focal entre la informacion exterior y dentro de su
organizacion, resultando tres roles, el monitor, diseminador y portavoz. Finalmente,
tanto el acceso a la informacién y como su estatus de autoridad colocan al gerente
como un punto central en el que las decisiones estratégicas de la organizacion se
realizan, en este ultimo grupo, de toma de decisiones, emergen los roles de

emprendedor, solucionador de conflictos, asignador de recursos y negociador.

Cabe destacar que aunque Mintzberg (1973), describe los roles de manera
individual y grupal no se pueden aislar, forman un todo integrado en el que el gerente
es un sistema de entradas y salidas como se ve en la figura 11, en donde su estatus
y autoridad permiten las relaciones interpersonales que dan entradas (de
informacién) para los roles de informacion, las cuales a su vez dan salidas (de
informacion y decisiones) para los roles de decision. Ademas, no se puede esperar
eliminar un rol y esperar que el resto permanezca sin cambios, ya que por ejemplo
si un administrador deja de ser un vinculo, se pierde el acceso a la informacion

externa y no puede difundir buena informacion ni realizar decisiones estratégicas.
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Figura 11. Los roles del gerente.

Fuente: Mintzberg (1973).

A continuacion, se describiran los roles agrupados en los tres grupos de acuerdo

con Mintzberg (1973):

Roles interpersonales. El primer grupo de actividades se relacionan al estatus y

autoridad del gerente, donde el contacto interpersonal resulta clave. En este grupo

se tienen tres roles:

e Figura principal. Debido a su autoridad formal, el gerente es un simbolo.

e Lider. Involucra relaciones entre el lider y los subordinados. El liderazgo
permea en todas las actividades, incluso algunas son mas reconocidas
como lo son la contratacion, despidos, entrenamiento, remuneraciones,

promociones, motivacion, etc. El propdsito clave del rol de lider es integrar

\
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las necesidades individuales y los objetivos organizacionales. Por otra parte,
en el rol de lider el poder del gerente se manifiesta, ya que el liderazgo
determina cuanto se realizara con la cooperacion de todos.

e Vinculo. Incluye las relaciones horizontales que el gerente tiene con
individuos y grupos fuera de la organizacion, a diferencia de las relaciones
verticales que mantiene como lider. Este rol representa la conexion de la
organizacion con su entorno, estableciendo una red de relaciones, para
después usar la informacion y favores de esos contactos. La red de
contactos se construye de modos formales e informales y manteniendo una

reputacion.

Roles de informacién. El segundo conjunto de actividades se relaciona con la
recepcion y transmision de informacion, se considera al gerente como el centro
neuralgico de acceso de informacion externa e interna. Debido a su estatus y el rol
de vinculo, tiene a contactos externos, incluyendo otros gerentes que son a su vez,
los centros neuralgicos de informacidn de sus propias organizaciones, lo que lo situa
como el mejor informado acerca de su entorno. Por otra parte, de manera interna
es el unico que conoce una gran cantidad de informacién acerca de todas las
funciones. Este grupo de roles los cuales son monitor, transmisor y portavoz,
relacionan todo el trabajo del gerente, donde los roles interpersonales proveen
informacién y los roles de toma de decisiones le dan el mejor uso a ésta, en la figura

12, se observa esta caracteristica de centro neuralgico.
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Figura 12. El gerente como sistema de procesamiento de informacion.

Gerente como Monitor Gerente como Monitor
Informacién externa (a
través del rol de vinculo) Informacién interna (a través
de contactos, del rol de lider) de los
informadores, paresy subordinados
expertos

e

Gerente como
Centro neuralgico

Gerente como Gerente como Gerente como
Transmisor Portavoz Creador de estrategia
Informacién para hacer
Informacién a los Informacidén a agentes modelos y planes para
subordinados externos identificar problemas y

oportunidades

Fuente: Mintzberg (1973).

Monitor. Es el rol en el que el gerente busca informacion de lo que sucede en
su organizacion y su entorno para detectar cambios, identificar problemas y
oportunidades, saber cuando difundir la informacion y cuando deben llevarse
a cabo las decisiones. La informacion recibida se transfiere al exterior con el
rol de portavoz y de manera interna en su rol de transmisor.

Transmisor. En este rol se comunica la informacién desde el exterior y la
informacién interna entre subordinados.

Portavoz. El gerente transmite la informacion desde la organizacion hacia el
entorno. Debe mantener informados a dos grupos acerca de los planes,

politicas y resultados. El primer grupo son los altos directivos y el segundo
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es el publico de la organizacibn como son los proveedores, camaras de

comercio, gobierno, clientes, prensa.

Roles de toma de decisiones. Las actividades del tercer grupo involucran al

gerente en el proceso de hacer estrategia en una organizacion, reconociendo al

gerente como la autoridad para escoger nuevos rumbos de accion, siendo el centro

neuralgico de informacion, tomara las mejores decisiones que reflejen los

conocimientos y valores de la organizacion y ademas las decisiones estratégicas

pueden integrarse mas facilmente si se tiene sélo a un hombre controlandolas. Los

roles de toma de decisiones son:

Emprendedor. En este rol el gerente actua como iniciador y disefiador del

cambio controlado en su organizacién. Busca oportunidades y situaciones
que se consideren problematicas y después de descubiertas se inicia la fase
de disefio de proyectos formados de una secuencia de actividades para
mejorar la situacion de la organizacion. Dichos proyectos pueden ser
delegados a otro personal, o bien necesitar de mas control autorizando y
supervisando cada decision.

Solucionador de conflictos. En este rol el gerente debe resolver el cambio

que no esta bajo su control, originado por un evento no anticipado, un
problema que fue ignorado por mucho tiempo, conflictos entre empleados,
dificultades entre organizaciones y pérdida de recursos. La importancia de
este rol reside en el impacto de las decisiones sobre la estrategia y los

precedentes que se fijan.
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e Asignador de recursos. La asignacion de recursos es una cuestion central

para la estrategia de la organizacion. Como recursos se reconocen el dinero,
tiempo, material y equipo, fuerza de trabajo y reputacion. El gerente puede
asignar recursos al agendar su tiempo y el de los demas, programando el
trabajo de sus empleados y autorizando acciones en su organizacion.

e Negociador. El rol de negociador es parte importante del trabajo del gerente
y es el resultado de varios roles, como figura principal le da presencia y
credibilidad a los procedimientos, como portavoz representa a su
organizacion y como asignador de recursos tiene la autoridad para tomar
esas decisiones ya que una negociacion es una transaccion de recursos en

tiempo real.

De acuerdo con Mintzberg (1973), estos roles sugieren seis propoésitos de un
gerente y del por qué son necesarios para las organizaciones: asegurar la
produccion eficiente de bienes y servicios; disefiar y mantener la estabilidad de las
operaciones de la organizacion, en particular, como lider debe asegurar que la
organizacion funcione como una unidad integrada; adaptar la organizacion al
entorno cambiante por medio de la estrategia; asegurar que la organizacion sirve a
las personas que la controlan; ser un vinculo de informacioén entre la organizacion y

su entorno; y operar el estatus del sistema de la organizacion.

Penrose (1959), destaca la figura de emprendedor, considerando que es una
predisposicion psicoldgica por parte de los individuos para arriesgarse creyendo en

una ganancia y comprometiendo su esfuerzo y recursos en esa actividad
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especulativa. Los intereses de los emprendedores se dirigen a la mejora de la
calidad de sus productos, reduccion de costos, desarrollo de mejor tecnologia,
ampliacion del mercado a través de un mejor servicio al cliente e introduccion de

nuevos productos.

Penrose (1959), afirma que las empresas pueden cambiar las condiciones del
entorno para obtener el éxito, por lo tanto, un analisis del crecimiento de las
empresas puede iniciarse analizando la empresa en lugar del entorno, mas aun, los
servicios que los recursos pueden ofrecer dependen de las capacidades de los
hombres que usan dichos recursos pero el desarrollo de las capacidades de los

hombres depende de los recursos con los que trabajan.

Concepto e importancia de capacidades gerenciales

De acuerdo con Grant (1991), y considerando la exposicion de Mintzberg (1973), de
los roles que deben desempenar los gerentes, en este estudio se define como
capacidades gerenciales al conjunto de recursos capaces de desempenfar las
actividades que realizan los gerentes en sus diferentes roles de figura principal,
lider, vinculo, monitor, transmisor, portavoz, emprendedor, solucionador de

conflictos, asignador de recursos y negociador.

De acuerdo a Stoian (2010), las habilidades y conocimientos de los que toman las

decisiones en empresas mas pequefas puede ser el activo mas importante para la
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actividad internacional, ya que actua como un sustituto de la escasez potencial en
recursos especificos. La perspectiva internacional de la que toma de decisiones esta
relacionada con las caracteristicas tales como la experiencia previa internacional,
conocimientos de lenguas extranjeras, estancias en el extranjero y el conocimiento
del negocio internacional. Ademas, también se considera el tener un conocimiento
del negocio a nivel internacional, adquirido ya sea por los factores previamente
mencionados o bien con cursos educativos que preparen al gerente y su empresa

para un alto rendimiento en la exportacion.

Por lo tanto, para Stoian (2010), la comprension y el conocimiento de marketing
internacional, gestion, finanzas, sistemas legales y practicas de las TIC, junto con
el conocimiento previo del mercado mundial del tomador de decisiones se supone

que tienen una influencia positiva en el desempefio de exportacion de la empresa.

Stoian (2010), reconoce en la literatura que las capacidades gerenciales tienen un
rol central en el comportamiento exportador de las PyMES. Las siguientes son
caracteristicas gerenciales que la autora considera determinantes en el

comportamiento exportador de las PyMES:

e Caracteristicas_demograficas. Administradores mas jovenes tienen mayor

orientacion hacia una actitud exportadora; ademas de que un nivel mas alto

de educacion se asocia con la internacionalizacion.

e Industria_y conocimiento. La experiencia de los administradores, como

trabajos anteriores, experiencia técnica, y conocimiento del producto se
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asocia con una mayor tendencia exportadora.

e Vision internacional. Habilidades de idiomas extranjeros, experiencia

internacional anterior, haber pasado tiempo en el extranjero y conocimiento
del negocio de manera internacional. Considera que el conocimiento del
idioma extranjero le otorga una facilidad para entender la cultura de otros
paises, asi como tener mayores posibilidades de evaluar nuevos mercados
de exportacion que quienes no son hablantes del idioma.

e Tolerancia al riesgo e innovacion. Una actitud positiva hacia el riesgo

favorece estrategias de nuevos productos y mercados, también argumentan
gue menores niveles de percepcidon de riesgo se asocian a altos niveles de
tolerancia al riesgo, por lo que se tienen mayores actitudes hacia la
exportacion. Por otra parte, la decision de exportar se puede concebir como

un proceso de adopcion de una innovacion.

Para Bloodgood, Sapienza, y Almeida (1996), las empresas con una mayor

combinacion de recursos unicos son mas propensas a internacionalizarse.

Para Stoian (2010), la actividad exportadora de las PyMES es mas probable debido
a un individuo o un pequeio grupo de administrativos gerenciales, ya que la
gerencia representa uno de los recursos mas valiosos, Unicos y dificiles de imitar,
por lo que las capacidades gerenciales resultan claves entre los recursos intangibles

de las empresas.
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Por otro lado, Arsmtrong (2006), la administracion de capital humano (ACH), el cual
se considera un enfoque diferente a la ARH y estudia el valor afiadido que las
personas contribuyen a la organizacion, considerando a la gente como activos,
representando una inversion (y no un costo como en la ARH) que genera
rendimientos para la empresa, por lo que resulta importante desde esta perspectiva
atraer, retener, desarrollar y mantener el capital humano que representan. Sin
embargo, mas que solo considerar a las personas como activos de la organizacion,
tanto ARH como ACH también se enfocan en la importancia de adoptar estrategias
para dirigir a las personas, ACH no remplaza el concepto de ARH, ambos deben
verse como componentes vitales en el proceso de administrar a las personas y de

la teoria del capital humano.

Si los activos valiosos son las personas, resulta clave identificar cual es el valor que
afiade cada empleado, su productividad y su comportamiento, para que de esta
manera se pueda planear y monitorear las practicas administrativas, ademas esta
informacion resulta util para saber qué hacer para encontrar, mantener, desarrollar

y hacer el mejor uso del capital humano.

De acuerdo a Armstrong (2006), la informacion obtenida para medir el capital

humano provee indicadores utiles para trazar estrategias de la organizacion. A

continuacion, se describen seis aproximaciones para medir el capital humano,

1. Indice de capital humano de Watson Wyatt. Basado en una encuesta de

companias, Watson Wyatt identifica cuatro categorias de las practicas de la
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administracién de recursos humanos que podrian incrementar en un 30% su
valor de mercado. Estas practicas y su impacto en porcentaje sobre su valor
de mercado son: total de recompensas y contabilidad (16.5%), fuerza laboral
flexible (9%), reclutamiento y retencion de excelencia (7.9%), comunicacion

integral (7.1%).

Modelo de desemperio organizacional de Mercer HR Consulting. Se basa en

seis elementos: gente (las habilidades y competencias de las personas que
trabajan en la empresa tanto al momento de ser contratados como las que
desarrollan del entrenamiento y experiencia, nivel de calificacién); proceso
laboral (cébmo se hace el trabajo, grado de interdependencia entre
departamentos, rol de la teconologia); estructura administrativa (grado de
discrecion de los empleados, direccion y control administrativa, desempefio
administrativo y procedimientos laborales); informaciéon y conocimiento
(como se comparte e intercambia la informacion entre los empleados,
proveedores y clientes mediante medios formales e informales); toma de
decisiones (como y quién realiza las decisiones, su grado de
descentralizacion, participacion y puntualidad); recompensas (cOmo se usan
incentivos monetarios y no monetarios, incentivos grupales, individuales, a
corto y largo plazo). Si a partir de la informacion obtenida de la medicién de
los activos de capital humano se identifican brechas entre la fuerza laboral
que se requiere para los objetivos organizacionales y lo que realmente se
tiene, se pueden crear oportunidades para mejorar el desempeno de la

organizacion.
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3. Monitor de capital humano de Andrew Mayo. Trata de identificar el valor

humano de la empresa, medido como: costo por empleado, multiplicado por
un multiplicador de activo individual. Este multiplicador es promedio
ponderado de las capacidades, potencial de crecimiento, contribucién
personal al desempefio y alineacion con el conjunto de valores (por ejemplo,
liderazgo, cultura, motivacién y aprendizaje) de la organizaciéon para el
ambiente laboral. Mas importante que el resultado de esa medicion es el
proceso, el cual ayuda a determinar si el capital humano es suficiente,
creciente o decreciente y las cuestiones para tomar en cuenta. Ademas,
también se debe considerar el nivel de experiencia que posee la organizacion

como el indicador clave del valor del capital humano.

4. Modelo de Sears Roebuck. También llamado modelo de compromiso, define

la cadena empleado-cliente-beneficio, la cual establece que la satisfaccion
laboral de los empleados creara un ambiente favorable para trabajar, en el
cual los empleados seran retenidos e impactaran en el servicio que prestan
y en el valor de la mercancia, lo cual a su vez lleva a la satisfaccién, retencion
y recomendaciones del cliente, creandose un ambiente favorable para
comprar. La premisa es que empleados mas comprometidos hacen mas

felices a los clientes y por lo tanto se refleja en el desempefio del negocio.

5. Cuadro de mando integral. Requiere responder cuatro preguntas desde

cuatro perspectivas relacionadas de la empresa, las cuales son: de clientes,
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innovacion y aprendizaje del personal, interna y finaciera. Las medidas deben
usarse como piedra angular para comunicar las estrategias, alinear
individuos y equipos con la estrategia, establecer objetivos estratégicos en el
largo plazo, asignar recursos y proveer retroalimentacion y conocimiento
acerca de la estrategia. Este modelo permite enfocarse en pocas medidas

clave que crean valor para la organizacion.

Modelo de calidad de The European Foundation for Quality Management. El

modelo indica que la satisfaccion del personal, la satisfaccion de los clientes
y el impacto en la sociedad se obtienen mediante el liderazgo. Este liderazgo
conduce las politicas y estrategias de la organizacion, la administracion del
personal, los recursos y los procesos que se necesitan para producir buenos

resultados en el negocio.

Armstrong (2006), considera que para medir el capital humano es necesario:

Identificar fuentes de valor como las competencias y habilidades que
contribuyan al desempefo de la organizacion.

Analizar las relaciones entre las practicas de la administracion de los
empleados y sus efectos sobre la organizacion.

Ademas de identificar las actividades que generan valor, también es
necesario evaluar el grado en que esas actividades estan generando valor.

Concentrarse en areas y comportamientos clave para los resultados.
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e Solo medir aquellas actividades que informen para la toma de decisiones.

e Comparar la posicién actual con datos anteriores.

¢ Recordar que los datos son importantes para la toma de decisiones, no en si
MisMos.

e Las areas recurrentes de medicion son: fuerza laboral (con indicadores como:
numero de trabajadores por categoria, sexo, raza, edad, discapacidad,
arreglos laborales, ausentismo, enfermedad, rotacion, salario); desarrollo de
personal (medidos por ejemplo con: programas de aprendizaje y desarrollo,
desempefno administrativo, habilidades); datos perceptuales (como
encuestas de actitudes u opiniones, grupos focales, entrevistas de salida);
datos de desempefio (por ejemplo: financieros, operativos, clientes);
variables no financieras (calidad y ejecucion en la estrategia corporativa,
credibilidad del administrador, innovacion, liderazgo en investigacion,
habilidad para atraer y retener personal talentoso, cuota de mercado,

experiencia del administrador, calidad en procesos)

Capacidades organizativas

Para Hall (1983), las organizaciones son entes complejos que se ven afectadas por
una gran cantidad de factores internos y externos, en donde hay una interaccién
entre individuos con unos limites relativamente identificables, donde una estructura
impone los patrones de interaccion u orden normativo, se tiene una jerarquia de

autoridad y division del trabajo, sistemas de comunicacién y sistemas de
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pertenencia coordinados. La colectividad existe en un medio de manera
relativamente continua, ademas, los miembros de la organizacion realizan
actividades que estan relacionadas y buscan objetivos, los cuales restringen las

decisiones a tomar.

De acuerdo a Hall (1983), la estructura organizacional, indica como deben ser las
interacciones dentro de la organizacion. La estructura no es fija, si bien define lo
que va dentro de ella también es modelada por su contenido. Desempeia tres
funciones basicas: primero, estan para producir resultados organizacionales y
alcanzar objetivos organizacionales; segundo, estan disefadas para minimizar la
influencia de los diferentes individuos sobre la organizacion, siendo éstos los que
se adapten a la organizacion y no al contrario; tercero, son el medio en el cual se
ejerce poder, se toman decisiones y se llevan a cabo las actividades de las

organizaciones.

Para Gibson, Ivancevich, Donnelly y Konopaske (2011), una organizacion es una
unidad coordinada de al menos dos personas, las cuales trabajan para alcanzar
objetivos comunes. Para entender mejor a la gente, sus percepciones, valores,
capacidades de aprendizaje y acciones individuales mientras trabajan en grupo y
dentro de la organizacion, se utiliza el Comportamiento Organizacional (CO), asi
como para lograr avances en la productividad y obtener una posicion mas

competitiva mediante practicas administrativas.

Chiavenato (2009), menciona que el CO estudia a las personas y los grupos que
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actuan en las organizaciones, y su interaccién e influencia reciproca entre las
personas y las organizaciones. En la figura 13, se observa la relacion del CO con
otras areas afines, donde se observa el enfoque tedrico y a nivel microenfoque del
CO, mientras que, a nivel tedrico, pero a un nivel macro es teoria organizacional, y
en el enfoque aplicado se encuentra el desarrollo organizacional y la administracion

de recursos humanos en un nivel macro y micro respectivamente.

Figura 13. Las relaciones entre el comportamiento organizacional y otras disciplinas afines.

Teoria de las ' Comportamiento
Enfoque tedrico organizaciones : organizacional

(TO) i (CO)

Administracion de

Desarrollo recursos humanos

Enfoque aplicado organgguonal (ARH) o gestién de
(0O) personal
Macroenfoque Microenfoque

Fuente: Chiavenato (2009).

Para Chiavenato (2009), la utilidad del CO es:

e Permite desarrollar un método para analizar sistematicamente el
comportamiento de las personas y los grupos que trabajan en forma
organizada.

e Ofrece términos y conceptos para analizar las experiencias de trabajo.

e Proporciona técnicas para manejar los problemas y las oportunidades que

se presentan en las situaciones de trabajo.
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e Permite formular estrategias adecuadas para mejorar la calidad de vida en

el trabajo y en las organizaciones.

e Crea condiciones para que las organizaciones sean mas eficaces y

competitivas de manera sustentable.

Para Gibson et al. (2011), el trabajo administrativo consiste en identificar las causas
de la efectividad organizacional, grupal e individual mediante la coordinacion del
trabajo entre individuos, grupos y organizaciones, el cual se logra desempefiando,
de acuerdo con los escritores de la Escuela Clasica de Administracion, cuatro

funciones administrativas:

e Planeacion. Incluye la especificacion de los objetivos y los medios para
lograrlos, es decir hacia dénde se dirige la organizacion y como llegar ahi.

e Organizacién. Incluye designar la responsabilidad y autoridad de cada puesto
y determinar los diferentes departamentos, como resultado se tiene la
estructura organizacional.

e Direccién. Incluye las interacciones diarias entre administradores vy
subordinados, en dichas interacciones resulta evidente la necesidad de
conocer acerca del comportamiento humano.

e Control. Incluye la evaluacién de los resultados reales y su comparacion con
los planeados, donde los administradores deben determinar por qué si (0 no)
se cumplieron los objetivos. Entre las actividades que se realizan son la

seleccion de empleados y su colocacidn, la inspeccion de materiales, la
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evaluacion del desempefo, el analisis del estado financiero, entre otras.
Ademas, la funciéon de control hace consideraciones explicitas de la

efectividad tanto individual, grupal y organizacional.

De lo anterior, Gibson et al. (2011), destacan las interrelaciones entre planificacion
y organizacién, ya que planificacion implica especificar los medios y fines de la
organizacion, es decir, los qué y los como; mientras que la organizacion determina
el quién hara (y con quiénes) para lograr los objetivos planeados. Ademas, usando
la direccion y su reflejo de liderazgo en el administrador, la estructura surgida de la
organizacion sumado a la autoridad debe facilitar el cumplimiento de los objetivos

planificados.

En la tabla 12, se muestran las relaciones entre funciones administrativas y la

eficacia individual, grupal y organizacional a partir de las cuatro funciones

administrativas mencionadas anteriormente.
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Tabla 12. Relacion entre las funciones administrativas y la efectividad individual, grupal y
organizacional.

Fuentes de eficacia

Funciones

. . Individuos Grupos Organizaciones
administrativas
Planificacion Objetivos Metas Misiones
L Disefio de trabajos. Departamento o Integrar métodos y
Organizacion Autoridad delegada unidades procesos
o Influencia centradaen  Influencia centrada Influencia centrada en las
Direccion las personas en el grupo entidades
Estandar de ejecucion  Estandar de Estandargs
Control o . - organizacionales de
individual ejecucion grupal d ~
esempefo

Fuente: Gibson et al. (2011).

Capacidades organizativas, concepto e importancia

De acuerdo a Grant (1991) y Gibson et al. (2011), se define en esta investigacion a
las capacidades organizativas como el conjunto de recursos, capaces de
desempenar la actividad de la organizacién que involucra la coordinacion del trabajo
entre individuos, grupos y organizaciones, desempenando las cuatro funciones

administrativas de planeacion, organizacion, direccion y control.

Para Inan y Bitici (2015), las empresas necesitan adaptarse a los cambios del
entorno para seguir siendo exitosos, por lo que resultan necesarias capacidades
organizacionales, las cuales son importantes para sostener y mejorar el desempefio

de la empresa.
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Chandler (1990), argumenta que las capacidades organizativas incluyen
habilidades de la alta, media y baja gerencia, y de la fuerza de trabajo; asi como las
instalaciones para la produccion y la distribucion necesarias para alcanzar
economias de escala y alcance. Dichas capacidades, si se coordinan e integran
cuidadosamente pueden hacer que la empresa obtenga economias de escala y
alcance y de este modo competir local e internacionalmente, asi como financiar el

continuo crecimiento de la empresa.

Para Chandler (1990), las capacidades organizacionales deben crearse vy
mantenerse, lo que representa un doble reto, mas aun su mantenimiento supone
depreciaciones, atrofia de habilidades y capacidades organizativas que disminuyen.
El mantener e integrar las capacidades organizativas en una organizacién de modo
coherente y unificado da como resultado algo mas sustancial que la suma de sus

partes.

Para Chandler (1992), las capacidades organizativas fueron creadas en un proceso
de adquisiciéon de conocimiento por la comercializacion de nuevos productos en
mercados nacionales e internacionales, en donde se aprende por ensayo y error
acerca de los productos, procesos, clientes, proveedores, relaciones con
empleados y gerentes. Cabe destacar que estos conocimientos y habilidades
dependen del contexto organizacional en los que se desarrollaron y usaron, por lo
que son dificiles de transferir entre empresas. Ademas, si las capacidades son
mejoradas por un aprendizaje continuo, las empresas continuan siendo

competitivas y rentables.
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Chandler (1992), considera que la forma en el que las empresas desarrollan sus
capacidades organizativas y sus fortalezas y debilidades competitivas en el largo
plazo reflejan las capacidades aprendidas, y explica en parte las capacidades de

sus competidores del extranjero y de las industrias relacionadas.

Ademas, para Chandler (1992), la teoria evolutiva plantea cuestiones importantes
para el estudio, tales como: ¢ Con qué precision se llevaron a cabo los procesos de
aprendizaje? ; Como y por qué varian las caracteristicas especificas de la industria
y, en particular, la empresa? ;Por qué algunas capacidades se transfirieron mas
facilmente a otros mercados geograficos y de productos nuevos que otros? ; Cuales
fueron los contenidos de las rutinas desarrolladas para evaluar y capturar nuevos
mercados y salir de los antiguos? ; Por qué la competencia funcional y estratégica
en las economias capitalistas modernas desempefid un papel mas importante al
cambiar la cuota de mercado y el beneficio que el precio? ;Cuales son los
determinantes del éxito competitivo en las industrias nacionales e incluso en las

economias nacionales?

Stoian (2010), basa su estudio en el Enfoque Basado en los Recursos en el que se
postula que la base de recursos de la organizacion determina los resultados de
exportacion de la empresa. Uno de los indicadores considerados es el tamafo de la
empresa, el cual se ha utilizado frecuentemente como un indicador de la
disponibilidad de recursos de la organizacion, ya que las empresas mas grandes

poseen mas recursos humanos y financieros, mayor capacidad de produccion,
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posibilidad de alcanzar niveles de economias de escala, y es probable percibir
menores niveles de riesgo en relacién con los mercados y las operaciones en el

extranjero.

Stoian (2010), considera ademas que la edad de la empresa y la experiencia
internacional podrian ser considerados como representantes de los conocimientos
de la empresa en los mercados nacionales y extranjeros. Por otra parte, se
considera también el compromiso de la empresa internacional debido a que se
asignan recursos importantes para las actividades de exportaciéon. Indicadores del
compromiso internacional son la existencia de un departamento de exportacion,
actividades de investigacidn en los mercados internacionales, visitas regulares a los

mercados de exportacién y planificacion de las exportaciones.

Por otra parte, como anteriormente se indicaba, Dhanaraj y Beamish (2003),
consideran en su estudio a los recursos organizacionales como un factor que influira
primero sobre la intensidad tecnologica, posteriormente sobre el grado de
internacionalizacion, y finalmente sobre el desempefio exportador de la empresa.
Para estos investigadores, los recursos organizacionales, a menudo se miden como
el tamano de la empresa, indicando las capacidades fisicas y financieras con las
que cuenta la empresa, pero también se utilizan indicadores como la expansion en
el mercado local, experiencia en la distribucion, experiencia del administrador en la

comercializacion y mayor tamano de la empresa.

Winter (2003), define una capacidad organizativa como una rutina (o coleccion de
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rutinas) de alto nivel, que con sus flujos de implementacion provee a la
administracion de la organizacién opciones de decision para obtener resultados

significativos.

Ademas, Winter (2003), reconoce la existencia de diferentes tipos de capacidades
organizativas, las cuales dependen del tipo de procesos que realice la empresa,
pudiendo ser estacionarios o dinamicos. Por ejemplo, si una organizacion produce
y vende el mismo producto en la misma escala y a la misma clientela entonces se
tiene un proceso estacionario y capacidades de nivel cero, por el contrario, las
capacidades para cambiar el producto, su proceso, escala de produccion, clientes,

mercados, son capacidades dinamicas de primer orden.

Igualmente, Winter (2003), reconoce que las organizaciones pueden cambiar sin
tener capacidades dinamicas, es decir, el cambio ocurre debido a cambios en el
entorno, en donde soélo hay una solucidon ad hoc al problema. Pero también puede
ser que las empresas respondan a entornos muy dinamicos guiadas con reglas y

principios estructurados, teniendo capacidades dinamicas de orden superior.

Para Spanos y Prastacos (2004), las capacidades organizativas son entidades
construidas socialmente, organizadas en redes de conocimiento con relaciones
entre individuos y activos de la empresa, su propdsito es el desempefio eficiente y
efectivo de una tarea determinada. La construccién de capacidades es un proceso
de sintesis e integracion de diferentes activos de la empresa, como el capital

humano, es una meta-capacidad que depende de la cualidades de la organizacion.
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Para Barbero, et al. (2011), las capacidades organizativas incluyen tareas como
planeacion, coordinacion de actividades, asignacion eficiente de recursos vy
administracion de informacién, entre otros. Las capacidades organizativas resultan
importantes, ya que una planeacion deficiente constituye una barrera para el
crecimiento de la empresa, ademas, la innovacion requiere de capacidades
organizativas como planeacion a largo plazo, asignacion y distribucidn de recursos
y la coordinacion de las actividades de la empresa. Los indicadores utilizados por
los autores para este tipo de capacidades son: adecuada estructura organizacional,
delegacion de tareas, cultura organizacional alineada con los intereses de la
empresa, existencia y comunicacidn de una mision y vision, existencia y
comunicacion de objetivos claros y concisos, existencia de un fuerte liderazgo,
introducciéon de mecanismos de control, planeacion operacional e, introduccion de

tecnologia capaz de mejorar la eficiencia.

Planeacion

Se desarrolla ahora la exposicién de las cuatro funciones consideradas en las
capacidades organizativas. De acuerdo con Stoner, Freeman y Gilbert (1996), la
planificacion en las organizaciones es el proceso de establecer metas y especificar
los medios para alcanzar dichas metas. Por su parte, Anzola (2010), considera a la
planeacion como la funcién administrativa mas importante en la que se decide qué

hacer, cdbmo hacerlo, dénde hacerlo, quién lo va a hacer y cuando hacerlo, estas

125



preguntas se relacionan con cuatro areas basicas de toda empresa: produccion,

mercados, finanzas y personal.

Por su parte, David (2003), considera la planeacién estratégica como sinénimo de
la direccion estratégica, definiéndola como el arte y ciencia de formular, implantar y
evaluar las decisiones de las diferentes funciones de la empresa para lograr sus
objetivos; el propdsito de la direccion estratégica es explotar y crear oportunidades
para el futuro, pudiendo identificar y adaptarse al cambio con eficacia en el largo
plazo. Esta necesidad por adaptarse al cambio lleva a las empresas a preguntas
clave como: sen qué tipo de empresa nos debemos convertir?, ;estamos en las
areas adecuadas?, ; se debe reestructurar la empresa?, ; hay nuevos competidores
en la industria?, ;qué estrategias debemos seguir?, ;como estan cambiando los
clientes?, i se estan desarrollando nuevas tecnologias que pudieran sacarnos del
mercado? A partir de lo anterior, la empresa que realiza una planeacion estratégica
puede ser mas proactiva al definir su futuro, pudiendo iniciar e influir en las

actividades que realiza.

De acuerdo con David (2003), entre los beneficios de la planeacién estratégica se
tienen: evitar el fracaso financiero, prudencia ante las amenazas externas,
comprension de las estrategias de competidores, incremento en la productividad de
los empleados, menor resistencia al cambio, mejor comprension con el desempeio
y la recompensa, mejora las capacidades de prevencion de problemas, establece el
orden y disciplina de la empresa, proporciona las bases para identificar y razonar la

necesidad de cambio.
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Anzola (2010), ilustra el proceso de planeacion, el cual se observa en la figura 14,
el cual es una secuencia de seis pasos a seguir. El primer paso es establecer una
o varias metas (objetivos cuantificables que se desean lograr); segundo es definir la
situacion actual, los recursos con los que se cuentan y que falta para alcanzar la
meta; el tercero consiste en identificar las ventajas y los obstaculos para conseguir
las metas; el cuarto es desarrollar un plan de accion para alcanzar las metas,
eligiendo entre varias opciones después de evaluarlas; el quinto es definir el plan
de accion como una secuencia de actividades indicando tiempo de inicio y duracion,
los responsables y los recursos necesarios; finalmente el sexto paso es indicar el

sistema de evaluacion y control de los objetivos planeados.

Figura 14. Proceso de planeacion.

| Paso 1 | | Paso 2 | | Paso 3 |

\ 4

\ 4 A 4

) Identificar las ayudas
~ Definirla . .
Es\jztr)ilaes?r:;tgg | situacién actual »| yobstaculosalas
metas

a

Retroalimentacion | Paso 4 |

Desarrollarunplana
los medios de accion
para alcanzarlas
metas

Indicarel sistema
que evaluaray
controlara el plan

)

Establecerseries de A 4

@4— actividades de 4—@

secuencia o paralelas

Fuente: Anzola (2010).
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Direccion

Anzola (2010), considera a la direccion como la capacidad de guiar y motivar al
personal para lograr los objetivos de la empresa, es decir, conseguir los objetivos
con y por medio de las personas. La direccion consta de tres elementos basicos los

cuales son: liderazgo, motivacion y comunicacion.

Liderazgo

Liderazgo, de acuerdo con Anzola (2010), es la capacidad de convencer a otros
para buscar objetivos definidos. En su estudio, reconocen diferentes tipos de
lideres: lideres autocraticos (centralizan el poder y toma de decisiones, sus ventajas
son proporcionar una fuerte motivacion y recompensas para el lider, se pueden
tomar decisiones rapidamente, aunque entre las desventajas se encuentran el
desagrado de las personas que se sienten explotadas y creen que no se les toma
en cuenta), lideres democraticos (descentralizan la autoridad, consideran a los
empleados para tomar decisiones, su preocupacion principal son las relaciones
humanas, el grupo se consolida pero las decisiones pueden ser lentas), y lideres
“déjalo ser” (los empleados deben resolver los problemas como puedan, delega todo

a os empleados sin importar los resultaos, por lo que su presencias es inexistente).

Por su parte, Stoner et al. (1996) definen liderazgo gerencial como el proceso de

dirigir las actividades laborales de un grupo e influir en ellas. Esto implica que el
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liderazgo involucra a otras personas que aceptan las 6érdenes del lider, el cual tiene
mas poder que los miembros del grupo y de esta manera influir sobre el
comportamiento de los seguidores, sin dejar a un lado sus valores y que conozcan

las alternativas que tienen.

Gibson et al. (2011) reconocen que el liderazgo es una funcién orientada hacia el
ser humano y que busca influenciar en éste para lograr un mayor desempeno. Los
autores describen algunas teorias que buscan caracterizar a los lideres,
primeramente, se describe la teoria de los rasgos del liderazgo, la cual pretende
identificar caracteristicas de los lideres eficientes, posteriormente se incluyen
teorias conductuales que consideran que es el actuar de una persona lo que
determina su liderazgo. Finalmente se presentan las teorias de liderazgo
situacionales, las cuales sugieren que la efectividad del liderazgo depende de la

flexibilidad del lider para adaptarse a sus empleados y situaciones.

Teoria de los rasgos del liderazgo. Esta teoria supone que se pueden encontrar

caracteristicas de un lider, las mas estudiadas son:

e Habilidades. Los lideres eficientes tienen ciertas habilidades y destrezas que
los capacitan para hacer su trabajo. Ejemplos de habilidades son inteligencia
(la cual involucra el juicio, conocimiento y fluidez del discurso), habilidad de
llevarse bien con la gente (incluye capacidad de persuadir, sentido comun y

diplomacia) y la habilidad de supervision.
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Rasgos de la personalidad. Algunos de estos rasgos son la capacidad de

estar alerta, el nivel de energia, la tolerancia al estrés, la madurez emocional,
la originalidad, la integridad personal, autoconfianza, habilidad para iniciar

una accion, decision.

Motivacion. Se considera que los lideres muestran una necesidad
relativamente alta de poder, aunque socialmente aceptable para lograr
resultados deseables en el sistema; otra motivacion es una necesidad de
conseguir logros de acuerdo a sus intereses; y presentan una necesidad débil

de afiliacion que no impide las relaciones interpersonales.

Teorias conductuales de los lideres efectivos. Analizan lo que los lideres hacen

con relacion al logro de tareas y a lo que hacen para que las personas se esfuercen

al realizar dichas tareas. Ejemplos de estas teorias son:

Liderazgo centrado en el trabajo y liderazgo centrado en el empleado. El

liderazgo centrado en el trabajo se centra en completar la tarea y usando una
supervision cercana en donde las tareas se hacen siguiendo procedimientos
especificos. Por otra parte, el lider centrado en el empleado busca que las
personas realicen su trabajo y delega la toma de decisiones para crear un
entorno laboral de apoyo, se enfatiza el desarrollo individual y grupal

suponiendo que el desempefio laboral fluira naturalmente.
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Liderazgo de estructura de iniciacion y el de consideracion. La estructura de

iniciacion involucra una conducta del lider que organiza y define las
relaciones en el grupo, establece modelos y canales de comunicacion bien
definidos y explica claramente las formas de realizar el trabajo, ademas el
lider se centra en las metas y resultados. La estructura de consideracion
involucra una conducta de amistad, confianza mutua, respeto, calidez y

armonia, se apoya la comunicacion y la participacion abierta.

Teorias de liderazgo situacionales. Suponen que los lideres comprenden su

propia conducta, la conducta de sus subordinados y la situacion antes de

implementar un estilo de liderazgo.

Modelo de liderazgo de contingencia. Considera que el desempefio de los

grupos depende de la interaccion entre el estilo de liderazgo (orientado a la
tarea u orientado a la relacion) y lo favorable de las situaciones, si es un
factor de relaciones miembro-lider (reflejando la aceptacion del lider), factor
situacional de la estructura de la tarea (trabajo claramente establecido,

alternativas de resolucion de problemas), y factor del poder de cargo.

Modelo de camino-meta. Supone que los lideres son eficientes debido a su

impacto positivo en la percepcion de metas laborales, de auto-desarrollo y
camino hacia el logro de metas. Se consideran tres conductas de los

subordinados (satisfaccion laboral, aceptacion del lider y expectativas acerca
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de las relaciones de esfuerzo-desempefio-recompensa) y cuatro conductas
del lider (directiva, de apoyo, participativa y de logro) bajo dos variables
situacionales (de contingencia o situacionales) indicando cuales factores

influyen en la motivacién para el desempeno.

Teoria de liderazgo situacional de Hersey-Blanchard. Propone que

dependiendo del nivel de disposicion favorable, el gerente puede elegir entre
cuatro estilos de liderazgo los cuales son: decir, convencer, participar o

delegar.

Teoria _de intercambio lider-miembro. Supone que cada relacién superior-

subordinado es unica, por lo que el lider debe comportarse de diferente

manera de acuerdo con las necesidades de los diferentes empleados.

Motivacion

Continuando con los elementos basicos de la direccidon, de acuerdo con Anzola
(2010), la motivacion es el impulso de una persona para entrar en accion porque
desea hacerlo y satisfacer sus necesidades, de este modo se deben detectar las

necesidades de los empleados para que tengan ganas de trabajar.

Resulta importante estudiar como se puede motivar a las personas para que

realicen su trabajo ya que el proposito de las organizaciones, y en particular de los
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administradores de recursos humanos es lograr objetivos a través de las personas..
Para Armstrong (2006), el propdsito seria desarrollar un proceso de motivacién y un
ambiente de trabajo que garantice los resultados de los individuos de acuerdo a las

expectativas del administrador.

La teoria de la motivacion analiza el proceso de motivacion, explicando por queé las
personas se comportan de manera en que lo hacen considerando sus esfuerzos y
las decisiones que toman, ademas establece pautas para las organizaciones para
que las personas encaucen sus esfuerzos y habilidades de la mejor manera para
lograr las metas de la organizacién y satisfacer las necesidades de las mismas

personas.

De acuerdo a Armstrong (2006), las teorias de la motivacion mas influyentes se

clasifican de la siguiente manera:

e Teoria instrumentalista. Tiene sus origenes en la teoria instrumentalista y los

métodos de la administracion cientifica desarrollada por Taylor. Establece
que las recompensas Yy los castigos son los medios para asegurar que las
personas se comporten de la manera deseada, si éstos estan relacionados
directamente con su desempefio. Se basa en la creencia que una cosa lleva
a otra y por lo tanto que las personas solo trabajan por dinero. Utiliza el
principio de reforzamiento, en el que las personas pueden ser condicionadas
para actuar de cierta manera si son recompensadas por su comportamiento.

Sin embargo, esta teoria no considera las necesidades humanas ni las
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relaciones informales en la organizacién que pueden influir en el sistema de

control formal.

Teoria del contenido o de las necesidades. La teoria de las necesidades fue

desarrollada originalmente por Maslow quien postul6 el concepto de jerarquia
de las necesidades, considerando cinco categorias, las cuales son
psicologicas (oxigeno, comida, agua y sexo), de seguridad (proteccion contra
peligros o privaciones a las necesidades psicolégicas), sociales (necesidad
de ser amado, afecto y la aceptacion de un grupo), estima (autoestima y la
estima de los demas hacia uno mediante reconocimiento, atencion, aprecio),
autorealizacion (necesidad por desarrollar habilidades para convertirse en lo
gue uno cree que es capaz). Su premisa es que el contenido de la motivacion
consiste en necesidades. Sin embargo, no considera que no todas las
necesidades son igualmente importantes para cualquier persona en

determinado tiempo.

Teoria del proceso. También se conoce como teoria cognitiva porque estudia

las percepciones de las personas de su ambiente de trabajo y como lo
interpretan y entienden. Hace énfasis en el proceso psicolégico que afecta la

motivacion y en las necesidades basicas.
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Comunicacion

El otro elemento de la direccion de acuerdo con Anzola (2010), la comunicacion, es
la transferencia de informacion, ideas, conocimientos o emociones mediante
simbolos convencionales. Si la comunicacion es eficiente, las personas
comprenden mejor su trabajo y se sienten parte de él, generando un mejor

desempenio en el trabajo.

Para Stoner et al. (1996), la comunicacion es un proceso por el cual las personas
tratan de compartir significados transmitiendo mensajes simbdlicos. En la figura 15,
se muestra un modelo de proceso de comunicacién, el cual inicia con el emisor, es
quien tiene informacién y comunica el mensaje codificandolo en una representacion
simbdlica al receptor, quien recibe el mensaje, sin embargo, si el receptor no capta
el mensaje, no hay comunicacién, o tampoco aunque lo reciba y no lo entienda. La
decodificacion es el proceso en el cual el receptor interpreta el mensaje, cuanto mas
se apegue la decodificacion del receptor al mensaje del emisor, mas efectiva es la

comunicacion.
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Figura 15. Modelo del proceso de comunicacion.

Transmitir Mensaje Mensaje Recibir

EMISOR . 3
(Fuente) — Codificar =———— Canal =™ Decodificar —— RECEPTOR

A

Ruido

Retroinformacion

Recibir Transmitir

Fuente: Stoner et al. (1996).

Lesikar (1979), menciona cuatro factores que influyen en la efectividad de la
comunicacion en las organizaciones: los canales formales de comunicacion (medio
formal de comunicacion respaldado y controlado por los gerentes), la estructura de
la autoridad (las diferencias de posicion y poder determinan quién se comunicara
comodamente con quién), especializacion de los trabajos (suele facilitar la
comunicacion dentro de grupos con diferencias), propiedad de la informacion
(significa que las personas tienen informacién y conocimientos particulares acerca

de sus trabajos).

Stoner et al. (1996), distinguen entre la comunicacion vertical que sube y baja por
la cadena de mando de la organizacion, mientras que la comunicacion lateral ocurre
entre los grupos de trabajadores mejorando la coordinacion y solucion de

problemas, ademas se presenta una comunicacion informal, como rumores que son
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rapidos y generalizados. Por otra parte, los autores reconocen la importancia de la
comunicacion con los grupos de interés externos, como los clientes. Ademas,
reconocen en el proceso de negociacion un complejo proceso de comunicacion, en
el que el gerente utiliza las habilidades de comunicacion para manejar conflictos y
llegar a acuerdos satisfactorios en ambas partes, por ejemplo, acuerdos de relaciéon

obrero patronales y contratos.

Organizacion

Anzola (2010), considera el proceso de organizar a la manera en que se dispone el

trabajo y se asigna el personal para lograr los objetivos planteados por la empresa.

Para Gibson et al. (2011), la estructura organizacional es el resultado de las
decisiones respecto a la superestructura en la cual toma lugar el trabajo de la
organizacion, considerando la division de trabajo, la conformacién de grupos y los
procesos que los unen, entre los que se incluyen relaciones de autoridad, redes de
comunicacion y técnicas especificas de planeacion y control. Este proceso en el que
se realizan las diferentes elecciones que resultan en la estructura organizacional se
llama disefio organizacional. Por su parte, Chiavenato (2009), considera al disefio
organizacional un proceso para construir y adaptar la estructura de la organizacion

para lograr sus objetivos.

De acuerdo con Gibson et al. (2011), las decisiones que se toman para la
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configuracion de un disefo organizacional se enfocan en los trabajos individuales
(como dividir las tareas considerando el grado de especializacién), bases para
agrupar a los individuos (por trabajos relativamente homogéneos o diferentes), el
tamano de los grupos (para no perder el control de la organizacién), y la distribucion
de la autoridad entre los diferentes grupos. En la figura 16, se observan estructuras
alternativas dependiendo de las cuatro decisiones anteriores, si se tienen
estructuras organizacionales que tienden al lado izquierdo se caracterizan por ser
clasicas, formales, estructuradas, burocraticas y mecanicas; las orientadas a la
derecha se conocen como neoclasicas, no formales, no-estructuras, no-

burocraticas y organicas.

Figura 16. Las cuatro decisiones de disefio clave.

Especializacion

Divisién del trabajo

Alto Bajo
Base
Departamentalizacién
Homogéneo Heterogéneo
Numero
Parametro de control
Limitado Amplio
Delegacién
Autoridad
Centralizado Descentralizado

Fuente: Gibson et al. (2011).

Los extremos de las diferentes posibles combinaciones de disefios de organizacién
son el modelo mecanicista y el modelo organico. Gibson et al. (2011), mencionan
que el modelo mecanicista es un disefio organizacional en el que es importante

conseguir altos niveles de produccion y eficacia usando normas y procedimientos,
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hay centralizacién de la autoridad, y alta especializacion laboral. Mientras que en el
modelo organico el disefio implica altos niveles de flexibilidad y desarrollo a través
del uso limitado de reglas y procedimientos, la autoridad esta descentralizada y hay

poca especializacion laboral.

De acuerdo con Chiavenato (2009), el modelo mecanicista es adecuado para
entornos con pocos cambios; la centralizacion de las decisiones permite un control
absoluto y la especializacion facilita que cada persona haga su trabajo, sin embargo,
la organizacion se vuelve lenta, impidiendo el cambio. Por su parte, el diseio
organico se adapta a las condiciones cambiantes y dinamicas del entorno, se
descentralizan las decisiones permitiendo a las personas un enorme grado de
libertad, se delega la autoridad y responsabilidades, la organizacién adquiere gran

flexibilidad y adaptabilidad y las personas son mas creativas e innovadoras.

De este modo, de acuerdo con Gibson et al. (2011), la estructura de las tareas y
autoridad son el resultado de las decisiones del DO. Los disefios alternativos varian
del extremo mecanicista al organico con el disefio matriz siendo un equilibrio entre
ambos. Lo que cabe destacar es que la estructura depende de la estrategia
administrativa, la cual implica la eleccion de los productos y servicios y los mercados
en que operara la organizacion, pudiéndose esperar una organizacion mas sencilla

si s6lo se decide ofrecer un solo producto a una clientela especifica.
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Desarrollo organizacional

Gibson et al. (2011), definen el DO como el proceso de preparacion y manejo del
cambio planificado en la organizacion, a través del cambio de la estructura, el

comportamiento y los procesos.

De acuerdo a Chiavenato (2009), las organizaciones se preocupan por planear y
aplicar cambios que mejoren su desempefo y que las hagan mas competitivas en
un contexto mundial. Sin embargo, los cambios dentro de las organizaciones
también pueden generar enormes problemas administrativos y humanos. Entre los
cambios que se pueden realizar en una organizacién, pueden observarse resumidos

en la figura 17, y son los siguientes:

e Cambio del objetivo de la organizacién. Incluye la modificaciéon de la mision

y la vision, lo que requiere alterar las metas organizacionales e individuales.

e Cambio de productos o servicios. Desarrollar y crear nuevos productos para

el mercado.

e Cambio tecnoldgico. Implica cambiar la maquinaria utilizada y el trabajo de

las personas con nuevas herramientas o métodos, automatizacion y la
informatizacion.

e Cambio en la estrategia organizacional. Los cambios estratégicos implican

modificaciones en la estructura, cultura y objetivos organizacionales.

e Cambio de estructura organizacional. Significa replantear las relaciones de
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autoridad, los mecanismos de trabajo o variables de la estructura.

e Cambio de la cultura organizacional. Implica cambios culturales como nuevos

comportamientos.

e Cambio de tareas o procesos internos. Implica el cambio del trabajo y las

maneras de ejecutarlo.

e Cambio de personas. Incluye la modificacion de actitudes, habilidades,

expectativas, percepciones y comportamientos del personal.

Figura 17. Las principales metas del cambio organizacional.

Propésito
Productosy P
servicios Definir Ia Tecnologia
i misién y los .
Mejorar o ony Mejorar el
cambiar objetivos :
roductos equipoy el
P closy flujo de trabajo
servicios
. Estructura
Estrategia
- Metas del Definir el disefio
Definir planes cambio y los
estratégicos y mecanismos de
de operacion coordinacion
Tareas y
Cultura procesos
. Personas
Definir las Mejorar el
creenciasy los Agregar, disefio y los
valores de la retenery mecanismos de
organizacion desarrollar coordinacion
talentos

Fuente: Chiavenato (2009).
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En su estudio, Gibson et al. (2011), presentan un modelo para administrar el cambio
en el DO. En la figura 18, se muestra el modelo constituido por etapas, implicitas o
explicitas de acuerdo a cada administrador, en el cambio. Del lado izquierdo, se
indica que hay fuerzas (internas: problemas de conductas y procesos; y externas:
del mercado de competidores, tecnoldgicas y socio politicas) que actuan
continuamente en la organizacion, y es al gerente a quien le corresponde
seleccionar la informacion de esas fuerzas cambiantes y reconocer cuando es
necesario el cambio, y asi, diagnosticar el problema, seleccionar la intervencion
apropiada, implementar el cambio, monitorear el proceso y los resultados. También
se observan retroalimentaciones en las etapas de implementacién y monitoreo,
sugiriendo que el proceso puede tener fallas y necesitar acciones reactivas; ademas
el reinicio del ciclo con la retroalimentacion entre los resultados y las fuerzas de

cambio indica que ningun cambio es definitivo.

Figura 18. Un modelo para administrar el desarrollo organizacional

Fuerzas parael
cambio Seleccion de
Resultados del Diagnéstico del intervencién
Ambientales desempeiio problema apropiada
*Mercado Afectan Alientan Llevaa Restringida
«Tecnologia Organizacionales Infor_rr!acié_n Estructural por
Recursos Grupales Participacion Tecnologia
Individuales Agente de cambio Conductual
Internas
« Conducta
« Procesos
L .. Evaluacion del
Condiciones Implementacion método
limitadas . del método .
Seguidade Provision para . »
Climade liderazgo Sincronizacion iit;?eallmenta(:lon
Organizacion formal Alcance RJevisi(')n
Cultura organizacional Experimentacion Refuerzo
Retroalimentacion
Retroalimentacion

Fuente: Gibson et al. (2011).
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Segun Gibson et al. (2011), la seleccidén de la intervencion a llevar a cabo en el DO
esta precedida de un diagnostico del problema, resultando de suma importancia la
experiencia y juicio del gerente. Por otra parte, la implementacion de la intervencion
cuenta con las dimensiones de tiempo (cuando es apropiado llevarla a cabo) y
cobertura (seleccién de una escala adecuada, si debe ser a nivel organizacién o
departamentos). La evaluacion del proceso debe calificarse de acuerdo a los
objetivos establecidos antes de implementarse la accion, reflejandose en un
aumento de la efectividad organizacional, ya sea produccion, eficiencia,

adaptabilidad, desarrollo, supervivencia, entre otros.

Control

La funcién del control, de acuerdo con Anzola (2010), consiste en la mediciéon y
correccion del rendimiento de los componentes de la empresa para lograr los
objetivos planteados. Se revisan los planes anteriores para detectar donde estuvo
el error, cdmo estuvieron errados, qué paso y por qué. Cabe destacar que si la

planeacioén es incorrecta, el control también lo sera.

De acuerdo con David (2003), la funcién de control incluye todas las actividades que
se realizan en la empresa con el fin de garantizar que la operaciones en la realidad
concuerden con las operaciones planeadas. Para el autor, el control consiste en

cuatro pasos: 1) establecimiento de normas de rendimiento, 2) mediciéon del
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rendimiento individual y de la empresa, 3) comparacion del rendimiento real con las

normas de rendimiento planeadas, 4) toma de acciones correctivas.

Anzola (2010), en la figura 19, presenta un proceso del control en el que primero se

evalua la situacion actual estableciéndose estandares de medidas que permitan

evaluar las funciones y actividades, posteriormente se deben medir los estandares

comparandolas con las actividades reales y realizar correcciones si las diferencias

son significativas. Posteriormente se comparan las mediciones hechas con las

metas u objetivos previamente fijados y evaluar si se deben tomar medidas

correctivas en las operaciones de la organizacion si los resultados no cumplen con

los estandares, se destaca que el control es un proceso dinamico, en el que después

de la accion correctiva se reinicia el ciclo de control.

Figura 19. Ejecucion del modelo de control.
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Fuente: Anzola (2010).
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Stoner et al. (1996), advierten el reto de disefiar sistemas de control que ofrezcan
retroinformaciéon de forma oportuna, barata y que sea aceptable para los miembros
de la organizacioén. Las decisiones sobre qué se debe controlar y con qué frecuencia
evaluar pueden sugerir la evaluacién de demasiados elementos o controles que muy
estrictos que enojen y desmoralicen a los empleados, frustrar a los gerentes,
desperdiciar tiempo, energia y dinero, asi como enfocar las mediciones en variables

faciles de medir desviando la atencion de areas clave de desempeno.

De acuerdo con Stoner et al. (1996), el desempenfo clave son aquellos aspectos de
la organizacion que deben funcionar con eficacia para que la organizacién triunfe.
Por ejemplo, en el area de produccion se debe medir la calidad, cantidad, costos y
desempenio individual en el trabajo. En el area de mercadotecnia se evaluan el
volumen de ventas, gastos de ventas, gastos para publicidad, desempefo individual
de los vendedores. En la administracidon de personal se evaluan las relaciones
laborales, la rotacion del personal y el ausentismo laboral. Y en el area de finanzas
y contabilidad los gastos de capital, inventarios, flujo del capital y liquidez. Por otra
parte, también es importante determinar los puntos estratégicos de control y

concentrarse en los elementos mas significativos de una operacion.
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Capacidades financieras

Gitman y Zutter (2012), definen las finanzas como el arte y ciencia de administrar el
dinero, por lo que ayuda a tomar decisiones de gasto, ahorro e inversion tanto a
nivel personal como empresarial. Para Brealey, Myers yAllen (2010), las finanzas
hacen referencia a dinero y mercados, pero siendo las personas en la corporaciéon
y en especial el administrador financiero quienes deben trabajar coordinados para
lograr el éxito de la corporacion, tratando de responder dos preguntas financieras

generales: en qué se va a gastar el dinero y como se conseguira éste.

Igualmente, para Ross, Westerfield y Jordan (2010), el administrador financiero de
la corporacion debe responder tres preguntas generales: 1) en qué se va a invertir
en el largo plazo, es decir el presupuesto de capital, que es el proceso de planear y
administrar las inversiones en el largo plazo, considerando el volumen del flujo de
efectivo que esperan recibir, cuando esperan recibirlo y el riesgo de ese flujo futuro.
2) como obtener y administrar el financiamiento de las inversiones de largo plazo,
esta decisidn repercute en la estructura de capital, que es la combinacion de deuda
y capital de las organizaciones. 3) como administrar el flujo de efectivo a corto plazo
de la empresa, esto se relaciona con el capital de trabajo (definido como los activos
circulantes menos los pasivos circulantes), el cual debe administrarse
correctamente para que los flujos de efectivo de entrada y salida no resulten un

problema.
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De lo anterior destaca la figura del administrador financiero, quien para Brealey et
al. (2010), es la persona responsable de tomar las decisiones importantes respecto
a la inversion y financiamiento de las empresas, en la mayoria de los casos estas
decisiones tienen una responsabilidad compartida, pero en empresas pequefas
puede ser que solo el tesorero se encargue de estas decisiones. En empresas
grandes, el director de finanzas (CFO, Chief Financial Officer) supervisa el trabajo
del tesorero (encargado de los flujos de efectivo, tomar decisiones de gastos de
capital, elaborar planes financieros) y el contralor (encargado de la funcién de

contabilidad, impuestos, sistemas de informacion).

Para Gitman y Zutter (2012), el administrador financiero también debe comprender
la estructura econdémica, los diferentes niveles de actividad econdmica y los cambios
en politica econdmica; ademas, debe poder usar las teorias econdmicas como la
oferta y la demanda, estrategias para maximizar utilidades, teoria de precios, asi
como utilizar el principio econémico de analisis de costos y beneficios marginales,
el cual establece que solo cuando los beneficios adicionales excedan los costos
adicionales se debera realizar una determinada accion que estaba
considerandose. De igual manera, también debe conocer los principios de
contabilidad, de hecho, en pequefias empresas el contador realiza las funciones del

administrador financiero.

Por su parte, Ross et al. (2010), consideran que la meta de la administraciéon
financiera, y en particular del administrador financiero, es maximizar el valor de

mercado del capital existente de los propietarios, noétese que esta meta involucra
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tanto a empresas de propiedad unica, sociedades o corporaciones. Entre las
fortalezas y debilidades de estas tres formas legales de organizacion, por ejemplo,
una debilidad de las empresas de propiedad unica es su poca capacidad para
obtener financiamiento, pero tiene como fortaleza que los costos de agencia
(resultantes de conflictos entre los objetivos de propietarios y administradores) son
nulos; también se observa que las sociedades tienen una mayor capacidad de
financiamiento pero es dificil su disolucion; por ultimo una corporacion tiene una
responsabilidad limitada, a diferencia de una organizacion de propiedad unica que
tiene responsabilidad ilimitada, ademas tienen un mejor acceso al financiamiento,

pero sus impuestos son mayores.

Capacidades financieras concepto

De acuerdo a Grant (1991) y Ross et al. (2010), se define en esta investigaciéon a
las capacidades financieras como el conjunto de recursos, capaces de desempenar
la actividad de administracion financiera de la empresa que involucra responder tres
preguntas generales: 1) sobre las inversiones a largo plazo o presupuesto de
capital, 2) cémo obtener y administrar el financiamiento de las inversiones de largo
plazo o estructura de capital, 3) como administrar el flujo de efectivo a corto plazo

de la empresa.

Para Maurel (2008), la falta de recursos financieros en las empresas puede
constituir un serio obstaculo para su desarrollo internacional, impidiéndoles

participar en las inversiones necesarias para mejorar su desempefo exportador. En
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términos generales, los empresarios prefieren recurrir en primer lugar a la auto-
financiacion, a continuacion, la deuda y finalmente, gracias a la financiacion de los
socios externos. Esto puede suponerse que tiene que ver con la voluntad de los
administradores de mantener el control de su empresa tanto como sea posible,
aunque desde un punto de vista racional, no es necesariamente la opcion mas
optima y rentable, ya que si se consiguen recursos externos pueden permitir a la
compania a tener menos limitados sus recursos de capital financiero que pueden
usarse en otras actividades productivas. Aunque por otra parte, las deudas
financieras suponen un riesgo, ya que la empresa debe contar con mas recursos de
financiacion de su flujo de caja necesarios para pagar los intereses y el riesgo de

quiebra aumenta.

Para Maurel (2008) la decision estratégica de realizar exportaciones implica
inversiones importantes que afectan la evolucion del desempeno de las empresas
en el mediano y largo plazo. Los recursos de financiacion externos pueden dar a la
empresa mas posibilidades y compensar riesgos por mejores resultados esperados
debido al futuro desempefio exportador. Para la autora, la relacion entre desempeno
exportador y desempenio financiero no es lineal, pero argumenta que puede darse
la siguiente relacion: “En el corto plazo un mayor rendimiento de las exportaciones
conduce a un menor rendimiento de la empresa. En el largo plazo, un mayor

rendimiento de las exportaciones conduce a un rendimiento financiero superior”.

La figura 20 muestra el modelo tedrico que considera Maurel (2008), en su estudio

la estructura financiera y una serie de determinantes internos, externos vy
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estratégicos influyen sobre el desempefio exportador y este constructo a su vez
influye sobre el desempefio de la empresa, haciéndose una diferenciacion entre el

corto y el largo plazo.

Figura 20. Modelo causal del desempeiio exportador y de la empresa.

Estructura financiera

Desempefio de la empresa
Desempefio exportador - enel cortoy largo plazo
(riesgo / rentabilidad)

Determinantes: internos,
externos, estratégicos

Fuente: Maurel (2008).

Para Maurel (2008), el exportar es una decision estratégica con el objetivo de
generar ingresos adicionales y alternativos para la empresa, ademas de acuerdo a
Greenaway, Guariglia y Kneller (2007), consideran que las restricciones financieras
de una empresa influyen en su desarrollo internacional. De acuerdo a Stahrl y Sarkis
(1986), la falta de capital, la no planeacion financiera ni uso de informacién vy
razones financieras, asi como condiciones desfavorables del crédito y condiciones
de deuda en empresas pequefias resultan obstaculos para su desempefio

exportador en comparacion con las empresas mas grandes.

Bellone, Musso, Nesta y Schiavo (2008), analizan la relacion entre restricciones
financieras y su comportamiento exportador, obteniendo como resultado que
aquellas firmas que gozan de una mejor salud financiera es mas probable que se

conviertan en empresas exportadoras, es decir, las restricciones financieras son una
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barrera a la exportacion. Los resultados obtenidos fueron que las empresas que
empiezan a exportar muestran una ventaja financiera comparadas con aquellas
empresas no exportadoras. Sin embargo, no observan una mejoria de la salud
financiera como resultado de la actividad exportadora. Ademas, aquellas empresas
que entran de modo simultaneo en varios mercados ven desfavorecida su salud
financiera debido a los costos hundidos que deben afrontar. También las empresas
que tuvieron mayor acceso a fondos externos resultaron determinantes para su

internacionalizacion.

Bellone et al. (2008), suponen dos razones por las cuales una empresa exportadora
debe estar menos restringida financieramente. Primero, si las empresas deben
incurrir en costos a la entrada en mercados extranjeros, entonces deben tener
suficientes fondos para cubrir dichos costos. Segundo, las empresas se benefician
de las ventas diversificadas por su entrada a otros mercados y ademas tienen
acceso a mercados financieros internacionales, al menos el mercado donde inician

actividades.

Greenaway, Guariglia y Kneller (2007), analizan la relacién entre la salud financiera
de las empresas (considerando la razén de liquidez y apalancamiento en empresas
exportadoras, no exportadoras y que van empezando a exportar) y sus decisiones

de exportacion.

Entre los resultados de su estudio, Greenaway et al. (2007), observan que las

empresas que empiezan a exportar son mas productivas y mas grandes
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comparadas con las no exportadoras, sin embargo tienen un menor ratio de liquidez
y un mayor ratio de apalancamiento, esto tal vez porque las empresas deben usar
su liquidez y usar un apalancamiento para hacer frente a los costos de entrada en
mercados extranjeros, es decir, su salud financiera no es la mas deseable, ya que

seria preferible un mayor ratio de liquidez y un menor ratio de apalancamiento.

Siguiendo con su analisis, Greenaway et al. (2007), observan que aquellas firmas
con mayor probabilidad de exportar son aquellas que tienen mayor liquidez y menor
apalancamiento, pero no hay una clara distincion de aquellas empresas
exportadoras y no exportadoras, aunque aquellas que comenzaron sus actividades
en mercados extranjeros mostraban una mayor productividad varios afos antes.

Greenaway et al. (2007), observan que la actividad exportadora mejora el estatus
financiero de las empresas debido a que mejora su liquidez y disminuye su
apalancamiento. Sin embargo, Bellone et al. (2008), incluyen mas variables
financieras que ayuden a investigar su relacion con su actividad exportadora,
ademas de que Almeida, Campello y Weisbach (2004), sugieren que las empresas
con un menor ratio de liquidez pueden estar acumulando dinero, y un alto ratio de
apalancamiento sugiere que la empresa ha tenido acceso a recursos financieros

externos.

En su estudio, Bellone et al. (2008), las variables consideradas, ademas del ratio de
liquidez y de apalancamiento, se incluyen en un indice de dos maneras, como el
promedio simple y como el promedio de variables para el cual la empresa queda

ranqueada en el primer o segundo quintil, las variables son: tamano (activos totales),
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la rentabilidad (rentabilidad sobre activos totales), la liquidez (activo corriente sobre

pasivo corriente), la capacidad de generacion de flujo de efectivo, la solvencia

(fondos propios mas pasivo total), el crédito comercial sobre activos totales, y la

capacidad de pagar (la deuda financiera sobre flujo de fondos).

Por otra parte, considerando el estudio de Maurel (2008), las hipétesis que supone

en su investigacion son las siguientes:

Las PYMES que tienen una financiacion de deuda que autofinanciamiento
tienen un mayor nivel de desempefo exportador. Esta hipotesis se deriva de
suponer que las fuentes de financiamiento son el autofinanciamiento
(recursos propios), deuda y mercados financieros. Para Maurel (2008),
aquellas empresas con acceso a recursos externos tendran mayores
posibilidades de compensar riesgos de endeudamiento mediante una mayor

ganancia esperada de un mejor desempefo exportador a futuro.

Existe una relacidn negativa entre desempeiio exportador y la cantidad de
cuentas por cobrar a clientes. El aumento y acumulaciéon de cuentas por
cobrar a los clientes aumentan le resta activos liquidos a la empresa, por lo
gue se supone que empresas con mejor desempefo exportador deberian

tener una mejor administracion de estas cuentas por cobrar.

Una posicion positiva del flujo de caja lleva a un mejor desempeno

exportador. Para Bernard y Jensen (1999), la incursibn en mercados
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extranjeros supone costos y una estructura financiera saludable ayudara a
cubrir dichos costos adicionales de una internacionalizacion. En su
investigacion, Maurel (2008), busca evidencia de una relacién entre un mejor
desempeno exportador y por lo tanto un mejor desempefio de la empresa.
Sin embargo, Capon, Farley y Hoenig (1990), muestran que las
exportaciones tienen una relacién negativa entre el desempeno financiero y

el desempeno total de la empresa.

En el corto plazo (menos de un afo) un mejor desempefio exportador lleva a
un menor desempefio de la firma. Mientras que en el largo plazo, un mejor
desempeno exportador lleva a un mejor desempefo financiero. Maurel
(2008), realiza una consideracion temporal debido a que los beneficios de la
actividad exportadora suponen una inversion cuyos efectos positivos son
esperados en el mediano y largo plazo, ya que de acuerdo con Lu y Beamish
(2001), se considera que la relacion entre desempefio exportador vy
desempeno de la firma no es lineal, mostrando una forma de U, en donde los
efectos de internacionalizar son negativos en un principio, pero después de
un tiempo y gracias a la experiencia el efecto se vuelve positivo. Ademas, en
el estudio de Bernard y Jensen (1999), observan beneficios del comercio
internacional al sostener que los exportadores son mejores que aquellos que
no realizan dicha actividad; por su parte, Greenaway et al. (2007), consideran
que aquellas empresas que tienen actividad exportadora muestran una
mejoria en su salud financiera; y para Alexandre y Schatt (2005), la relacion

entre exportaciones y desempefio financiero de la empresa es positivo.
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Para Barbero et al. (2011), las capacidades financieras representan barreras para
la expansion del mercado por una falta de capacidad para obtener y apalancar
recursos financieros, ademas, la capacidad de gestionar adecuadamente los
recursos financieros es un factor determinante en el desarrollo de nuevos productos
para la inversion en recursos humanos y tecnolégicos. Algunas de las capacidades
financieras sugeridas por los autores son presupuesto y gestion del flujo de caja,
disponibilidad del capital financiero, proceso de informacion financiera, analisis de

estados financieros, control de costos, entre otros.

Estados financieros

De acuerdo a Ross et al. (2010), los estados financieros son una fuente de
informacién para las decisiones financieras ya que no siempre se cuenta con
informacién del valor del mercado. Los estados financieros se utilizan de modo
interno como una medida del desempefio de la empresa (con medidas contables
como el margen de utilidad o el rendimiento sobre el capital) y como proyecciones
de la planeacion para el futuro; mientras que de modo externo representan
informacién de la solvencia general de una empresa (tanto si la empresa otorga o
solicita un crédito), provee informacién para evaluar la fortaleza financiera de

competidores y para evaluar posibles adquisiciones de otras empresas.

Gitman y Zutter (2012), mencionan que los cuatro estados financieros basicos que

realizan las empresas son: 1) el balance general o estado de situacién financiera,
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2) el estado de resultados, 3 el estado de flujos de efectivo), y 4) el estado de

patrimonio o de variaciones en el capital contable.

Para Brealey et al. (2010), el balance general es una foto de los activos de la

empresa y las fuentes de dinero utilizados para comprar dichos activos.

De acuerdo a Ross et al. (2010), los activos se clasifican como circulantes (con una
vida menor a un ano, como el inventario, cuentas por cobrar y el efectivo) o fijos
(con una vida mas o menos larga pudiendo ser tangibles como maquinaria o
intangibles como una marca o patente). Los pasivos se clasifican como circulantes
(debiendo pagarse ante de un afio, por ejemplo, las cuentas por pagar a los
proveedores) o de largo plazo (deuda que no vente en el proximo afo, como
prestamos). El capital, por definicidn es la resta de los activos menos los pasivos de
la empresa, expresando el hecho de que si la empresa vendiera todos sus activos
y utilizara ese dinero para pagar sus deudas lo que quedaria seria el capital para
los accionistas o propietarios. Los activos deben ser igual a los pasivos mas el
capital, mientras que los activos circulantes menos los pasivos circulantes son el

capital de trabajo neto.

Ross et al. (2010), consideran tres cosas muy importantes cuando se analiza el

saldo del balance general:

e Liquidez. Se refiere a la rapidez y facilidad con las que un activo se convierte

en efectivo. Nétese que un activo puede convertirse rapidamente en efectivo
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si se reduce su precio, por lo que un activo bastante liquido es aquel que se
puede vender rapidamente sin que su valor se pierda. Cuanto mas liquida es
una empresa menor es la probabilidad de que experimente dificultades
financieras, pero una retencion de activos liquidos, como el efectivo, también
representan una peérdida de utilidades potenciales.

Deuda comparada con el capital. Utilizar deuda en la estructura de una

empresa se llama apalancamiento financiero, se dice que una mayor deuda
representa un mayor apalancamiento financiero, es decir la deuda actua
como una palanca que al utilizarla aumentan las ganancias (y las pérdidas)
potenciales de una empresa.

Valor de mercado en comparacion con valor en libros. El valor de los activos

gue se muestran en el balance son realmente el costo historico de lo que la
empresa pago por éstos sin importar cuando se compraron o su valor actual

en el mercado.

Tanto Ross et al. (2010) como Brealey et al. (2010), coinciden en que si el balance

general es analoga a una fotografia, el estado de resultados seria analogo a una

grabacion en video que registra lo ocurrido en la empresa entre una imagen previa

y una posterior, mostrando qué tan rentable ha sido una empresa en el ultimo

periodo transcurrido. El estado de resultados mide el desempefio de una empresa

en un determinado periodo y la ecuacion del estado de resultados es: Ingresos -

gastos = utilidad.

De acuerdo a la Univerdisad Nacional Autonoma de México (UNAM) (s.f.), el estado
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de resultados brinda informacién para determinar la rentabilidad de la empresa,
evaluar su potencial de crédito, evaluar el desemperfio de la empresa, medir el riesgo
de la empresa con su entorno y es la base fundamental para el reparto de dividendos
y ademas da informacién sobre el mercado, la eficiencia interna, el sistema

financiero y el gobierno.

Considerando la estructura del estado de resultados, se inicia con el monto de las
ventas y se le restara el costo de ventas (integrado por los costos de mano de obra,
materias primas, y otros costos indirectos, estos tres elementos dan informacion del
mercado laboral, el mercado de materias primas y de los servicios en la economia)
para obtener la utilidad bruta. A esta utilidad bruta se le restaran los gastos de
operacion (conformados por los gastos de ventas, gastos de administracion y gastos
generales, los cuales dan informacién de la eficiencia interna de la empresa)
obteniéndose la utilidad en operacion. A la utilidad de operacion se le restan los
gastos financieros (se consideran intereses, gastos financieros y otros productos
financieros, lo que ayuda a evaluar el sistema financiero y el costo del dinero en la
economia) obteniendo la utilidad antes de impuestos. Posteriormente se le restan
los impuestos y contribuciones al gobierno (por lo que puede evaluarse la eficiencia
del gobierno a través de la contribucién que se realiza y la infraestructura que se

ofrece a cambio) lo que resulta en la utilidad neta.

De acuerdo a Ross et al. (2010), el estado de flujo de efectivo es un resumen de los
origenes y aplicaciones de efectivo de una empresa, tiene flexibilidad en su modo

de presentacioén, por ejemplo, un meétodo particular es agrupar todos los cambios en
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tres categorias: actividades de operacion, actividades de financiamiento y

actividades de inversion.

Gitman y Zutter (2012), mencionan que el estado de patrimonio de los accionistas
muestra todas las transacciones en las cuentas de patrimonio durante un ano
especifico, mostrandose los cambios en las aportaciones, pago de dividendo y
utilidades retenidas, cabe destacar que el capital contable se puede modificar

también por efecto de la inflacién o la moneda externa.

Brealey et al. (2010), consideran que el analisis de los estados financieros involucra
una gran cantidad de datos, por lo que un modo conveniente de resumirlos es
enfocarse en unas cuantas razones financieras. Igualmente, Ross et al. (2010),
argumentan que las razones financieras son una manera de comparar e investigar
la informacién financiera de las empresas, pudiendo realizarse comparaciones sin

que haya problemas por el tamaino de las mismas.

Para Ross et al. (2010), surgen problemas del analisis de las razones financieras
debido a que una razon es un numero dividido ente otro, y las posibilidades para
escoger dichas cifras contables es considerablemente grande, por lo que la
posibilidad de diferentes razones de la combinacién de las diferentes cifras también
seria muy grande. Ademas, debe cuidarse el hecho de que las razones se calculan
de diferente manera de acuerdo a la fuente de informacion, por lo que si se realizara
una comparacion debe cerciorar la manera en que fue calculada dicha razén, qué

pretende medir, la unidad de medicién, qué significa un valor elevado o bajo y si
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podrian ser engafosos esos valores y cOmo se podria mejorar esa medida.
De acuerdo a Ross et al. (2010), por tradicion, las razones financieras se agrupan
en cinco categorias, algunas de las razones mas comunes por categoria se

muestran en la tabla 13 y cada categoria se describe a continuacion:

1. Razones de liquidez o solvencia a corto plazo. Su propdsito es informar sobre

la liquidez de una empresa, y su capacidad para pagar sus cuentas en el
corto plazo, por lo que se enfocan en los activos y pasivos circulantes.

2. Razones de apalancamiento financiero o solvencia a largo plazo. Su objetivo

es saber de la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones
en el largo plazo, es decir, su apalancamiento financiero.

3. Razones de actividad o rotacion de activos. Describen la eficiencia de las

empresas al utilizar sus activos para generar ventas.

4. Razones de rentabilidad. Su propdsito es medir el grado de eficiencia con

que la empresa utiliza sus activos y administra sus operaciones

5. Razones del valor de mercado. Estas medidas se calculan unicamente para

las empresas que cotizan en los mercados de valores.
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Tabla 13. Razones financieras mas utilizadas.

I. Razones de liquidez o solvencia a corto
plazo

Il. Razones de apalancamiento financiero o
solvencia a largo plazo

L Activos circulantes
Razén circulante = —————
Pasivos circulantes

Activos totales — Capital contable total

Razoén de deuda total = -
Activos totales

Activos circulantes — inventario

Razoén rapida = - -
Pasivos circulantes

Deuda total
Razoén deuda capital = —————
Capital total

, . Efectivo
Razon de efectivo = ———————
Pasivos circulantes

Multiplicador del ital Activos totales
ultiplicador del capital = Capital total

) ) . Capital de trabajo neto
Capital de trabajo neto a activos totales = ——————————
Activos totales

Deuda a largo plazo

Razén deudaal lazo =
azon deuda a fargo plazo Deuda a largo plazo + capital contable total

Activos circulantes

Medida del intervalo = — ——
Costos de operacion promedio diarios

UAII

Razoén de veces que se ha ganado el interés = ———
Intereses

, . UAII + Depreciacién
Razoén de cobertura de efectivo = ————————
Intereses

lll. Razones de actividad o rotacién de activos

IV. Razones de rentabilidad

. . . Costo de ventas
Rotacién del inventario = ———
Inventario

Utilidad neta

M de utilidad =
argen de utilida Ventas

365 dias

Dias de ventas en inventario = ——M8
Rotacién del inventario

Utilidad neta

Rendimiento sobre los activos (ROA) = ——————
Activos totales

Ventas

Rotacién de cuentas por cobrar = ——————
Cuentas por cobrar

Utilidad neta

Rendimiento sobre el capital (ROE) = m

365 dias
Rotacion de cuentas por cobrar

Dias de ventas en cuentas por cobrar =

Utilidad neta  Ventas Activos

ROE =

Ventas Activos  Capital contable

Ventas

Rotacién del capital del trabajo neto = —————————
otacion del capital del trabajo neto Capital de trabajo neto

V. Razones del valor de mercado

., . . Ventas
Rotacién de activos fijos = —————
Activos fijos netos

, o Precio por accién
Razon precio utilidad = —————
Utilidades por acciéon

. ] Ventas
Rotacién de activos totales = ————
Activos totales

, Razén precio — Utilidad
Razoén PEG =

Tasa de crecimiento de utilidades %

, ] Precio por accion
Razén precio — ventas = ————
Ventas por accion

Valor de mercado por acciéon

Razoén de valor de mercado a valor en libros = - —
Valor en libros por acciéon

Valor de mercado de los activos

Razén Q de Tobin =
azén Q de Tobin Costo de reemplazo de los activos

Fuente: Ross et al. (2010).

Cabe destacar que para Ross et al. (2010), el analisis de los estados financieros
plantea problemas de la utilizacidén de razones financieras, entre estos problemas
se encuentran:
¢ No hay una teoria implicita que indique cuales cantidades deben utilizarse o
que presenten puntos de referencia para comparaciones.
¢ No resultan utiles para evaluar el valor y el riesgo ya que no se tiene un

consenso sobre qué razones importan mas y cuales serian valores altos o
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bajos.

e Hay diferentes estandares y procedimientos contables en el entorno
internacional que dificulta la comparacion entre competidores de la misma
industria.

e No todas las empresas utilizan las mismas practicas contables para los
inventarios.

e No todas las empresas empiezan o terminan sus periodos fiscales en la
misma época del afio.

e Las ventas de temporada o inusuales pueden significar un analisis engafnoso

de los estados financieros.

Presupuesto de capital

Regresando a las tres preguntas generales, se retoma la pregunta del presupuesto
de capital, es decir cuales serian las inversiones a largo plazo de una empresa. Para
Ross et al. (2010), las empresas deben buscar inversiones que crean valor para su
propietario, donde el valor del mercado exceda el costo de realizarlas, es decir, que
su valor presente neto* (VPN) sea positivo. Igualmente, para Brealey et al. (2010),
el objetivo del presupuesto de capital es conseguir activos que valgan mas de lo

que cuestan, y asi conseguir el objetivo fundamental de las finanzas corporativas

4 ElI VPN es una medida de cuanto valor se agrega hoy al realizar una inversion, si su signo es
positivo se espera una ganancia, por el contrario un signo negativo representa una pérdida en la
inversion.
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que es optimizar el valor presente de las acciones de la empresa, un VPN significa
una tasa de rendimiento de inversion mas alta que el costo de oportunidad de

capital.

De acuerdo con Ross et al. (2010), el presupuesto de capital podria renombrarse
como asignacion estratégica de activos, describiendo las decisiones estratégicas de
inversién que se deben tomar, y que definen el negocio de la empresa. Algunas
preguntas que se pueden responder son: ;Qué servicios se ofreceran o qué se
vendera? ;En cuales mercados se competira? ;Qué nuevos productos se
lanzaran? Las inversiones posibles que se le presentan a cualquier empresa son
diversas, y es tarea de la administracion financiera reconocer cuales son valiosas,

es decir su valor de mercado debe ser menor a su costo de adquisicion.

Ross et al. (2010), definen al VPN como la diferencia entre el valor de mercado de
una inversion y su costo. Es una medida de cuanto valor se agrega hoy al realizar
una inversion, y el proceso de presupuesto de capital sera equivalente a la
busqueda de inversiones con valores presentes netos positivos. El calculo del VPN
consiste en calcular primero los flujos de efectivo a futuro que se esperan de la
nueva empresa, descontandolos para obtener su valor presente y finalmente se le

restara el costo de inversion.

El valor presente es cuanto vale hoy un flujo de efectivo futuro, por lo que, para
conocer ese valor, de acuerdo a Brealey et al. (2010), se descuenta el flujo de

efectivo futuro con una tasa de descuento, tasa minima aceptable o costo de
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oportunidad del capital, en la siguiente férmula se presenta como calcular el valor
presente donde C; es el flujo de efectivo futuro y r es la tasa de rendimiento o

recompensa que exigen los inversionistas por un pago aplazado, donde:

Gy
1+r

Valor presente (VP) =

Los flujos de efectivo son descontados debido a que: el dinero hoy vale mas que
mafana y porque un dinero seguro vale mas que uno riesgoso. Al calcular el valor
presente se incluyen estos dos principios en la tasa de rendimiento, ademas, si el
flujo de efectivo es completamente seguro se utiliza como tasa de rendimiento la
tasa de interés de titulos seguros (como los bonos emitidos por el gobierno de EE.
UU), pero si el flujo de efectivo es incierto se utiliza una tasa de rendimiento ofrecida

por inversiones equivalentes en el mercado de capitales.

Por otro lado, Brealey et al. (2010), calculan el VPN como la suma del valor presente
y una cantidad inicial que es un flujo de efectivo inmediato, cantidad tal que si es
una inversion resulta una salida de efectivo y por lo tanto se considera con signo
negativo, en la férmula para calcular el VPN se considera a C, el flujo de efectivo
ocurrido en el tiempo cero, es decir en el presente, y si se considera que este flujo
presente es una inversién, se puede reescribir la formula del VPN como la igualdad

en el extremo derecho, en donde:

G

1+r

VPN = Cy + = VP — inversion inicial

164



De esta formula se observa que si un proyecto tiene un valor presente neto positivo
significa que el valor presente, es decir el flujo de efectivo esperado futuro es mayor
que la inversién inicial, por lo que la regla de decision para inversiones en el largo

plazo es un VPN positivo.

Para Ross et al. (2010), en un entorno competitivo en general los VPN positivos son
raros y deben tomarse con precaucion, ya que puede suceder que se tome una
decision erronea debido a riesgos de estimacion de un flujo futuro que sea
demasiado optimista, debiendo tener presente como factores fundamentales la
fuente de valor de la nueva inversion, es decir que la empresa cuente con una
ventaja especial, y la reaccidén de la competencia. Por lo tanto, se han desarrollado
técnicas para tratar de identificar si algo saldria mal en las propuestas de inversion,

tales técnicas son:

e Analisis de escenarios. Se consideran los escenarios alternos optimista y

pesimista, los cuales indican el VPN maximo y minimo. Esto determinara los
casos extremos, pero posibles, en que los rangos de ingresos y costos
pueden variar, pudiéndose estudiar varios escenarios mas entre este rango
considerado. Resulta util para analizar lo que puede suceder, y si el valor
minimo del VPN es positivo da opcidn para aceptar el proyecto, sin embargo,

pudiera ser que aun el caso pesimista esté sobrevalorado.

¢ Analisis de sensibilidad. Es una variacion del analisis de escenarios para
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sefalar riesgos graves. En este analisis se mantienen constantes todas las
variables excepto una, para observar qué tan sensible es la estimacion de
VPN ante los cambios de esa variable. Si una pequena variacion de la
variable (como ventas unitarias) resulta en grandes variaciones del VPN, lo
mas conveniente es realizar una mayor investigacion. Este analisis es util
para saber en donde un error de estimacién seria mas perjudicial, sin

embargo, no indica qué hacer ante estos posibles errores.

Analisis de simulacidén. En este analisis se permite que todas las variables

cambien en una gran cantidad de escenarios. Es una extension del analisis
de escenarios, puede haber simulaciones con igual probabilidad de
ocurrencia o algunas mas complejas donde se consideren las relaciones

entre las distintas variables y su efecto en los flujos de efectivo.

Analisis del punto de equilibrio. Es una técnica para analizar la relacion entre

el volumen de ventas y la rentabilidad. De modo general responde a la
pregunta qué tan malas deben ser las ventas antes de empezar a perder

dinero.

Ademas del calculo del VPN, hay otros criterios de decision de inversion, los cuales
se incluyen a continuacion en la tabla 14, donde se describe en qué consiste cada
criterio, ademas de que se clasifican de acuerdo a cémo se calculan, por flujos de

efectivo descontado, de recuperacion y contables.
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Tabla 14. Resumen de los criterios de inversion.

I. Criterios de flujo de efectivo descontado

A. Valor presente neto (VPN). El VPN de una inversion es la diferencia entre su valor en el mercado y su
costo. La regla del VPN dice que se emprende un proyecto si el VPN es positivo. Por lo regular, para
estimar el VPN se calcula el valor presente de los flujos de efectivo esperados (para estimar el valor en
el mercado) y luego se resta el costo. EI VPN no tiene inconvenientes graves; es el criterio de decision
preferido.

B. Tasa interna de retorno (TIR). La TIR es la tasa de descuento que hace que el VPN estimado de una
inversion sea cero; a veces se le llama flujo de efectivo descontado. Segun la regla de la TIR, se acepta
un proyecto cuando la TIR excede el rendimiento requerido. La TIR guarda estrecha relacion con el
VPN vy lleva con precision a las mismas decisiones que el VPN sobre proyectos convencionales
independientes. Cuando los flujos de efectivo de un proyecto no son convencionales, es probable que
no haya TIR o podria haber mas de una. De un modo mas riguroso, la TIR no sirve para calificar
proyectos mutuamente exclusivos; el proyecto con la mayor TIR no es por fuerza la mejor inversion.

C. Indice de rentabilidad (IR). EI'IR, también llamado razén beneficio-costo, es la razdn del valor presente
al costo. La regla del IR dice que se acepte una inversion si el indice es mayor que 1. El IR mide el
valor presente de una inversion por unidad monetaria invertida. Es bastante parecido al VPN, pero al
igual que la TIR, no sirve para calificar proyectos mutuamente excluyentes. Sin embargo, a veces se
usa para calificar proyectos cuando una empresa tiene mas inversiones con VPN positivo de las que
puede financiar en ese momento.

Il. Criterios de recuperacion

A. Periodo de recuperacion. El periodo de recuperacion es el lapso que transcurre hasta que la suma de
los flujos de efectivo de una inversion es igual a su costo. La regla del periodo de recuperacion indica
tomar un proyecto si su recuperacion es menor que cierto limite. El periodo de recuperacion es un
criterio débil, sobre todo porque ignora los riesgos, el valor del dinero en cuanto al tiempo vy los flujos
de efectivo después del limite.

B. Periodo de recuperacion descontado. El periodo de recuperacién descontado es el tiempo que
transcurre hasta que la suma de los flujos de efectivo descontados de una inversion es igual al costo
de ésta. La regla del periodo de recuperacion descontado indica tomar un proyecto si su recuperacion
es menor que cierto limite. La regla del periodo descontado es débil, sobre todo porque ignora los flujos
de efectivo después del imite.

lll. Criterios contables
Rendimiento contable promedio (RCP). EI RCP es una medida del perfil contable en relacion con el valor
en libros. No se relaciona con la TIR, pero es semejante a la medida del rendimiento sobre los activos
(ROA). La regla del RCP consiste en aceptar una inversion si su RCP sobrepasa un RCP designado. El
RCP tiene muchos inconvenientes por diversas razones y es poco recomendable.

Fuente: Ross et al. (2010).

Estructura de capital

Analizando ahora la estructura de capital, se consideran las decisiones sobre la
combinacién de deuda y capital de una empresa. Brealey et al. (2010), argumentan
que la pregunta general que se hacen los administradores financieros es cual es la

combinacion de capital y deuda que maximice el valor de la empresa. Para Ross et
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al. (2010), en general las reestructuraciones de capital se llevan a cabo cuando la
empresa sustituye su estructura de capital por otra sin afectar sus activos, por lo
que las decisiones respecto a la estructura de capital se pueden estudiar

independientemente de las decisiones sobre inversion.

Ross et al. (2010), definen el costo promedio ponderado de capital (CPPC) como
“el promedio ponderado de los costos de los diversos componentes de la estructura
de capital de la empresa. (...) Es la tasa de descuento adecuada para los flujos de
efectivo en general de la empresa”, y como los valores y la tasa de descuento se
mueven en direcciones opuestas, el valor de la empresa se maximiza si se minimiza
el CPPC. Por lo tanto, una estructura de capital sera mejor que otra si su costo

promedio ponderado de capital es mas bajo.

Segun Ross et al. (2010), la teoria estatica de la estructura de capital supone que
la empresa esta fija en cuanto a cambios y operaciones, considerando sélo posibles
cambios en deuda y capital. Establece que las empresas se endeudan hasta el
punto en que el beneficio fiscal de una unidad monetaria adicional de deuda es igual
al costo de una mayor probabilidad de crisis financiera. Esto se observa en la grafica

8, del valor de la empresa V, contra el monto de la deuda, D.

En la grafica se observan tres lineas, la primera es la linea horizontal que se

extiende desde V|, indicando que la estructura de capital no afecta el valor de la

empresa (proposicion | de Miller y Modigliani (M y M)). El segundo caso es la linea
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recta con pendiente ascendente que es la proposicion | de My M con impuestos, en
el que la empresa se ve beneficiada por la proteccion fiscal de los intereses de la

deuda (V(, x D). El ultimo caso es la linea curvada donde el valor de la empresa
llega a un maximo V;* vy después disminuye por debajo de ese punto,

representando la cantidad optima de endeudamiento. Puede observarse que la
diferencia entre el valor de la empresa sin deuda y el valor de M y M con impuestos
es la ganancia debido al apalancamiento, mientras que la diferencia entre el valor
de la empresa de M y M con impuestos y el valor real en la teoria estatica, es la

pérdida en valor a causa de una posible crisis financiera.

Grafica 10. La teoria estatica de la estructura de capital: estructura optima de capital y valor
de la empresa.
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Segun la teoria estatica, los costos de una crisis finandera compensan la ganancia de la
proteccién fiscal por la deuda. La presencia de una estructura éptica de capital solo equilibra
la ganancia adicional del apalancamiento respecto al costo adicional de una crisis financiera.

Fuente: Ross et al. (2010).
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De acuerdo con Ross et al. (2010) la teoria estatica ha dominado durante mucho
tiempo, sin embargo, muchas empresas grandes en términos financieros y muy
rentables usan una cantidad pequefna de deudas, opuesto a lo que se esperaria ya
gue son empresas con poco riesgo de quiebra y con una proteccion fiscal sustancial.
La teoria del orden jerarquico por su parte, supone que las empresas prefieren usar
el financiamiento interno cuando es posible, de hecho, una empresa rentable puede

gue no necesite jamas de algun financiamiento externo.

Para Brealey et al. (2010), la informacién asimétrica entre la empresa y el mercado
afecta la eleccion entre el financiamiento interno y el externo, y entre las nuevas
emisiones de valores de deuda y capital. Se tiene entonces una eleccion jerarquica,
donde la inversion se financia primero con fondos internos, reinvirtiéndose en
utilidades luego con nuevas emisiones de deuda, y por ultimo con nuevas emisiones
de capital, esto porque el mercado reacciona de manera negativa ante la venta de
nuevos instrumentos de capital contable, creyendo que podrian estar

sobrevaluados.

Ross et al. (2010), mencionan las implicaciones de la teoria del orden jerarquico:

1. La estructura de capital sin meta especifica. Bajo la teoria del orden jerarquico

no existe una meta o una razon 6ptima de deudas a capital contable, la estructura
de capital se determina por sus necesidades de financiamiento externo, la cual

dicta la cantidad de deudas que tendra una empresa.
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2. Las empresas rentables usan una menor cantidad de deudas. Las empresas

rentables tienen un flujo de efectivo interno mas grande, y por lo tanto necesitaran

menos financiamiento externo, representando menos deudas.

3. Las empresas desearan alguna holqura financiera. Para evitar la venta de

nuevos instrumentos de capital contable, las empresas desearan almacenar
efectivo generado en forma interna, esta reserva de efectivo se conoce como
holgura financiera y proporciona a la administracion la capacidad para financiar

proyectos.

Financiamiento de capital de trabajo

Considerando la pregunta de como deben administrar los flujos de efectivo en el
corto plazo, se relaciona con el capital de trabajo (diferencia entre el activo y el
pasivo circulante) y las decisiones financieras a corto plazo que comprenden
entradas y salidas de efectivo que se producen dentro del término de un afo o
menos. Ejemplos de estas decisiones a corto plazo son cuando una empresa
ordena materias primas, paga en efectivo y prevé vender al contado los bienes
terminados en menos de un ano y entre las preguntas que se pueden responder
son: ¢qué nivel de efectivo es razonable mantener a la mano (en un banco) para
pagar las cuentas?, ;cuanto debe endeudarse la empresa a corto plazo?, jcuanto

crédito debe otorgarse a los clientes?

Ross et al. (2010), identifican el activo circulante por efectivo y otros activos que se
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espera se conviertan en efectivo durante el ejercicio anual; cuatro de las mas
importantes partidas que se encuentran en la seccion de activo circulante de un
balance general son: efectivo y equivalentes de efectivo, titulos negociables,
cuentas por cobrar e inventarios. Por otro lado, el pasivo circulante representa tipos
de deuda a corto plazo que requieren su pago en menos de un ano; las tres partidas
principales del pasivo circulante son: cuentas por pagar, gastos por pagar (incluidos

los salarios e impuestos acumulados) y los documentos por pagar.

Para Ross et al. (2010), la politica financiera adoptada por una empresa a corto

plazo se refleja por lo menos de dos maneras:

1. La magnitud de la inversion de la empresa en el activo circulante. Esto se mide

en relacién con el nivel de ingresos totales de operacion que recibe la empresa.
Una politica financiera a corto plazo flexible, o adaptable, mantiene una razén
relativamente alta de activo circulante a ventas, mientras que una politica
financiera a corto plazo restrictiva mantiene una razén baja de activo circulante a

ventas.

2. El financiamiento del activo circulante. Esto se mide como la proporcion de deuda

a corto plazo y deuda a largo plazo empleada para financiar el activo circulante.
Una politica financiera a corto plazo restrictiva implica una elevada proporcién de
deuda a corto plazo en relacion con el financiamiento a largo plazo, y una politica

flexible supone menos deuda a corto plazo y mas deuda a largo plazo.
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Analizando estas dos observaciones en conjunto, Ross et al. (2010) argumentan
que una empresa con una politica flexible tendria una inversién relativamente
grande en activo circulante y financiaria esta inversién con un poco de menos deuda
de corto plazo, y por lo tanto un nivel mas o menos alto de capital de trabajo neto y
un nivel general mas alto de liquidez. Las politicas financieras de corto plazo que

son flexibles con respecto al activo circulante incluyen medidas como:

e Mantener grandes saldos de efectivo y titulos negociables.
e Realizar grandes inversiones en inventarios.

e Otorgar crédito en condiciones liberales, resultando en un alto nivel de

cuentas por cobrar.

Mientras que politicas financieras de corto plazo restrictivas son lo opuesto a las

politicas financieras flexibles:

Mantener saldos bajos de efectivo y realizar pocas inversiones en titulos

negociables.

Realizar inversiones pequefas en inventarios.

Permitir pocas ventas a crédito o ninguna, reduciendo las cuentas por cobrar.

De acuerdo con Ross et al. (2010), pareciera que el objetivo es equilibrar las
politicas restrictivas con las flexibles. Nétese que la tenencia de activo circulante es
mayor con una politica financiera a corto plazo flexible, por lo que las politicas

financieras a corto plazo flexibles son costosas en el sentido de que requieren una
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mayor inversion en efectivo y titulos negociables, inventarios y cuentas por cobrar;
sin embargo, se espera que las futuras entradas de efectivo sean mas cuantiosas
con este tipo de politica por los créditos ofrecidos a los clientes, estimulando las
ventas y con los inventarios listos permite prestar un servicio de entrega rapido a

los clientes y podria aumentar las ventas.

Entonces, para Ross et al. (2010) la administracion del activo circulante implica un
equilibrio entre los costos que aumentan (costos de mantenimiento) y los que bajan
(costos por faltantes) con el nivel de inversidon. Una mayor inversion en el activo
circulante, involucra costos de mantenimiento también mayores. En un sentido
general, los costos de mantenimiento son los costos de oportunidad relacionados
con el activo circulante y poder usar ese efectivo en algun otro instrumento
financiero, y por otra parte, se incurren en costos por faltantes cuando la inversion
en activo circulante es baja, cayendo en insolvencia y no teniendo inventario para

otorgar a crédito a los clientes.

Politicas de financiamiento del activo circulante

Después de analizar las inversiones en el corto plazo, ahora interesa las cantidades
relativas de deuda a largo y corto plazos con el supuesto de que la inversion en
activo circulante es invariable. Sin embargo, Ross et al. (2010), destacan que
tampoco hay una respuesta definitiva respecto al monto apropiado para el
endeudamiento a corto plazo. Varias consideraciones deben incluirse en el analisis

formal:
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1.

Reservas de efectivo. La politica flexible de financiamiento implica excedentes

de efectivo y poco endeudamiento a corto plazo, reduce la probabilidad de que
una empresa experimente dificultades financieras. Es posible que las empresas
no tengan que preocuparse demasiado por cumplir con obligaciones recurrentes
de corto plazo. Sin embargo, las inversiones en efectivo y titulos negociables

constituyen inversiones que podrian desaprovecharse.

Sincronizacion de vencimientos. Muchas empresas tratan de hacer coincidir los

vencimientos de los activos y los pasivos financiando inventarios con préstamos
bancarios a corto plazo y los activos fijos con financiamiento a largo plazo. Una
asincronia en los vencimientos requeriria refinanciamiento frecuente, siendo una
medida arriesgada porque las tasas de interés de corto plazo son mas volatiles

que las de largo plazo.

Tasas de interés relativas. Las tasas de interés de corto plazo son, por lo

general, inferiores a las de largo plazo. Esto implica que en promedio, resulta

mas costoso depender de préstamos a largo plazo.

En la grafica 11, se representan las consideraciones del financiamiento en el corto

plazo con una politicas flexible (F), restrictiva (R) y una politica intermedia (C). Con

las politicas extremas, flexible y restrictiva se tiene una reserva de efectivo o nada

en el otro caso, pero con la politica intermedia la empresa contrata préstamos a

corto plazo para cubrir las necesidades de financiamiento en épocas pico,
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manteniendo una reserva de efectivo en la forma de titulos negociables durante los
periodos bajos; a medida que se va acumulando el activo circulante, la empresa

recurre a esta reserva antes de contratar deuda a corto plazo.

Grafica 11. Politica intermedia de financiamiento.

Financiamiento a Politica flexible (F)
corto plazo
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Con una politica intermedia, la empresa mantiene una reserva de liquidez que emplea
para financiar inicialmente las variaciones estacionales en las necesidades de activo
circulante. Los préstamos a corto plazo se utilizan cuando se agota la reserva.

Fuente: Ross et al. (2010).

Conclusiones del capitulo

En este capitulo se presentaron los conceptos de capacidades concepto
relacionado con los recursos que tiene la empresa, y después una revision de las
teorias de la Administracion para especificar las definiciones que se utilizaran para

las capacidades gerenciales, organizativas y financieras.
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En este capitulo se entiende una capacidad como el conjunto de recursos capaces
de desempefar una actividad, por lo que se buscé en la literatura las actividades
que realiza el gerente en las tres areas de interés, las actividades relacionadas con
la gerencia, las relacionadas con la organizacion y las actividades relacionadas con

las actividades financieras.
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CAPITULO 3. TRABAJO DE CAMPO

En este capitulo se presenta el trabajo de campo que incluye el disefio del
instrumento de investigacidn con el que se recabaran los datos necesarios para
reunir informacion que permita responder a las preguntas de investigacion

planteadas al comienzo de este estudio. Ademas se incluyen los

Diseio de investigacion

Kerlinger y Lee (2002), sefalan que el disefio de investigacion debe concebirse para
obtener respuestas a las preguntas de investigacion y constituye la estructura del
problema de investigacion y el plan para obtener evidencia empirica sobre las
relaciones del problema; debe incluir un bosquejo de lo que el investigador hara,
desde la formulacién de hipoétesis, sus implicaciones operacionales y el analisis de
datos. Establece el marco de referencia para el estudio de las relaciones entre
variables, qué observaciones hacer, coOmo hacerlas y como representar
cuantitativamente dichas observaciones. Ademas, el disefio de investigacion
contiene dos propésitos basicos: 1) proporcionar respuestas confiables y validas a

las preguntas de investigacion y 2) controlar la varianza.

Para Kerlinger y Lee (2002), la principal funcién técnica del disefio de investigacion
es controlar la varianza, el investigador debe intentar: 1) maximizar la varianza de
la variable (s) de la hipdtesis, si la variable dependiente no varia, resulta dificil

separar el efecto de la variable dependiente en la varianza total; 2) controlar la
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varianza de variables extrafnas que puedan tener un efecto en los resultados
experimentales; hay tres formas para controlar las variables extrafas, primero y
cuando se pueda es eliminar la variable, el segundo es la aleatorizacion de los
grupos y el tercer método es incluirla en el disefio como una variable independiente;
3) minimizar la varianza del error o aleatoria, esto se logra con la reduccion de los
errores de medicion mediante condiciones controladas e incrementando la

confiabilidad de las medidas.

Por otra parte, el otro propédsito del disefio de investigacion mencionado por
Kerlinger y Lee (2002), es la de proporcionar respuestas confiables y validas a las
preguntas de investigacion. Este apartado lo enuncia mediante unos criterios que
guien a los investigadores. El criterio principal puede expresarse en una pregunta:
; el disefo responde a la pregunta de investigacion? Dicho de otro modo, ¢ el disefio
prueba adecuadamente la hipotesis? El segundo criterio es el control de variables
independientes mediante la aleatorizacidn, cabe destacar que cualquier cuestion
que afecte los controles de un diseno se convierte en un problema de validez
interna, si en un disefio se tiene poca o nula confianza en las relaciones de las
variables debido a diferencias significativas entre los grupos experimentales se trata
de un problema de validez interna. El tercer criterio es de la validez externa en la
que se busca satisfacer la representatividad o posibilidad de la generalizacién de

los resultados.

De acuerdo con Kerlinger y Lee (2002), la investigacion cientifica social puede

dividirse en cuatro categorias, clasificacion que surge de la distincion entre
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investigacion experimental y no experimental y entre la investigacion de laboratorio

y de campo: experimentos de laboratorio, experimentos de campo, estudios de

campo e investigacion mediante encuestas. A continuacion, se describen las

caracteristicas de cada una de éstas.

Experimento de laboratorio. Es una investigacion en la que la varianza de

todas, o de casi todas, las posibles variables independientes se mantienen al
minimo al aislar la investigacion de la realidad y pudiendo manipular las
variables independientes en condiciones especificas, operacionalizadas y
controladas. Sus fortalezas son la posibilidad de controlar las variables
independientes al aislar la situacion y eliminando las influencias extrafias
sobre las variables; lograr un alto grado de especificidad en las definiciones
operacionales de las variables; pueden tenerse resultados precisos por la
situacion contralada y los instrumentos de medicion utilizados. La mayor
debilidad del experimento de laboratorio es la falta de fortaleza de las
variables independientes, ya que al tratarse de situaciones artificiales, los
efectos de la manipulacion experimental son generalmente débiles; otra
debilidad es que para detectar una diferencia estadistica significativa se
necesita el menor ruido debido al azar; hay criticas respecto a la artificialidad
de las situaciones experimentales; aunque los experimentos de laboratorio

tienen una validez interna relativamente alta, carecen de validez externa.

Experimento de campo. Consiste en la investigacion de una situacion real en

la que se manipulan una o mas variables independientes bajo condiciones
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controladas de acuerdo a la situacion, aunque el control de la situacion no es
tan rigido como en un experimento de laboratorio. Entre las fortalezas de los
experimentos de campo es que el realismo incrementa la fortaleza de las
variables, contribuyendo a la validez externa y por tanto a la generalizacion
en otras situaciones; ademas, los experimentos de campo son apropiados
para estudiar influencias, procesos y cambios sociales y psicolégicos
complejos en situaciones parecidas a la realidad; estos experimentos sirven
para comprobar hipétesis derivadas de teorias y para encontrar respuestas
a problemas practicos, por lo que se consideran flexibles y aplicables a gran
variedad de problemas. Entre las debilidades de los experimentos de campo
son las posibles dificultades para la manipulacion de las variables
independientes de las cuales pudiera no aislarse su efecto de otras variables;
puede haber problemas en la aleatorizacién de los grupos de tratamiento; los
investigadores deben tener habilidades sociales que les permitan trabajar,
hablar y convencer a la gente de la importancia y necesidad de su
investigacion; al realizarse las investigaciones en situaciones reales se
pierde precision en los resultados debido a la presencia de variables

extranas.

Estudio de campo. Son investigaciones cientificas no experimentales de la

vida real, en las que se buscan descubrir relaciones e interacciones entre
variables de estructuras sociales. El investigador busca una situacion social
y estudia las relaciones entre las actitudes, valores, percepciones y

conductas de individuos y grupos en dicha situacion. Las fortalezas del
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estudio de campo son el realismo de la situacion que se estudia; fortaleza de
las variables, respecto a que sus efectos son notorios sobre la variable
dependiente, aunque puede haber otras variables que estén influyendo y
resulte dificil separar las variables; y potencial para nuevos descubrimientos,
pudiendo surgir nuevas hipoétesis durante el curso de la investigacion. Entre
sus debilidades tenemos su caracter no experimental, en el que se pierde la
manipulacion de las variables de manera directa, por lo que las proposiciones
de relaciones seran mas débiles al tener multiples variables afectando la
variable dependiente; ademas, se carece de precision en la medicion de las
variables por la mayor complejidad de las situaciones de campo; y se tienen
debilidades potenciales al poderse presentar problemas practicos de

viabilidad, costo, muestreo y tiempo.

Investigacion _mediante encuesta. Este tipo de investigacidon puede

clasificarse como un estudio de campo con una orientacion cuantitativa (una
investigacion cualitativa toma observaciones de campo y se analizan sin
utilizar numeros o estadistica). Buscan determinar incidencia, distribucion e
interrelaciones entre variables sociologicas y psicologicas, interesandose en
lo que la gente piensa y hace. Las encuestas se clasifican de acuerdo con
los métodos para obtener informacion en: entrevista personal, cuestionario
enviado por correo, por panel y por teléfono. Entre las ventajas de la
investigacion por encuesta se tienen que se obtiene una gran informacién a
partir de una poblacién grande; resultan econdmicas en comparacion de los

experimentos de laboratorio y de campo por la cantidad y calidad de la
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informacién que se reune; la informacién obtenida es precisa. Entre las
desventajas observamos que la informacion de las encuestas generalmente
no profundiza mas alla en las relaciones de las variables; este tipo de
investigaciones demanda mucho tiempo, energia y dinero; estan sujetos al
error de muestreo; se pueden invalidar los resultados de la encuesta si los
participantes tratan de mostrar algo que no son; el investigador debe tener
conocimientos de muestreo, analisis de datos y aspectos técnicos de la

entrevista.

Cea D’Ancona (1996), argumenta que existen varios criterios para evaluar los
disefios de investigacion, de los cuales el mas fundamental deberia ser la
adecuacion a los objetivos principales, considerando implicitamente el tiempo y los
recursos materiales, econémicos y humanos de los que se disponen. Ademas,

considera cuatro criterios de validez en la evaluacion de los disenos:

a) Validez interna. EI mayor o menor grado de validez interna depende del

control de variables extrafas que pudieran influir sobre la variable

dependiente y por tanto ofrecer explicaciones alternativas.

b) Validez externa. Representa la posibilidad de generalizar los resultados

obtenidos en la poblacién que se ha extraido la muestra, asi como a otros

tiempos y contextos.
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c) Validez de constructo. Grado de adecuacién conseguido en la medicién de

los conceptos, es decir, si las variables realmente miden lo que dicen medir,
por lo que la operacionalizacion de los conceptos tedricos debe ser lo mas

rigurosa posible.

d) Validez de conclusién estadistica. Se relaciona con el poder, adecuacion y

fiabilidad de la técnica de analisis de datos aplicada. Antes de utilizar una
técnica analitica se deben satisfacer los supuestos de dicha técnica,
relacionados con el tamafo de la muestra y el nivel de medicién de las

variables.

Universo

Cea D’Ancona (1996), sugiere que antes de comenzar con la recopilacion de
informacién se deben seleccionar las unidades de observacion, ya que dicha
eleccion influira en la calidad de la informaciéon que se recoja. Se debe definir y
acotar la poblacion de estudio, mencionando sus caracteristicas esenciales que la
ubiquen en un espacio y tiempo concreto, para posteriormente proceder a la
seleccion de unas unidades de dicha poblacion, dependiendo de la estrategia de

investigacion para conseguir los objetivos del estudio.

Para delimitar la poblacion de estudio se utiliza la clasificacion de las actividades

economicas en México determinadas en el Sistema de Clasificacion Industrial de

América del Norte (SCIAN), de acuerdo a este sistema, dos digitos, el nivel mas
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general, corresponde al nivel de sector; tres digitos un subsector; cuatro digitos una
rama; cinco digitos una subrama y para seis digitos la clase de actividad. En la tabla
15, se muestra el nivel de clasificacion de la rama de la fabricacion de partes para
automovil (recordando que en esta investigacion se utiliza como sinénimo la
fabricacion de autopartes) la cual incluye las subramas que se enlistan con los
codigos 33631 al 33639, ademas se especifica que la rama de fabricaciéon de
autopartes pertenece al sector de la industria manufacturera y al subsector de la

fabricacién de equipo de transporte.

Tabla 15. Delimitacion de la rama de la fabricacion de autopartes.

Nuamero SCIAN Actividad econémica

Sector 31-33 Industrias manufactureras

Subsector 336 Fabricaciéon de equipo de transporte

Rama 3363 Fabricacion de partes para vehiculos automotores

Subrama 33631 Fabricacion de motorres y sus partes para vehiculos automotrices

Subrama 33632 Fabricacion de equipo eléctrico y electrénico y sus partes para vehiculos
automotores

Subrama 33633 Fabricacion de partes de sistemas de direccion y de suspencion para vehiculos
automotrices

Subrama 33634 Fabricacién de partes de sistemas de frenos para vehiculos automotrices

Subrama 33635 Fabricacion de partes de sistemas de transmision para vehiculos automotrices

Subrama 33636 Fabricacion de asientos y accesorios interiores para vehiculos automotrices

Subrama 33637 Fabricacién de piezas metalicas troqueladas para vehiculos automotrices

Subrama 33639 Fabricacién de otras partes para vehiculos automotrices

Fuente: Elaboracién propia con base en INEGI, Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdmicas (DENUE) (2019).

De este modo, la informacién proporcionada por el DENUE registra la informacion
para el estado de Guanajuato en las subramas que componen la fabricacion de

partes para vehiculos automotores la existencia de un total de 144 empresas
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exportadoras, desde micro hasta grandes empresas. Mientras que para micro,
pequefas y medianas empresas, las cuales representan nuestra poblacion de
estudio, se cuentan un total de 97 empresas de acuerdo al numero de personas
empleadas, en la grafica 10 se observa que la mayor cantidad de empresas en el

estado corresponden a grandes empresas.

Grafica 12. Empresas exportadoras de autopartes del estado de Guanajuato de acuerdo al
personal empleado.
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Fuente: Elaboracion propia con datos de DENUE (2019).

Muestra

Para Kerlinger y Lee (2002), muestrear significa tomar una parte de la poblacion o
universo y dicha porcidn se considera representativa, es decir, que tiene
aproximadamente las mismas caracteristicas relevantes de la poblacion para la

investigacion. Los métodos aleatorios de seleccion de muestras, aunque no
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necesariamente aseguran una muestra representativa, es mas probable que
incluyan las caracteristicas tipicas de la poblacion y se eviten sesgos. Ademas, las
pruebas de significancia estadistica para determinar si los resultados del fenédmeno
observado son diferentes al efecto del azar, carecen de fundamento légico sin una

asignacion aleatoria.

De acuerdo con Kerlinger y Lee (2002), las muestras se clasifican de forma general
en probabilisticas (utilizan alguna forma de muestreo aleatorizado en una o mas de
sus etapas) y no probabilisticas (no usan el muestreo aleatorizado, por lo que quien
selecciona la muestra debe conocer bien la poblacién para tener la experiencia y

cuidado al seleccionar la muestra).

Para la presente investigacion, se pretende que la muestra sera igual a la poblacion,
es decir, se realizara un censo de las 97 empresas MIPyMES exportadoras de

autopartes del estado de Guanajuato.

Instrumento de recoleccion de informacion

En esta investigacion se utilizara como instrumento de medicion una escala tipo
Likert. Kerlinger y Lee (2002), definen una escala como un conjunto de valores
numeéricos tales que pueden asignarse por una regla a los individuos, 0 sus
comportamientos, indicando si el individuo posee lo que se supone que mide la

escala.
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De acuerdo con Morales (2011), las escalas de actitud son cuestionarios donde sus

preguntas o items indican rasgos o actitudes y las respuestas de cada individuo se

suman obteniéndose un total que representa si se tiene o no la caracteristica que

se pretende medir. El autor reconoce cuatro razones para construir escalas, en lugar

de una sola pregunta en un cuestionario:

1.

Es conveniente disponer de varios indicadores de una actitud (o variable a
medir). Se recomienda medir el constructo por un conjunto de items, ya que
se describe mejor y se evita el riesgo de que la pregunta esté mal planteada
0 no se entienda bien, asi como un médico pregunta por varios sintomas y
no uno solo antes de dar su diagndstico.

Una sola pregunta esta mas propensa a errores de medicion, pero si varios
items se suman en un total, estos errores tienden a cancelarse mutuamente
o al menos pesan menos en ese total. Ademas, solo se puede calcular la
fiabilidad (precision) del instrumento si se tienen dos o mas preguntas.

Si se tienen varios indicadores del mismo rasgo las diferencias entre sujetos
son mas claras, es decir se aumenta la varianza. Cabe destacar que medir
también es diferenciar, por ejemplo un test de inteligencia que no diferencia
a los mas inteligentes de los que no lo son no sirve para nada.

Al tener mas items que diferencien los sujetos permite encontrar con mayor

facilidad relaciones entre variables.

Para Morales, Urosa y Blanco (2003), aunque se especifica la medicion de actitudes

mediante escalas de actitud, este tipo de herramienta puede utilizarse para medir
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variables de tipo afectivo o de test de personalidad; ademas, el rasgo que se mide

puede generalizarse para medir otras caracteristicas  personales,

independientemente si se conceptualizan como actitudes.

Los tipos de escala mas comunes son las desarrolladas por Thurstone, Likert y

Guttman de acuerdo con Morales et al. (2003), inicialmente entre 1920 y 1930

Thurstone inicié con la medicidn sistematica de actitudes como se entiende hoy en

dia, posteriormente en los afios 1930 Likert traté de simplificar los métodos de

Thurstone y ademas justificar la unidimensionalidad de la escala; en la década de

1950 Guttman trata de establecer una unidimensionalidad mas especifica que a su

juicio no la establecen ni Thurstone ni Likert en sus escalas. Estos tres tipos de

escalas se denominan por el nombre de sus creadores y también como escalas

diferenciales (Thurstone), escalas sumativas (Likert) y escalas acumulativas

(Guttman), las caracteristicas de éstas son:

Escalas diferenciales (Thurstone). Thurstone elaboré tres tipos de escala:

comparaciones entre pares, de intervalos sucesivos y de intervalos
aparentemente iguales, de las cuales, la mas conocida es la ultima. Las escalas
de intervalos aparentemente iguales estan formadas por una serie de items
procurando cubrir todo el espectro, desde los muy favorables a los muy
desfavorables con respecto al objeto de la actitud. El grado de favorabilidad (o
intensidad) de cada item se determina por las respuestas a los items de un grupo
de jueces semejantes a los individuos en los que después se utilizara la escala;

en este primer paso se calcula la mediana de las respuestas y éstas representan
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los valores de los items, escogiéndose aquellos que cubran todo el espectro de
favorable a desvaforable. Posteriormente los sujetos de prueba escogen
aquellas afirmaciones con las que estan de acuerdo (no hay una graduacion de
mas a menos en las respuestas) y su puntuacién se suma de acuerdo al valor
de cada item que fue determinado por la mediana obtenida en el grupo de
jueces. Las limitaciones de este tipo de escalas es que la construccion es
laboriosa, las actitudes de los jueces pueden influir en los valores de los items,
aunque se supone que los items representan la misma actitud no se verifica
directamente y en términos de fiabilidad y validez estas escalas no son mejores

que otras, como por ejemplo las sumativas.

Escalas sumativas (Likert). Son las mas conocidas y utilizadas, teniendo una

construccidn mas sencilla y en términos psicométricos no son inferiores a otras
escalas. Las diferencias entre la escala de Likert y la de Thurstone es que el
proceso de contruccidn es mas sencillo y el valor de cada item no depende de
una valoracién previa de unos jueces, sino de las respuestas de los individuos
que estan mas o menos de acuerdo con cada afirmacion; ademas, en las escalas
sumativas se verifica la unidimensionalidad (todos los items son indicadores del
mismo rasgo) con el anlisis de items. Los supuestos de este tipo de escalas son:
1) las actitudes de las personas puede medirse a traves de opiniones o items;
2) estos items tienen el mismo significado para todos los sujetos; 3) las
respuestas de los sujetos indican el grado de acuerdo con las opiniones. Una

limitacion es que los sujetos pueden obtener puntuaciones iguales con diferentes
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respuestas, sin embargo una buena construccion de la escala reduce esta

limitacion.

e Escalas acumulativas (Guttman). También se denominan escalogramas y de

analisis jerarquico. Estas escalas pretenden conseguir una unidimensionalidad
muy clara, donde los items miden la misma actitud con diferente grado de
intensidad o dificultad y todas las respuestas dependen de una sola
caracteristica; si el escalograma es perfecto, escoger una respuesta supone que
todas las de intensidad inferior también han sido escogidas y de esta manera los
items representan una definicibn operacional del constructo. Entre las
limitaciones de este tipo de escalas es que son escalas dificiles de construir y
analizar ya que no es facil encontrar conjuntos de items que indiquen el tipo de
unidimensionalidad pretendida por Guttman; aunque se tengan items bien
ordenados en niveles de dificultad esto no garantiza una unidimensionalidad; la
jerarquia en grados de intensidad en una muestra puede variar con el tiempo y
no mantenerse en otras muestras; la unidimensionalidad queda definida como
un constructo concebido en un nivel mayor de complejidad a veces entre limites
muy estrechos; las escalas son de tipo ordinal, lo que impide los analisis

estadisticos.

Spector (1992), argumenta que las escalas sumativas son usadas ampliamente en

las ciencias sociales para medir ademas de actitudes, opiniones, descripciones de

la vida de las personas y su entorno, estados emocionales, necesidades personales,
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personalidad, descripcion de trabajos, entre otros. Hay cuatro caracteristicas que

diferencian a una escala sumativa:

1. Debe contener varios items los cuales se sumaran.

2. Cada item se mide en una escala cuantitativa mas que cualitativa.

3. No hay una respuesta correcta en cada item, es decir no se usa para medir
conocimiento o habilidad, refleja la opinién del encuestado.

4. Cada item es una afirmacion en la que los individuos deben escoger la

respuesta que refleje mejor su opinion acerca del item.

Edmondson (2005), argumenta que originalmente la escala tipo Likert fue creada
para no requerir de juicios cuando se desarrolla la escala. Un supuesto inherente al
usar escalas tipo Likert es que a pesar de ser una escala ordinal se asume como
una escala de intervalo con propiedades estadisticas que se pueden calcular.
Cuando se usan numeros para representar las categorias de respuestas, es solo
una estructura de codificacion y es imposible afirmar que la diferencia entre
categorias es la misma, por lo que tampoco se podrian calcular medidas
estadisticas, sin embargo, es un supuesto que se realiza muy frecuentemente en

los estudios empiricos.

Likert (1932), presenta su articulo como una critica respecto a un problema técnico
en el estudio de las actitudes sociales, en especial a la escala desarrollada por
Thurstone debido a suposiciones estadisticas en su escala de actitud (por ejemplo

que los valores de los enunciados en la escala son independientes de la distribucion
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de actitud) que no son verificados, ademas de que el método resulta laborioso. En
su estudio, considera como una actitud una respuesta condicionada a ciertas
formulaciones verbales y presenta una encuesta realizada con cuestionarios que ya
se habian aplicado anteriormente y si hacia falta adecuar algunas preguntas se
enfatizé en su simplicidad, claridad y brevedad. Igualmente, todas las preguntas

fueron escritas como juicios de valor en lugar de juicios de hechos.

Por otra parte, Edmondson (2005), examina los cambios en el uso de escalas tipo
Likert en el area de mercadotecnia desde que se creo dicha escala en 1932. Entre
los resultados de su estudio destacan que el uso de escalas tipo Likert se ha
incrementado desde su creacion; por otra parte, en el area de mercadotecnia no se
encontraron articulos que utilizaran este tipo de escala antes de 1970; en el periodo
estudiado se muestran altibajos en el uso de la escala; y entre los estudios
analizados no se tiene registrado una referencia a algun articulo de Likert,
posiblemente porque en realidad su estudio fue publicado para el area de psicologia

en los Archives of Psychology.

Construccion del instrumento de medicion

Spector (1992), considera cinco grandes pasos para desarrollar escalas de actitud,
primero, se debe especificar clara y precisamente el constructo que esta siendo
estudiado. Segundo, se debe disefiar la escala, decidiéndose el formato, tipos de
respuestas e instrucciones. Tercero, se debe revisar la version inicial del

instrumento con una prueba piloto para revisar la redaccion y dimensiones de los
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items. Cuarto, se obtienen los resultados de una muestra mayor y se analiza la

confiabilidad. Quinto, se revisa la validez de la escala.

Morales et al. (2003), consideran que el proceso de construccién de escalas de
actitudes tipo Likert puede enunciarse de varias maneras, pero basicamente se

siguen los siguientes pasos, listados en un orden l6gico mas que cronoldgico:

1. Definir la actitud que se desea medir.

2. Redactar los items.

3. Determinar el modo de respuesta y el numero de respuestas.

4. Preparar la clave de correccion.

5. Preparar preguntas o instrumentos adicionales en previsién de los estudios
para comprobar la validez.

6. Obtener datos de una muestra.

7. Analizar los items: ver si discriminan y se puden considerar indicadores del
mismo rasgo.

8. Comprobar la fiabilidad general de la escala.

9. Seleccionar los items definitivos en funcion de los analisis anteriores.

10.Comprobar la validez y otros analisis posteriores.

Estos pasos se pueden ordenar en cuatro etapas, ilustradas en la figura 21, tomada
de Morales et al. (2003), resaltando que la construccion de una escala no es un
proceso estrictamente lineal. Primero se prepara el instrumento, donde se redactan

los items, definiéndose el tipo de respuesta y preparando la clave de correccion; en
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una segunda etapa se obtienen los datos de una muestra que represente a la
poblacion general; la tercera etapa es el analisis del instrumento en el que se
analizan las respuestas obtenidas con un analisis de items y calcular la fiabilidad
para formar el instrumento definitivo; finalmente, la cuarta etapa son analisis

complementarios relacionados con la verificacion de la validez.

Figura 21. Proceso de construccion de escalas tipo Likert.

Plan previo definicion o descripcion del
rasgo o actitud

1. Preparar el instrumento:
a) Redaccién de los items
b) Prevision de hipotesis de validacion,
preparar informacién adicional

| 2. Obtener datos de una muestra adecuada

3. Andlisis de items, calculo de la
fiabilidad; analisis de la estructura del
contenido de la escala; seleccion
definitiva de los items

l

4. Analisis complementarios, verificacion
de la validez

Fuente: Morales et al. (2003).

De acuerdo con Likert (1932), el método para construir una escala de actitud es

seqguir las siguientes dos etapas:

1. Seleccion de enunciados. Cada enunciado debe ser tal que las personas con

diferentes actitudes respondan de manera diferente, ya que si todos

responden de igual manera el enunciado resultara inconveniente para medir
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las diferencias en actitudes. Por lo tanto, se deben considerar varios criterios

para los enunciados que apareceran en la encuesta:

a. Todos los enunciados deben expresarse como conductas deseables
y no enunciados de hechos con los que se esté de acuerdo.

b. Los enunciados deben ser redactados de manera clara, concisa y de
manera afirmativa. Debe usarse el vocabulario mas simple que sea
posible, se debe evitar cualquier ambiguedad, no deben incluirse
dobles negaciones ni palabras que resulten confusas, tampoco deben
incluirse enunciados que contengan varias aseveraciones respecto a
diferentes situaciones en las que por una parte se esté de acuerdo y
con otra parte no, dificultando una opcioén de respuesta.

c. Es deseable tener cada enunciado de modo que cada reaccién esté
aproximadamente en el medio.

d. Para evitar estereotipos, se recomienda tener enunciados de modo
que la mitad se elijan en el extremo de acuerdo y la otra mitad de los
enunciados se elijan en el extremo en desacuerdo.

e. Si se usan enunciados de opcidén multiple las diferentes alternativas

deben involucrar solo una actitud.

2. Construyendo la escala. Igualmente, cuando ya se tienen los enunciados y

se han obtenido las respuestas es aconsejable atender los siguientes

criterios:
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a. Es deseable tener mas enunciados de los que son usados al final, ya
que algunos pueden resultar innecesarios para el analisis,
recomendandose igualmente que la muestra debe ser suficientemente
grande para propositos estadisticos.

b. Por motivos de tabulacion y puntuacién, se asignan valores numéricos
para las posibles alternativas de respuestas. Se debe aplicar una
prueba de correlacion para verificar si los valores numéricos son
asignados apropiadamente y si los enunciados estan diferenciando a
los sujetos. Un analisis de items indica si las personas que eligen un
extremo de las respuestas lo hacen de manera coherente en los
demas enunciados.

c. Si el anunciado, después de que se tienen las respuestas del grupo,
no mide lo que el resto de los enunciados miden, se debe eliminar de
la encuesta. Para esto se analiza el coeficiente de correlacion entre el
item y el resto de los items y un analisis de medias de los grupos con

respuestas mas altas y mas bajas.

Para seleccionar los enunciados (o0 items) se realizé6 primeramente Ia
operacionalizacion de las variables para determinar los indicadores que permitan
medir las variables de la investigacion. Kerlinger y Lee (2002), plantean que la
medicion es asignar valores numéricos a los indicadores de las propiedades de los
objetos de acuerdo con una regla de asociacion, la cual debe ligarse con la realidad.
Esta definicion surge de la aclaracion de que no se miden objetos sino sus

propiedades a través de indicadores propuestos por los investigadores, donde un
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indicador es algo que apunta hacia algo mas. Estos indicadores se especifican por

medio de definiciones operacionales, las cuales detallan las actividades u

operaciones necesarias para medir variables o constructos (propiedades o variables

latentes). Los constructos se definen de dos formas generales, por medio de otros

constructos

(definiciones constitutivas) o por

experimentales y de medicién (definiciones operacionales).

medio de procedimientos

A continuacion, en la tabla 16 se presenta la operacionalizacion de las variables, en

donde se define conceptualmente las variables de estudio, sus dimensiones,

indicadores e items usados en la presente investigacion.

Tabla 16. Operacionalizacion de las variables.

Definicion Definicion operacional
Variable .
conceptual Dimensiones | Indicadores Items *
1. Grado de concordancia con la percepcion del 1
responsable de la empresa con la actual relacion, en
porcentaje, entre las ventas de exportacion y las 2
1. Ventas ventas totales de la empresa.
2. De 2016 a 2018, grado de concordancia con la 3
percepcion sobre la tasa de crecimiento de ventas de
. exportacion. 4
Percepcion acerca 1. Grado de concordancia con la percepcion de los 5
dellr.esultado de las planes actuales y a diciembre de 2018, sobre mejoras 6
. .actlwdac.ies e incorporacién de un nuevo producto de exportacion 7
Variable internacionales en | 2. Producto - —
dependiente: las que incurre la 2. Gradq de concordancia (?o.n la percepcion de las 8
Desempefio empresa expectativas actuales y :91 diciembre dg ?O1 8, sobre el S
exportador exportadora. aumento de la produccion de exportacion.
Definicion propia 1. Grado de concordancia con la percepcion de los 10
con base en planes de la empresa actuales y a diciembre de 2018,
Shoham (1998). sobre la diversificacion de mercados. 1
2. Grado de concordancia con la percepcion sobre la 12
cuota de mercado de la empresa en el principal pais
3. Mercado al que exporta, a diciembre de 2017 y actualmente. 13
3. Grado de concordancia con la percepcion de las
expectativas de la empresa actuales y a diciembre de 14
2018, sobre la incorporacién de un nuevo canal de
distribucion en el principal pais al que exporta. 15
Variable Percepcion sobre el | 1. Autoridady | 1. Grado de concordancia con la percepcion de el 16

independiente:

conjunto de

estatus

responsable de la empresa sobre el cumplimiento de
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Capacidades recursos que posee sus funciones como figura legal y principal de la 17
gerenciales el responsable de empresa.
la empresa para 18
desempeniar las 2. Grado de concordancia con la percepcion respecto 19
funciones debido a a si el responsable de la empresa genera la
su estatus, porla comunicacion de objetivos, la motivacion y la 20
informacion que cooperacion de sus empleados. 21
mar}ga y las 3. Grado de concordancia con la percepcién respecto
deC|S|one§ que a las acciones que realiza el responsable de la 22
tomg. Definicion empresa para vincular a la empresa con
propia con base en organizaciones externas. 23
Grant (1991) y - —
Mintzberg (1971) 1. Grgdo de concordancia con la percepcién sobre la 24
capacidad del responsable de la empresa para 25
buscar informacion del exterior. 26
2. Grado de concordancia con la percepcion respecto ;;
2. Manejo de | a si la informacion ha fluido del representante de la
informacion | empresa hacia los trabajadores 22
3. Grado de concordancia con la percepcion del
responsable de la empresa acerca de si la 31
informacion de la empresa ha fluido hacia al exterior
de la empresa. 32
33
34
1. Grado de concordancia con la percepcion del 35
responsable de la empresa sobre su capacidad
3. Toma de emprendedora. 36
decisiones 37
38
2. Grado de concordancia con la percepcion del 39
responsable de la empresa respecto a su capacidad como 40
solucionador de conflictos y negociador 41
1. Grado de concordancia respecto a la percepcion 42
del responsable de la empresa con su capacidad de 43
planeacion de la mision, vision y objetivos 44
1. Planeacion | internacionales de la empresa. 45
2. Grado de concordancia de la percepcién del 46
Percepcién sobre el responsable de la empresa respecto a los recursos 47
conjunto de internos de la empresa para realizar la planeacion. 48
recursos que posee 29
el responsable de 1. Grado de concordancia con la percepcion del 50
la empresa para representante de la empresa sobre la divisién del
Variable desempefiar las trabajo en areas destinadas a la exportacion o
independiente: actividades de 2. Organizacién 52
Capacidades planeacion, 2. Grado de concordancia con la percepcion del 53
organizativas organizacion, responsable de la empresa respecto a la influencia de
direccion y control. la tecnologia en la organizacion de las actividades de 54
Elaboracion propia la empresa.
con base en Grant 1. Grado de concordancia de la percepcion del 55
(1991) y Gibson et 3. Direccion responsable de la empresa respecto a su
al. (2011) capacidad de direccion. 56
1. Grado de concordancia con la percepcion acerca 57
de las acciones para evaluar las actividades de la
4. Control empresa del desempefio exportador. 58
- OO A diciembre de 2017, cudles han sido las =
actividades de la empresa para corregir diferencias
con los objetivos de exportacion. 60
61
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Percepcién sobre el 1. Grado de concordancia con la percepcion del 62

conjunto de responsable de la empresa sobre sus capacidades de 63

recursos que posee | 1. Inversiones evaluacion de inversiones en el largo plazo que

el responsable de en el largo favorezcan el desempefio exportador de la empresa. 64

la empresa para plazo 2. Grado de concordancia con la percepcion del 65

desempeniar las responsable de la empresa acerca de las inversiones

actividades de la realizadas en el largo plazo. 66

administracion 2. ] . 67
Variable financiera de la Financiamiento 1. Grado de concordancia con la percepcion del
independiente: empresa sobre 1as | ge |as r.esporllsat.)le dela empresg respecto al acceso al 68
Capacidades inversiones en el inversiones financiamiento que ha tenido la empresa. 69
financieras largo plla'lzo, 1. Grado de concordancia con la percepcion del

obtencién de . 70

) L responsable de la empresa de sus acciones en las

financiamiento y el . . -

flujo de efectivo de | 3. | ) |nver3|on.e's en el corto plazo de actividades de 71

-Inversiones | gxportacion.

la empresa. en el corto

Elaboracion propia | pjazo 2. Grado de concordancia con la percepcion del 72

con base en Grant responsable de la empresa sobre la obtencion de

E;g?g; y Ross et al. financiamiento en el corto plazo. 73

* Los items pueden consultarse en el anexo |.

Fuente: Elaboracion propia (2019).

Los indicadores expuestos en la operacionalizacion de variables fueron
considerados de tal manera que describieran las diferentes variables de estudio. De
esta manera para el desempefio exportador, se consideran tres dimensiones,
ventas, producto y mercado, suponiendo que mejores indicadores en estos rubros
se tendra un mejor desempenio exportador; en la dimension de ventas se consideran
los indicadores (en grado de concordancia con la percepcion del responsable de la
empresa) sobre la relacién entre ventas nacionales y ventas de exportacion por una
parte y el indicador de la tasa de crecimiento de las ventas de exportacion. Mientras
que en la dimensién de producto, se considera igualmente el grado de concordancia
con la percepcion del responsable de la empresa para la incorporar nuevos
productos y para incrementar la produccién de exportaciones. En la dimension de

mercado se consideran los indicadores (igualmente en grado de concordancia con

la percepcion del responsable de la empresa) sobre los planes de la empresa para
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diversificar en nuevos mercados, aumentar la cuota de mercado y la incorporacion

de un nuevo canal de distribucion.

Por otra parte, en la variable independiente de capacidades gerenciales considera
tres dimensiones que describen las actividades que realiza el gerente, la dimension
numero uno, de autoridad y estatus se consideran tres indicadores (del grado de
concordancia con la percepcion del responsable de la empresa) 1) sobre el
cumplimiento de sus funciones como figura legal y principal, 2) generando
comunicacion de objetivos, motivacion y cooperacion entre empleados, y 3)
realizando acciones de vinculacidn con otras organizaciones. Para la dimension de
manejo de informacion, igualmente se mide el grado de concordancia con la
percepcion del responsable de la empresa en tres indicadores: 1) sobre su
capacidad para buscar informacion del exterior, 2) si la informacion fluye al interior
de la empresa y, 3) si la informacion de la empresa fluye hacia el exterior. En la
dimensién de toma de decisiones se presentan dos indicadores del grado de
concordancia de la percepcion del responsable de la empresa sobre su capacidad

emprendedora y su capacidad como solucionador de conflictos y negociador.

Otra de las variables independientes que se presenta es las capacidades
organizativas, se tienen cuatro dimensiones que representan las cuatro funciones
basicas de la organizacion, la primera dimension es la planeacion y se mide en dos
indicadores el grado de concordancia del responsable de la empresa con su
capacidad de planeacion de la mision, vision y objetivos internacionales de la

empresa y sobre los recursos internos para la planeacién internacional. La segunda
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dimensién es la organizacion, medida por dos indicadores del grado de
concordancia de la percepcion del responsable de la empresa sobre la division del
trabajo para las areas de exportacion y la influencia de la tecnologia en la
organizacion de las actividades de la empresa. Una tercera dimension es la
direccion, medida por el indicador del grado de concordancia de la percepcion del
responsable de la empresa respecto de su capacidad de direccion. Una cuarta
dimensién es el control y se mide con dos indicadores del grado de concordancia
con la percepcion del responsable de la empresa sobre las acciones destinadas a
la evaluacion del desempefio exportador y de las actividades para corregir

diferencias con los objetivos de exportacion.

En la variable independiente de capacidades financieras se consideran tres
dimensiones, primero las inversiones en el largo plazo, medida por dos indicadores
del grado de concordancia con la percepcion del responsable de la empresa sobre
sus capacidades de evaluacion de inversiones en el largo plazo que favorezcan el
desempeno exportador de la empresa y acerca de las inversiones en el largo plazo
que ha realizado. Una segunda dimension es el financiamiento de las inversiones
medida con un indicador del grado de concordancia del responsable de la empresa
acerca del acceso al financiamiento. La tercera dimension son las inversiones en el
corto plazo y se consideran dos indicadores para medir el grado de concordancia
con la percepcion del responsable de la empresa sobre sus acciones en las
inversiones en el corto plazo y sobre la obtenciéon de financiamiento en el corto

plazo.
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También de la operacionalizacion se puede observar un total de 73 items, por lo
qgue el puntaje maximo que un encuestado pudiera obtener seria de 365 puntos y el

puntaje minimo que pudiera obtenerse por algun encuestado seria de 73 puntos.

De acuerdo con Likert (1932), las alternativas de respuesta se codifican para
tabularse y analizarse posteriormente con numeros enteros sucesivos, por ejemplo
si se tienen cinco respuestas: 1, 2, 3, 4, 5. La clave de numeros que codifican la
respuesta se realiza de acuerdo con el sentido del item, de manera que la respuesta
mas favorable a la actitud se asigne con el mayor valor (en este caso 5), mientras
que el extremo inferior se asigna el menor valor (en este caso 1), y esta codificacion
debe realizarse consistentemente para todas las afirmaciones incluidas en la

escala.

Para los items utilizados en la presente investigacion, la codificacion de las
respuestas para todos los items, debido a que todos son afirmaciones en sentido
positivo y corresponden al grado de concordancia de los encuestados, las
respuestas y su equivalente valor numérico para cada item de la escala se muestra

en la tabla 17.

Tabla 17.Tabla de equivalencias de los items con sus respuestas.

‘ Totalmente Ni de acuerdo ni En Totalmente en
Items De acuerdo
de acuerdo en desacuerdo desacuerdo desacuerdo
Todos los 5 4 3 2 1
items

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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Morales et al. (2003), recomiendan preparar otras preguntas o escalas adicionales
a la que se presenta en el instrumento para recopilar datos adicionales que serviran
posteriormente para verificar la validez del instrumento; ademas, resulta util y ahorra
tiempo el obtener informacion adicional de los sujetos. Se consideran dos tipos de

datos que pueden obtenerse adicionalmente a la escala de actitud:

¢ Datos censales o socioldgicos como edad, género, ocupacion, estado civil,
etc., los cuales describen la muestra y permiten comparar subgrupos.

e Datos de otro tipo, los cuales se requieren a otros rasgos o actitudes de los
sujetos que se relacionan con la variable que se mide, sobre todo si el
instrumento forma parte de una investigacion mas amplia y se tienen varias
variables en la hipétesis y que se quieren contrastar. Cabe destacar que debe
considerarse el tiempo y disponibilidad de los sujetos al incluir demasiados

items.

Para el presente estudio se habia mencionado que se tiene una variable

dependiente y tres independientes para los que se construyd su escala para cada

variable.

Obtencion de datos de una muestra

Una vez preparada la version inicial del instrumento, ya que se pueden anadir o
eliminar items, se recogen las respuestas de los sujetos de una muestra con

caracteristicas similares a las de la poblacion.
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En la presente investigacion se estudian las MIPyYMES exportadoras de autopartes
del estado de Guanajuato, que de acuerdo con datos del INEGI en el DENUE se
tienen 97 empresas exportadoras que tienen entre 1 y 250 empleados. Por lo tanto,
para la recoleccion de informacién se seleccionaron 10 empresas para una prueba
piloto y posteriormente se recogera informacion de las 87 empresas restantes. Los

datos de la escala se recogeran en una visita presencial a las empresas.

Resultados de la prueba piloto

En la tabla 18 se muestran los resultados obtenidos usando el programa Statistical
Package for the Social Sciences (SPSS) en la prueba piloto en la que se tiene un
total de diez cuestionarios contestados. En las columnas de izquierda a derecha se
muestra una descripciéon de cada item, el numero de observaciones, el minimo
registrado entre las respuestas, el valor maximo registrado entre las respuestas, la
media o promedio de las respuestas de los diez cuestionarios por item y la

desviacion estandar promedio en cada item.

En la penultima fila se incluye la variable Total, en la que se recoge el total de las
puntuaciones por encuestado. El valor minimo observado en una empresa fue de
224 y un maximo de 293 puntos (de un maximo de 365). Se registra ademas un

promedio de desviacion de 22.68 puntos.

Tabla 18. Estadisticos descriptivos prueba piloto.
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Estadisticos descriptivos

N  Minimo Maximo Media Desviacion

Ventas de exportacion respecto a las ventas nacionales 10 2 5 3.10 1.287
Ventas de exportacion respecto ventas nacionales 10 2 5 3.10 1.287
Crecimiento ventas de exportacion de 18 a 19 10 1 4 3.60 0.966
Crecimiento ventas de exportacién de 17 a 18 10 2 5 4.20 0.919
Incorporacién de un nuevo producto de exportacién 10 2 5 3.70 1.059
Planes para incorporar un nuevo producto de exportacion 10 2 5 4.30 0.949
Mejoras en calidad de los productos de exportacion 10 4 5 4.40 0.516
Aumento en la produccién de exportacion 10 4 4 4.00 0.000
Planes de aumentar la produccion de exportacion 10 4 5 4.10 0.316
Ventas en pais diferente al que exporta 10 1 5 2.80 1.229
Planes para vender en un pais diferente al que ya exporta 10 1 5 2.90 1.449
Aumento en la participacion de mercado a 2018 10 2 5 3.80 0.919
Planes para aumentar la participacion de mercado 10 2 5 3.80 0.919
Incorporar nuevo canal de distribucién 10 1 4 2.70 1.160
Planes para incorporar nuevo canal de distribucién 10 2 4 3.30 0.949
Sobresale como representante legal 10 2 5 3.60 1.174
Resuelve conflictos legales 10 2 5 4.00 0.943
Miembro mas importante de la empresa 10 3 5 4.10 0.568
Comunica objetivos de exportacion 10 2 5 3.80 0.919
Motiva a sus empleados 10 2 4 3.60 0.843
Promueve cooperacién entre empleados 10 2 5 3.80 0.789
Crea vinculos con organizaciones 10 2 5 4.20 0.919
Creado buena reputacién internacional 10 4 5 4.10 0.316
Busca informacion del entorno 10 2 5 4.20 0.919
Ha sabido obtener informacion de los mercados extranjeros 10 3 5 4.20 0.632
Sistema para recabar informacién del exterior 10 3 5 4.00 0.667
Conoce lo que sucede al interior de la empresa 10 2 5 3.80 1.135
Informa a sus empleados lo que sucede en el entorno 10 2 4 3.20 1.033
Informa a sus empleados lo que sucede al interior 10 1 5 3.40 1.265
Sistema para recabar informacion del interior 10 2 5 3.80 1.033
Informa a otras empresas lo que sucede en la empresa 10 1 5 2.70 1.252
Informa a la sociedad lo que sucede en la empresa 10 1 4 2.40 1.174
Capacidad para comenzar nuevos proyectos 10 4 5 4.20 0.422
Capacidad para comenzar cambios que beneficien

exportaciones 10 3 5 4.10 0.568
Comenzado inversiones arriesgadas para mejorar desempefo

exportador 10 1 4 2.20 0.789
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Ha tomado decisiones que mejoran el desemperfio exportador

Ha buscado la expansién a un nuevo mercado extranjero

Busca nuevas actividades de produccion de productos de
exportacion

Resuelve conflictos internos en la mayoria de las veces
Negocia con proveedores para mejorar sus precios de
productos de exportacién

Negocia con distribuidores para mejorar oportunidades de
venta internacionales

Capacidad planear misién exportadora
Capacidad para planear visién exportadora
Capacidad para planear estrategia internacional

Capacidad para definir objetivos internacionales

Estrategia depende de los recursos internos mas que lo sucede
en el exterior

Los recursos intenos fueron suficientes para cumplir objetivos
internacionales

Tiene experiencia para la planeacion de objetivos
internacionales

Se han creado areas especializadas para produccion de
exportacion

Las areas de produccién son suficientes para la demanda
Areas especializadas para ventas de exportacién
Areas de ventas son suficientes para la demanda

La organizacion depende de la tecnologia de la empresa

Al organizar fue mas importante las técnicas de produccion que
los puestos de trabajo

Influye sobre empleados aumentando su desempefio
Muestra experiencia en la direccion internacional

Capaz de obtener informacién para evaluar el desempefo

Se establecié como medir los objetivos internacionales
esperados

Realizar acciones correctivas respecto a objetivos
internacionales que no se lograron

Realizar acciones correctivas cuando el desempefo no fue el
esperado

Capacidad para evaluar inversiones en el largo plazo

Capacidad para evaluar inversiones que mejoren ventas de
exportacion

Capacidad para evaluar inversiones que mejoren la produccion
de exportacion

Andlisis de estados financieros para evaluar resultados
esperados

Inversiones internacionales han tenido ganancias que superan
su costo mayor a la tasa libre de riesgo

Agentes financieros capacitados y experimentados
Facil acceso al financiamiento externo

Financiamiento en el largo plazo con recursos propios

10
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10
10

10

10
10
10
10
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3.80

4.10
4.20
4.20
3.90

2.80

3.90

4.40

3.40

3.70
3.30
3.30
3.20

3.10

3.80
3.90
4.00

3.70

3.80

4.10
4.30
4.20

4.10

4.10

3.40
4.00
3.30
3.40

0.876
1.265

1.174
1.075
1.101

0.789

0.316
0.422
0.422
0.876

1.229
0.876
0.516

1.174

1.252
1.252
1.160
0.919

1.101

1.033
1.101
0.471

0.949
0.789

0.316
0.483
0.422

0.568
1.197

0.843

0.816
0.949
1.075
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Facil acceso a apoyos gubernamentales para exportadores 10 2 4 2.90 0.876

Administrar compras realizadas en corto plazo relacionadas con

actividades internacionales 10 2 5 3.70 0.949
Otorgamiento de créditos a clientes extranjeros que aumenten

ventas 10 2 5 3.20 1.135
Sabe como obtener financiamiento comercial si ocupa cubrir

créditos otorgados a clientes en el corto plazo 10 2 5 3.40 1.075
Financia compras a crédito en el corto plazo con recursos

propios 10 1 5 3.60 1.075
LeiE] 10  224.00  293.00 267.70  22.68161
N valido (por lista) 10

Fuente: Elaboracion propia (2019).

Analisis de items y comprobacion de la fiabilidad

Likert (1932), propuso dos procedimientos para verificar la validez del instrumento,
la correlacion item-total y el contraste de medias en cada item de los dos grupos
con puntuaciones mas altas y mas bajas. Estas pruebas objetivas se utilizan para
saber si los valores numéricos fueron asignados correctamente (correlacion item-
total), en caso de tener afirmaciones escritas de forma negativa, y para confirmar
que los items estén midiendo el mismo concepto; por otra parte, con la prueba de
contraste de medias se confirma que las afirmaciones diferencien a grupos de la

manera correcta. A continuacion se explican estos dos procedimientos.

e Contraste de medias en cada item de los dos grupos con puntuaciones
mayores y menores en el total de la escala. En este procedimiento se
comparan las respuestas en cada item del 10% de los sujetos con puntuacion

mas alta con el 10% de los sujetos con las puntuaciones mas bajas.
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Primero se ordenan los sujetos de mas a menos de acuerdo a su puntaje total
obtenido en la escala, para seleccionar dos subgrupos, el 10% con el total
mas alto y el otro subgrupo el 10% con puntaje mas bajo. Segundo, se calcula
la media y la desviacion tipica para cada subgrupo por cada item. Tercero,
se comparan las medias de estos dos grupos mediante la t de Student (o
puntuacion z, segun el tamano de la muestra), lo que se espera es que las
medias del grupo con las puntuaciones mas altas sean significativamente

mas altas en cada item que el grupo con puntuaciones mas bajas.

Con este analisis se concluye que los items que simultaneamente diferencian
a los mismos sujetos estan midiendo lo mismo, donde los items que no
discriminan, o lo que es equivalente, con valores t no significativos, deben

eliminarse.

Correlacion item-total. En este analisis se calcula la correlacion de cada item
con la suma de las correlaciones de todos los demas items. Los items con
una mayor correlacion con la suma de las correlaciones de todos los demas
son los que tienen mas en comun y que por tanto miden lo mismo que los

demas.

Primero se calcula la correlacion de cada item con el total. Segundo se

calcula la correlacion item-total menos el item. Se calcula simultaneamente

la fiabilidad de la escala con el total de los items y la fiabilidad resultante al
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eliminar los items con correlaciones mas bajas, que deberia aumentar, al

eliminar items que tienen menos correlacion con el total.

Al eliminar progresivamente los items con una menor correlacion con el total
se obtiene una mayor fiabilidad. De esta manera, se seleccionan los items
con mayor relacién entre ellos y que tienen distribuciones semejantes y con
menor correlacion con el total, al eliminar esos items suele aumentar el

coeficiente de fiabilidad que indica la consistencia interna del instrumento.

A los items que tienen una correlacion baja con el resto de los demas items
se les llama indiferenciados. Se consideran cuatro razones por las que un
item no esta diferenciando: 1) no esta midiendo lo que el resto de los items,
lo que involucra un continuo diferente de actitud; 2) la respuesta al item fue
practicamente la misma por parte de todos los encuestados; 3) el item pudo
ser expresado de tal modo que fue malentendido; 4) el item pudo reflejar un
hecho, para lo cual los encuestados pudieron considerar igualmente probable

rechazar o aprobar la afirmacion.

El uso de estas pruebas objetivas ayuda al proceso para obtener la version definitiva

de la escala, de acuerdo con Likert (1932), lo que ayudara a eliminar items que no

estén midiendo el mismo constructo, buscando la mejor fiabilidad. Cabe destacar

gue este proceso tiene como objetivo conseguir una escala unidimensional, es decir

la medicion de un unico rasgo conceptualizado y si los items con bajas correlaciones
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con el resto de los items no estan midiendo el mismo concepto no hay una razon

que justifique su permanencia entre los items de la encuesta.

Respecto a la unidimensionalidad Spector (1992), argumenta que muchos
constructos son complejos y tienen varios aspectos y dimensiones que deben
reflejarse en multiples subescalas. De acuerdo con el autor, para desarrollar escalas
multidimensionales se deben construir subescalas como se construyen escalas
unidimensionales, recogiendo la informacién al mismo tiempo como si fuera una
sola escala, aunque los analisis se realizan de manera separada para cada
subescala, pudiéndose obtenerse un puntaje total con las respuestas de todas las

subescalas pero solo si tiene sentido conceptual.

Se muestran a continuacion los resultados de la prueba piloto por subescala, de
acuerdo a las variables de estudio, asi como los resultados de la escala con el total
de items. Se presenta el analisis de fiabilidad que calcula el SPSS y el alfa de
Cronbach. Puede observarse que la fiabilidad de la escala con el total de los items
es aceptable (0.886) y el valor independendiente mas bajo del alfa de Cronbach

corresponde a la subescala de desempefio exportador con un valor de 0.491.
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Tabla 19. Resultados de Alfa de Cronbach por subescala.

Subescala Alfa de Cronbach
Desempeiio exportador 0.491
Capacidades gerenciales 0.758
Capacidades organizativas 0.829
Cacapidades financieras 0.603
Escala con total de items 0.886

Fuente: Elaboracion propia (2019).

¢, Como se mide el instrumento de medicion?

Para esta investigacion se utiliza un modelo de ecuaciones estructurales para

analizar las relaciones entre las diferentes variables de estudio debido a que en la

literatura consultada es la técnica de analisis de se utiliza en reiteradas ocasiones.

El modelo de ecuaciones estructurales es una técnica de analisis multivariante, de

acuerdo con Hair, Anderson, Tatham y Black (1999), el analisis multivariante, en su

sentido general, es el conjunto de métodos estadisticos que analizan

simultaneamente varias medidas de cada individuo u objeto de investigacion. Los

autores realizan una clasificacion de las técnicas multivariantes de acuerdo a si se

puede identificar variables dependientes de variables independientes en el analisis,

de este modo las técnicas se clasifican de acuerdo a su analisis como:
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1. Analisis de dependencia. Se puede realizar una clasificacién de las variables en

dependientes e independientes. En un analisis de dependencia una variable o
conjunto de variables es identificado como la variable dependiente y va a ser
explicada por otras variables conocidas como variables independientes. La

regresion lineal es un ejemplo de analisis de dependencia.

2. Analisis de interdependencia. Si en el analisis no se identifica ninguna variable

0 grupo e variables como dependiente o independiente se tiene un analisis de
interdependencia y las variables se analizan en conjunto simultaneamente. El

analisis factorial es un ejemplo de analisis de interdependencia.

A su vez, si se tiene un analisis de dependencia, se puede realizar una

caracterizacion de acuerdo con:

e El numero de variables dependientes. Se puede tener una variable
dependiente unica o varias variables dependientes, o incluso varias
relaciones de dependencia e independencia.

e El tipo de escalas de medida utilizadas para medir las variables, pudiendo
ser variables métricas (numéricas o cuantitativas) o no métricas (cualitativas

o categoricas).

En la tabla 20, se observan las técnicas multivariantes para analisis de dependencia
incluyendo el tipo de medicion de las variables y el numero de éstas que se incluyen
en el analisis. Hair et al. (1999), destacan que la correlacidon candénica se considera

como el modelo general en el que se basan otras técnicas, en el que se consideran

213



varias variables dependientes y varias independientes, pudiendo ser medidas en
escala métrica o no métrica. De este modo las otras técnicas de dependencia varian
en el numero de variables consideradas y en el tipo de medicion con la que se
analizan las variables, en donde la técnica mas especifica es el método de modelo

de ecuaciones estructurales.

Tabla 20. Relaciones entre métodos de dependencia multivariante.

Correlacion candnica Vi 4V +Ya+ Y, =X, + X, + X+ -+ X,
(métrica, no métrica) (métrica, no métrica)
Analisis multivariante de la V4V +Y4+ 4+ Y, =X+ X+ X+ 4+ X,
varianza (métrica) (no métrica)
Analisis de la varianza V=X +X,+ X3+ +X,
(métrica) (no métrica)
Analisis discriminante muiiltiple Vi=Xi+X,+Xs++X,
(no métrica) (métrica)
Analisis de regresion miiltiple V=X +X+X:++X,
(métrica) (métrica, no métrica)
Analisis conjunto =X, + X, + Xs + -+ X,
(métrica, no métrica) (no métrica)
Modelo de ecuaciones Vi =X + X, + Xyz+ -+ Xy
estructurales Yy = Xoy + Xop 4+ Xpz + -+ Xop,
Yo =Xpu + X2 + Xz + -+ X
(métrica) (métrica, no métrica)

Fuente: Hair et al. (1999).

Por otra parte, Hair et al. (1999), mencionan que en un analisis de interdependencia,
en el que no se plantean variables dependientes o independientes, todas las
variables se analizan simultdneamente para encontrar una estructura subyacente

para el conjunto total de variables o sujetos.

De acuerdo con Hair et al. (1999), el modelo de ecuaciones estructurales se

distingue por dos caracteristicas: 1) estimacion de relaciones de dependencia
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multiples y cruzadas, y 2) la capacidad de representar conceptos no observados (o
latentes) en estas relaciones y considerar el error de medida en el proceso de
estimaciéon. A diferencia de otras técnicas de relaciones multivariantes se usan
relaciones distintas para cada conjunto de variables dependientes, donde se
estiman una serie de ecuaciones de regresion multiples distintas para cada variable
dependiente pero interrelacionados de acuerdo a sus coeficientes especificados en
el modelo estructural. Ademas, algunas variables dependientes pueden convertirse
en variables independientes (0 una independiente puede convertirse en
dependiente) en diferentes relaciones, de donde se tiene la interdependencia del

modelo estructural.

Analisis de resultados

Con el analisis de resultados se busca probar la hipotesis de la investigacion

planteada en la primera parte del presente trabajo.

Hipotesis general: El desarrollo de las capacidades gerenciales, organizativas vy
financieras mejorara el desempeno exportador de las MIPyMES exportadoras de la

industria de autopartes del estado de Guanajuato, México.

Esta hipotesis general se puede separar para analizar la relacion de cada variable

independiente con la variable dependiente.
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Hipotesis 1: Las capacidades gerenciales influyen positiva y significativamente
sobre el desempeio exportador de las empresas exportadoras de autopartes del

estado de Guanajuato, México.

Hipotesis 2: Las capacidades organizativas influyen positiva y significativamente
sobre el desempeio exportador de las empresas exportadoras de autopartes del

estado de Guanajuato, México.

Hipotesis 3: Las capacidades financieras influyen positiva y significativamente sobre
el desempefo exportador de las empresas exportadoras de autopartes del estado

de Guanajuato, México.

De acuerdo con Hair, Hult, Ringle y Sarstedt (2017) hay dos tipos de modelo de
ecuaciones estructuales (Structural Equation Model (SEM) por sus siglas en inglés):
el SEM basado en covarianza (Covariance Based SEM (CB-SEM) por sus siglas en
inglés) y el SEM de minimos cuadrados parciales (Partial Least Squares (PLS-SEM)
por sus siglas en inglés). Por un lado CB-SEM considera los constructos como
factores comunes que explican la covarianza entre los indicadores asociados de tal
manera que los parametros estimados y los observados se minimiza; mientras que
PLS-SEM usa proxies para representar los constructos de interés y maximiza su
varianza explicada estimando las relaciones del modelo en una secuencia iterativa
de regresiones. Una ventaja de PLS-SEM es que su algoritmo es eficiente con

muestras pequenas y modelos complejos que no hacen suposiciones de la
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distribucion de los datos como si lo hace CB-SEM que supone una distribucion

normal de los residuos.

Cabe destacar que para el analisis de los datos se utilizé el software SmartPLS 3,
el cual se puede descargar y obtener una prueba gratis de 30 dias, o bien se puede
utilizar la version de estudiante que es gratuita y realizar calculos en los que se

tengan hasta 100 observaciones.

De acuerdo con Hair et al. (1999), recomiendan siete pasos para llevar a cabo un

modelo de ecuaciones estructurales.

Primer paso. Desarrollo de un modelo basado en la teoria. La modelizacién de
ecuaciones estructurales se basa en relaciones causales, en las que el cambio en
una variable se supone que produce un cambio en otra variable. Para establecer
afirmaciones causales se tienen cuatro criterios: 1) establecer asociaciones
suficientes entre dos variables, 2) de acuerdo a antecedentes temporales de la
causa frente al efecto, 3) falta de alternativas a las variables causales, y 4) una base
tedrica para la relacion. Aunque en muchos casos todos los criterios para la
realizacion de afirmaciones causales no se cumplen estrictamente, es preferible
basarse en una teoria, ya que el modelo de ecuaciones estructurales no es un medio
para probar la causacion sin tener una perspectiva teérica como guia y utilizar la

técnica de forma exploratoria es inutil y equivoca.
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Para este paso cabe destacar que en la revision de literatura inicial en el que se
plantea la situacién problematica se determinaron las variables que influian en la
variable dependiente de estudio, en este caso la variable desempefio exportador.
Posteriormente, el marco tedrico permitio la especificiacion de los indicadores que
operacionalizan las variables independientes del estudio, las capacidades
gerenciales tienen las dimensiones de autoridad, informacion y decision; las
capacidades organizativas las dimensiones de planeacion, organizacion, direccion
y control; y las capacidades financieras las dimensiones de inversiones en el largo

plazo, financiamiento e inversiones en el corto plazo.

Segundo paso. Construccion de un diagrama de secuencias de relaciones causales.

Un diagrama de secuencias es una representacion visual de las relaciones
predictivas entre constructos (es decir, las relaciones variable dependiente con
variables independientes) y las relaciones asociativas (correlaciones) entre los

constructos e incluso entre los indicadores.

De acuerdo con Hair et al. (2017) los diagramas representan visualmente las
relaciones entre las variables. Los constructos se representan con circulos u ovalos
y los indicadores que miden a los constructos con rectangulos. Las flechas
representan las relaciones predictivas entre constructos e indicadores y si se tiene
el soporte técnico, resultado del analisis de datos, pueden interpretarse como
relaciones causales. La direccion de las flechas indican el sentido de la prediccion
(o causalidad), ya sea del indicador al constructo teniendose un modelo formativo,

o del constructo al indicador en cuyo caso el modelo es reflexivo.
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De acuerdo Hair et al. (2017) en un modelo reflexivo la relacion va del constructo al
indicador, se permite observar de manera simultanea el cambio de los indicadores,
de hecho un conjunto de medidas reflexivas se conoce como escala. Por otra parte,
en un modelo formativo la relaciéon va del indicador al constructo y los indicadores
forman al constructo con una combinacién lineal y a este tipo de modelos tambien

se le conoce como indice.

Para esta investigacion se plantea un modelo compuesto, para las variables de
capacidades se utiliza un modelo jerarquico reflexivo-formativo para resumir sus
componentes de orden inferior en un solo constructo multidimensional de orden
superior que permite reducir la complejidad del modelo; mientras que el constructo
de desempeno exportador es reflexivo en sus indicadores y recibe la influencia de

modo formativo con el constructo de segundo orden.

El modelo utilizado en la investigacion se usa para demostrar como afectan las
variables de las capacidades (gerenciales, organizativas y financieras) al
desempeno exportador. Los tres constructos de capacidades se concentran de
modo formativo en un constructo de segundo orden para analizar su influencia sobre

el desempeio exportador.

El modelo incluye tres variables de primer orden (constructos de capacidades a la
izquierda en la figura 22) y cada variable cuenta con tres indicadores, los cuales son
las dimensiones de la operacionalizacién realizada para identificar las dimensiones

de cada variable, unicamente, como se tenian menos items para direccion y control
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estos se agruparon en un solo indicador de uno de los tres indicadores de
capacidades organizativas. Cabe recordar que los items se miden en una escala
tipo Likert de 1 a 5, donde 5 indica el total grado de concordancia con la afirmacion
de cada item; de este modo los indicadores del modelo son el resultado de la suma
de los items que componen cada indicador. Cabe destacar que el constructo de
segundo orden (capacidades en el centro de la figura 22) no se evalua en términos
de sus indicadores, ya que los indicadores de los constructos de primer orden fueron
repetidos uUnicamente para identificar a este componente de mayor orden. Por
ultimo, la variable de desempeno exportador tiene tres indicadores reflexivos que
tambien son las dimensiones de su operacionalizacion y cada indicador es igual a

la suma de los items que incluian cada dimension.

Figura 22. Diagrama de relaciones estructurales del modelo de investigacion.

Modelo de ecuaciones jerarquico
tipo reflexivo-formativo

Autoridad

Capacidades
gerenciales

Planeacion
Ventas

- Capacidades Capacidades Desempefio

! organizativas (segundo orden) exportador

. [ Direcciony
! Control

!

| Capacidades |

financieras

Fuente: Elaboracion propia (2020).
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Tercer _paso. Conversion de un diagrama de secuencias en un conjunto de
ecuaciones estructurales y especificacion del modelo de medida. Se debe
especificar el modelo en términos de una serie de ecuaciones que definen las
ecuaciones estructurales que vinculan los constructos, el modelo de medida que
especifica qué variables miden qué constructos y una serie de matrices que indican

las correlaciones supuestas entre constructos o variables.

Para este caso cabe resaltar que no se especificd la ecuacion y matriz de las
relaciones entre las variables, ya que el software utilizado para analizar los datos
tiene una interfaz grafica muy amigable para el usuario que permite conectar los
diferentes constructos e indicadores con flechas y de este modo comenzar a realizar

los calculos.

Cuarto _paso. Estimacion del modelo propuesto. Para estimar el modelo de
ecuaciones estructurales de deben verificar los supuestos como son: observaciones
independientes, muestra aleatoria de los encuestados y linealidad de todas las
relaciones planteadas y que los datos se distribuyan normalmente. Debe cuidarse
no caer en un error de especificacion por la omisidon de variables relevantes del
modelo especificado. Ademas, se recomienda un tamano de muestra minimo de al

menos cinco encuestados para cada parametro estimado.

Cabe destacar que Hair et al. (2017) argumentan que en un modelo de PLS-SEM

los supuestos sobre los datos son menos estrictos, los datos no deben distribuirse
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normalmente y los calculos pueden realizarse con muestras pequeinas, como regla
general el tamafo de muestra minimo es de 10 veces el mayor numero de
relaciones estructurales dirigidos hacia un constructo, es decir 10 veces el numero

de flechas que apuntan a un constructo.

En la presente investigacion se tiene un total de 31 observaciones y el modelo se
calcul6é de acuerdo al diagrama especificado en la figura 22 en la que se observa
que el constructo de segundo orden que agrupa los tres constructos de primer orden

tiene la mayor cantidad de flechas apuntando hacia este constructo.

La influencia de las variables independientes capacidades gerenciales,
organizativas y financieras, sobre el desempeno exportador se miden aprovechando

la influencia indirecta que conecta el constructo de segundo orden.

Para analizar el modelo jerarquico se utiliza una aproximacion en dos etapas de
acuerdo con Sarstedt, Hair, Cheah, Becker y Ringle (2019). En una primera etapa
se estima el modelo como se presenta en el diagrama de la figura 23 donde el
constructo de segundo orden no se evalua en términos de sus indicadores, ya que
los indicadores fueron repetidos Unicamente para identificar el componente de
mayor orden. Mientras que en la segunda etapa mostrado en la figura 24 se usan
las puntuaciones que se generaron en la primera etapa para las variables latentes
de las variables Capacidades gerenciales, Capacidades organizativas vy

Capacidades financieras y estas puntuaciones se utilizan como indicadores de la
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variable Capacidades, borrando los otros indicadores repetidos que se habian

utilizado en la primera etapa.

En la figura 23, dentro del circulo de desempefio exportador, se muestra el
coeficiente de deteminacion, es decir el valor de R? = 0.355. Este valor corresponde
a la varianza explicada sobre el desempefo exportador de acuerdo a la variable de
segundo orden que recoge la informacion de las capacidades. Este valor R? esta en
el rango entre débil y aceptable, aunque cabe destacar que de acuerdo con Hair et
al. (2017) este valor aumenta (o disminuye) al tenerse mas (0 menos) relaciones
hacia el constructo. En el caso del valor de R? = 0.983 dentro del circulo del
constructo de Segundo Orden, el valor cercano a 1 de acuerdo con Sarstedt ef al.
(2019) y Hair et al. (2017) es de esperarse debido a que la regresion parcial de la
variable de Segundo Orden repite y utiliza todos los indicadores usados para las
Capacidades Gerenciales, Capacidades Organizativas y Capacidades financieras,
y esto a su vez causa problemas para evaluar la significancia de las relaciones
estructurales por lo que se recomienda utilizar una aproximacion en dos etapas para
la estimacién del modelo como la que se utiliza en este analisis. De hecho, al
comparar los coeficientes de las relaciones entre variables y los pesos de los
indicadores no se tiene una gran diferencia entre los coeficientes en la primera

etapa.

En la figura 23 también se observa que todas las relaciones son positivas hacia los

constructos de capacidades y por lo tanto hacia el constructo de segundo orden y
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el desempeino exportador. Para el caso de las capacidades gerenciales, la

dimension con mayor influencia es la de autoridad; en las capacidades organizativas

la dimension con mayor influencia es la de direccion y control; y en las capacidades

financieras la dimensién con mayor influencia son las inversiones en el largo plazo.

Para el constructo de segundo orden en el que se concentran las variables de primer

orden, se observa un mayor peso de las capacidades organizativas. A su vez, se

observa que la influencia del total de las capacidades sobre el desempeno

exportador en su relacion estructural es de 0.596, mientras que el indicador de

mayor peso sobre el constructo de desempefio exportador fueron las ventas.

Figura 23. Resultados del modelo de ecuaciones estructurales, primera etapa.
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Inversiones LP

Capacidades
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Fuente: Elaboracion propia (2020).
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En la figura 24 se observan los resultados de estimacion obtenidos en la segunda
etapa y al compararlo con los coeficientes de la primera etapa no se observan
grandes diferencias entre éstos. El coeficiente de relacion estructural de las
capacidades hacia el desempefo exportador es de 0.564 (en la primera etapa fue

igual a 0.596) y la R? tiene un valor de 0.319 (en la primera etapa fue igual a 0.355).

Figura 24. Resultados modelo de ecuaciones estructurales, segunda etapa.

PuntVarLat CapGeren

Mercado

0.231
__0.721

—0.716 — Producto
—
0.787

PuntVarLat CapCrg —.543

__0.296

PuntVarLat CapFin

Ventas

Capacidades Desempeiio
exportador

Fuente: Elaboracion propia (2020).

Quinto paso. Valoracion de la identificacion del modelo estructural. En este paso se
estima el modelo, pero si se tienen errores de identificacion (el programa no puede
generar estimaciones aisladas) se debe revisar el plantamiento del modelo,

replantear ecuaciones o eliminar las variables problematicas.

Sexto paso. Evaluacion de los criterios de calidad de ajuste. Se debe evaluar la

calidad de ajuste para el modelo en su conjunto y a continuacion para los modelos

estructurales y de medida por separado.
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En la tabla 21 se muestran los indicadores de confiabilidad que reporta el Smart
PLS 3 para la primera etapa en la que se tienen relaciones de tipo reflexivo. La
columna de alfa de Cronbach muestra los valores para cada variable, en el que la
mayor consistencia interna se presenta para los datos de capacidades gerenciales
y el menor valor lo tiene el desempeio exportador con un valor igual a 0.605 que
queda en el limite para considerarse que no tiene una consistencia interna. Otro
indicador de la tabla 21 es el de la varianza promedio extraida el cual indica la

medida en la que los indicadores tienen en comun y es capturado por el constructo.

Tabla 21. Validez y confiabilidad de los constructos.

Alfa de Cronbach rho Fiabilidad Varianza p’romedio
compuesta extraida
Capacidades 0.744 0.768 0.854 0.663
financieras
Capacidades 0.813 0.813 0.890 0.729
gerenciales
Capacidades 0.702 0.718 0.834 0.628
organizativas
Desempefio 0.605 0.616 0.787 0.552
exportador
Segundo orden 1.000

Fuente: Elaboracion propia (2020).

Ademas, al analizar en la primera etapa los pesos de los coeficientes que tienen
relaciones del constructo al indicador, es decir un modelo reflexivo, estos
coeficientes resultan significativos con un nivel de significancia igual al 0.05%. Al
analizar los factores de colinealidad de los indicadores, todos son menores al valor

de 5y en los constructos tambien se cumple esta regla.
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En la segunda etapa de estimacion del modelo, los factores de colinealidad vuelven
a estar por debajo del valor de 5 requerido para evitar problemas de colinealidad. Y
el coeficiente de R?, la medida del poder predictivo del modelo, resulta significativo

con un nivel de significancia de 0.05% (tabla 22).

Tabla 22. R cuadrado.

Muestra Media de la Desviacion
. . . Valor t Valor p
original muestra estantandar
Desempefio 0.319 0.441 0.140 2.284 0.022
exportador

Fuente: Elaboracion propia (2020).

En la tabla 23 se muestran los coeficientes de las relaciones estructurales de los
constructos, en los que para un nivel de significancia de 0.05 se obtuvieron valores
p significativos, es decir tienen relevancia significativa la relacién estructural entre
la variable de capacidades y el desempefio exportador. A su vez, se observa que
la influencia del total de las capacidades sobre el desempeno exportador es de
0.564, esto significa que todo lo demas constante, un cambio en una unidad de las

capacidades, el desempefo exportador cambia un 0.564.

Tabla 23. Coeficientes de las relaciones estructurales.

Muestra Media de Desviacion
. . . Valor t Valor p
original la muestra | estantandar
Capacidades -> Desempefio exportador 0.564 0.645 0.156 3.615 0.00

Fuente: Elaboracion propia (2020).

Séptimo paso. Interpretacién y modificacion del modelo. En este paso se examinan

los resultados y su correspondencia con la teoria propuesta.
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Para obtener mayor informacion sobre los datos se realizé un analisis de correlaciéon

de Pearson para identificar las correlaciones lineales entre los indicadores.

De acuerdo con Triola (2009), el coeficiente de correlacion lineal r, también conocido
como coeficiente de correlacion producto momento de Pearson, es una medida de
la fuerza de relacion lineal entre los valores cuantitativos de una muestra de dos

variables. Se calcula como:

. nXxy) - E0&Xy)
VnZx?) — 02 /n@y?) - X y)?

Un valor positivo del coeficiente indica una relacion positiva, es decir cuando
aumenta un valor el otro también aumenta y es negativo cuando disminuyen los
valores de una variable, los valores de la otra variable aumentan. Si el valor es cero

no hay correlacién lineal entre variables.

Por otra parte, para identificar la significancia estadistica, es decir si existe una
correlacién lineal, se utilizo el software SPSS para evaluar valores p menores o
iguales a un nivel de significancia igual al 0.1 y al 0.5. En la tabla 24 se muestran
los coeficientes de correlacion entre las dimensiones con las que se realizo la

operacionalizacion de las variables.
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A partir de la tabla 24 se observa que las variables estan muy correlacionadas entre
si. Primero al revisar la correlacion de las dimensiones, se tiene una relacion
significativa al 0.05 entre la dimensién ventas de exportacion y las dimensiones
direccion y control, inversiones en el largo plazo y el financiamiento. Para la
dimensién de productos de exportacion hay una relacion lineal con las dimensiones
de informacion, decision, direccidon y control, organizacion e inversiones en el largo
plazo con diferentes niveles de significancia. La dimension de mercado no se
relaciona a un nivel significativo con ninguna otra dimension, y el valor mas alto de
relacion lo tiene con la dimension producto. Para las dimensiones restantes se
puede observar que hay varias relaciones significativas entre las diferentes

dimensiones.
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Propuesta

De acuerdo con los resultados del modelo de ecuaciones estructurales, el modelo
jerarquico propuesto resulté significativo al evaluar la influencia conjunta de las
capacidades sobre el desempefio exportador, aunque la varianza explicada tuvo un
valor bajo, esto se puede interpretar que aun puede haber mas variables que

determinen el desempefio exportador.

A continuacién se realiza una evaluacion de los resultados obtenidos para las
variables independientes y su relacion con las demas variables para identificar
relaciones importantes entre dimensiones que permita realizar una propuesta para

que las empresas puedan aprovechar los resultados del estudio.

Capacidades organizativas

A partir de los resultados del modelo se observa que las capacidades organizativas
tienen un mayor peso sobre el desempeno exportador y a su vez el indicador de
direccion y control resulta con la mayor influencia sobre las capacidades
organizativas. Esta relacion se puede observar a su vez en la tabla 24 en la que la
dimension de direccién y control tiene una relacion lineal significativa tanto con los
indicadores de ventas y producto pero no con mercado, esta ultima dimension
pudiera ser que no esta tan relacionada con ninguna otra dimensién por la marcada
dependencia de las empresas exportadoras que dirigen hacia el mercado

estadounidense. Cabe destacar que a partir de los datos de correlacion de la tabla
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24, la dimensién de direccién y control tiene una relacion significativa con todas las
dimensiones excepto con la dimension de mercado. Mientras que las dimensiones

con mayor relacion lineal son las inversiones en el largo plazo e informacion.

A partir de lo anterior y revisando los items utilizados en la medicidén de direccion y
control, destaca la importancia del responsable de la empresa como el lider con la
experiencia sufiente en la direccion de la empresa en sus actividades
internacionales. Ademas resulta importante evaluar el cumplimiento de los objetivos
de desempefio exportador asi como tener la posibilidad de poder realizar las

acciones correctivas necesarias para lograr lo establecido.

Esta importancia de la figura del lider y el tener un control sobre los objetivos
planteados se refuerza con la otra subdimensiéon que influye en segundo lugar sobre
las capacidades organizativas, que es la dimensién que hace referencia a la
planeacién tanto de la mision, vision y estrategia internacional de la empresa. Al
revisar la relacién lineal de la planeacion con las otras dimensiones se observa una
mayor relacién lineal con las dimensiones de autoridad, inversiones en el largo

plazo, direccion y control y decision.

Respecto al indicador de organizacién de las capacidades organizativas se observa
también una relacién significativa con la dimensién del producto, indicador con el
cual trataba de medirse aspectos como la organizacion para las actividades de

produccion internacionales de la empresa. Ademas su relacion lineal es significativa
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con todas las dimensiones que conforman las capacidades financieras y las

capacidades gerenciales.

Resumiendo lo anterior, se considera que tener en la empresa a una figura de lider
que motiva y guia a sus empleados al comunicar claramente los objetivos de
desempeno exportador que se tienen planeados y ademas se cuente con la
flexibilidad para tomar las acciones correctivas en caso de ser necesario. Es
importante el considerar que si el mismo responsable no tiene claro hacia donde
dirigirse la empresa sufrira. Ademas es conveniente destacar que si la empresa
tiene un buen desempefio nacional, este no neceriamente se replicara como un
buen desempefio exportador, es necesario tener una clara distincion hacia las
actividades internacionales tanto de planeacion, organizacion, direccion y control de

la empresa.

Asimismo, aunque la dimension de mercado queda un poco separada, parece ser
que la diversificacion hacia nuevos mercados, diferentes a Estados Unidos es una
oportunidad que puede aprovecharse si las areas de las actividades de exportacion
estan bien definidas, es decir, la empresa cuenta con una organizacién en la que se

distingue claramente sus actividades locales a las internacionales.

Ademas el considerar aprovechar la insercion de nuevos productos y hacia nuevos
mercados y no unicamente estar insertados en una cadena productiva, que si bien
tiene muchos beneficios, algun cambio de tecnologia que no se tenga contemplado

podria dejar fuera de la cadena productiva a la empresa que no busque innovar en
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estos aspectos. Esto implica que la empresa esté preparada para un crecimiento y
qgue las areas organizativas sean las adecuadas para la produccion, demanda y la
estrategia internacional, ademas que la empresa posea la flexibilidad para
responder ante eventos tanto del entorno como cambios en la tecnologia. Cabe
destacar que este tipo de cambios en los que la empresa busque introducir nuevos
productos o bien introducirse a nuevos mercados implica un gasto de recursos

financieros, lo que lleva a considerar la siguiente variable.

Capacidades financieras

En la figura 23 se observa que las capacidades financieras tienen el segundo mayor
peso sobre las capacidades (y después sobre el desempefio exportador) aunque la
diferencia respecto a las capacidades gerenciales no es mucha. Entre los
indicadores de esta variable los coeficientes de los pesos de los indicadores de
mayor a menor son primero las inversiones en el largo plazo, después el

financimiento y por ultimo las inversiones en el corto plazo.

De acuerdo con la informacion de la tabla 24 las inversiones en el largo plazo tienen
una relacion lineal significativa con el producto y las ventas. Esta relacién podria
indicar la importancia de analizar las inversiones en el largo plazo respecto a las
ventas y produccion de exportacion y ademas que se cuente con un area financiera
dentro de la empresa especializada para este analisis. Las empresas deben
considerar que se pueden estar desaprovechando oportunidades de inversion para

mejorar la empresa en diferentes areas tanto de produccion como en el

234



mejoramiento de los recursos humanos. Esto a su vez repercute en la planeacion
estratégica de la empresa, por ejemplo el considerar alianzas con otras empresas
u organizaciones que pudieran traer una derrama de conocimiento y de esta forma

aprovechar el invertir en nuevas tecnologias .

Ademas en los resultados de correlacion lineal se refuerza la idea que las decisiones
tomadas respecto a las inversiones de largo plazo se relacionan con todas las
dimensiones del estudio, excepto con mercado y las inversiones en el corto plazo.
Y las relaciones de mayor magnitud y significancia son aquellas con las
relacionadas con las dimensiones de las variables de capacidades gerenciales y

organizativas.

Por otra parte, la dimension de financiamiento tiene una correlacion lineal
significativa con una dimension del desempeno exportador que es la dimensién de
ventas. En las dimensiones de capacidades gerenciales se correlaciona
significativamente con todas las dimensiones en donde el mayor coeficiente de
correlaciéon lo registra con la dimension de informacion. En la variable de
capacidades organizativas su correlacion es con las dimensiones de organizacion y
direccion y control pero no con la dimension de planeaciéon. Y en las capacidades
financieras se correlaciona tanto con la dimension de inversiones en el corto plazo
y las inversiones en el largo plazo y es con esta dimension la que se tiene una mayor

correlacion.
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Capacidades gerenciales

En la variable de capaciadades gerenciales la dimension de mayor influencia sobre
ésta es la de autoridad, seguida por la dimension de informacién y por ultimo
decision. Esto parece congruente al considerar al representante de la empresa
como la figura mas importante de ésta, y reconocer su valia como representante y
vinculo con el exterior con otras empresas para mejorar el desempefno exportador

de su empresa.

A partir de los datos de la tabla 24 resulta un poco sorprendente que la dimension
de autoridad no tiene una relacion significativa con las dimensiones relacionadas
con el desempeno exportador, es decir, las dimensiones de ventas, producto y
mercado. Pero si tiene una relacion significativa con el resto de las dimensiones,
por lo que pudiera intuirse que esta dimension tiene una influencia indirecta a través

de las demas dimensiones sobre el desempeio exportador.

Por otra parte, al revisar la dimensién de informacion esta se correlaciona
significativamente con la dimensién de producto pudiendo considerar que la
informacién que recaba tanto del interior como del exterior de la empresa pudiera
utilizarse para tomar decisiones sobre nuevos productos de exportacion. A su vez,
la dimension de informaciéon se relaciona linealmente de manera significativa con
las otras dos dimensiones de la variable de capacidades gerenciales, en especial
con la dimensién de autoridad. Por otra parte en las dimensiones de capacidades

organizativas su correlacion lineal es significativa con organizacion y direccion y
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control pero no tiene una correlacion lineal significativa con la dimensiéon de

planeacion.

Finalmente, la dimensién de decision tiene una correlacion lineal significativa con la
dimensién de producto. Ademas, la dimension de decision se correlaciona
significativamente con las dimensiones pertenecientes a la variable de capacidades
gerenciales, las cuales son las dimensiones de autoridad e informacién. También
tiene una correlacion lineal significativa con todas las dimensiones de la variable de
capacidades organizativas y las dimensiones de las capacidades financieras

excepto la dimensidn de inversiones en el corto plazo.

Propuesta de estrategia con base en los resultados

Con base en los resultados analizados parece ser que las empresas que tienen a
un buen lider, que realizan las mejores inversiones en el largo plazo y que tienen la
mejor reputacion en el exterior son las dimensiones que pudieran influir mas sobre

el desempeno exportador de las empresas.

Ademas, la correlacion entre las variables es notoria y puede suponerse que se
refuerzan entre ellas para a su vez influir sobre el desempefio exportador. Esta
relacion puede esquematizarse como se muestra en la figura 25 en donde la
relacion entre las capacidades queda superpuesta entre las diferentes variables.

Aunque cabe recordar que la varianza explicada no tiene un coeficiente
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suficientemente algo, por lo que también puede suponerse que aun hay otras

variables que pueden afectar el desempeno exportador.

Figura 25. Esquema de relacion entre las variables de estudio.

Capacidades

organizativas
Capacidades Capacidades
financieras gerenciales

Fuente: Elaboracion propia (2020).

De acuerdo con lo estudiado en esta investigacion se pueden trazar tres acciones

generales para las empresas.

1. Diversificar hacia nuevos mercados debido a que es una opcién que parece no

es muy explorada debido a la facilidad y cercania del mercado estadounidense.
2. Inversiones en nuevos productos de tecnologia de componentes que pueden
utilizarse para la era digital en los autos.

3. Fortalecer vinculos tanto con empresas, gobierno e instituciones educativas que
puedan incorporarse para mejorar las actividades internacionales en las que se

involucra la empresa.
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Aunque pudiera resultar dificil hacer las tres propuestas por el tamafio de los
establecimientos, se debe tener en cuenta recordar la influencia de un buen lider, el
tomar buenas decisiones de inversiones en el largo plazo y cuidar la buena

reputacion en el exterior de la empresa.

239



Conclusiones y recomendaciones

En esta investigacion se estudid como mejorar el desempeino exportador de las
empresas que tienen alguna actividad asociada a la exportacion de autopartes
revisando sus capacidades internas. Para el estudio se utilizé una escala tipo Likert
para recabar informacion de las empresas exportadoras de autopartes del estado
de Guanajuato y posteriormente los datos recopilados fueron analizados utilizando
un modelo de ecuaciones estructurales con el cual se prob¢ la influencia positiva y

significativa de las capacidades sobre el desempeno exportador.

Cabe destacar que al recabar la informacion fue complicado obtener respuestas de
todas las empresas, algunas de las negativas de las empresas se pueden incluir

entre las siguientes:

e Los empleados de las empresas decian que no eran exportadoras. De
acuerdo con la informacion proporcionada por un funcionario de la INA en el
DENUE de INEGI las empresas listadas son las empresas exportadoras.
Aunque algunas de las empresas tenian informacion en internet que
corroboraba su actividad exportadora, algunas de las empresas mas
pequefias no exportaban, pero si asistian frecuentemente a ferias de
exportadores.

e Las empresas no eran productoras o solo eran una sucursal donde

almacenaban productos. Algunos de los items de la encuesta tenian
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secciones enteras que se refieren a la produccion de las empresas y que por
lo tanto decidieron no participar.

e Desconfianza para dar informacion. Las empresas se negaban a dar
informacion por la inseguridad que se vive en el estado de Guanajuato y que
revelar informacién pudiera tener consecuencias sobre su seguridad.

e Politicas de la empresa al no poder revelar informacion confidencial.

¢ No daban una razon, simplemente no iban a participar en el estudio.

En dltima instancia la contingencia generada por el virus SARS-CoV2 las empresas
se vieron obligadas a detener operaciones a lo largo de la cadena productiva por lo

que la aplicacion de la encuesta se vio interrumpida.

Posteriormente, al analizar los datos se obtuvo una alta correlacion entre las
variables, por lo que el analisis con la metodologia SEM se dificulté. Para reducir
los problemas de correlacion para evaluar los datos se utilizé un modelo jerarquico
en dos etapas que analiza las variables de tal forma que se pueden agrupar en las
diferentes dimensiones y obtener resultados de confiabilidad para los indicadores

en la segunda etapa de estimacion del modelo.

Entre los resultados del modelo se obtuvo un valor de R? = 0.355 en la primera
etapa de estimacion del modelo y en la segunda etapa del modelo un R? = 0.319.
De acuerdo con Hair et al. (2017) un valor de R? igual a 0.75, 0.5 6 0.25 se

consideran como sustancial, moderado o débil respectivamente, aunque un valor
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de 0.2 puede considerarse alto en estudios como en los de comportamiento del
consumidor o estudios para identificar factores de éxito en empresas. Este valor de
R? pudiera incrementar su valor al aumentar el nimero de variables que tratan de

explicar el modelo.

Los resultados de esta investigacion pueden ser utilizados por los empresarios para
evaluar su estrategia y sobre todo para evaluar su participacion como lider en sus
empresas. Ademas esta evaluacion resulta pertinente ante los cambios que incluye
el nuevo tratado de libre comercio en América del Norte, los desafios u
oportunidades que imponga alguna restructuracion en las cadenas productivas por
el virus SARS-CoV2 y por el cambio tecnoldégico al que estan mirando algunas

grandes armadoras para incluir valor agregado en sus automaoviles.

Recomendaciones

Los resultados del estudio pudieran mejorarse recabando mas informacion del
estado de Guanajuato. Ademas se podria ampliar el universo de estudio y realizar
comparaciones del desempefio exportador de empresas exportadoras de

autopartes de diferentes estados de México.

Otra manera de obtener informacién de las empresas es pidiendo los microdatos en
aduana de las ventas de exportacion de cada empresa, aunque estos datos no son

de caracter publico para proteger la informacién y confidencialidad de las empresas,
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pero estos datos se pueden obtener con un permiso legal avalado por la institucion
que utilizara la informacion. Estos podrian utilizarse como otro indicador de fuentes

secundarias que mejoraria el modelo.

El concepto de desempefio exportador puede abordarse desde diferentes niveles
de medicion, por ejemplo al interior o exterior de la empresa, al compararse con
empresas que compite en el mismo pais o bien con aquellas que compite
internacionalmente; los datos pueden obtenerse de fuentes primarias o
secundarias; estos datos pueden analizarse con diferentes metodologias y bajo
diferentes teorias. Por lo que algunas variables extras que pueden considerarse son
factores externos, como la participacion del gobierno, que pueden estar influyendo

sobre el desempefio exportador de las empresas.

Por otra parte, también se puede considerar obtener datos agregados a nivel pais y
cambiar el nivel en que se estudian las empresas e incluir otros indicadores como
la influencia del estado e instituciones educativas sobre el desempefio de las
empresas pudiendo realizarse comparaciones con Latinoameérica o paises asiaticos
como Corea del Sur, este ultimo es un pais referente importante que logrd
posicionar empresas internacionales productoras tanto de autopartes y automaoviles
que evolucionaron sus operaciones de una plataforma de sélo maquila hacia la
produccién y exportacion de manufacturas. En este ultimo punto cabe afadir la
vinculaciéon entre empresas que de acuerdo con CEPAL y AL-Invest (2013), el

identificar oportunidades de negocio e integracion de actividades entre agentes
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estratégicos genera encadenamientos productivos en las que se incorpora un mayor

valor agregado en origen en las exportaciones.

Ademas se pueden estudiar empresas no exportadoras para estudiar

caracteristicas diferenciadoras entre las empresas que si exportan y tener

indicadores del éxito entre empresas.
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Anexos

Anexo l. Instrumento de recoleccion de informacion.

Universidad Michoacana de San Nicolas de Hidalgo o fie 3 o
2 iNINEE

Instituto de Investigaciones Economicas y Empresariales o T

En la Universidad Michoacana de San Nicolas de Hidalgo estamos realizando una
investigacion sobre el desempefio exportador de empresas exportadoras de
autopartes del estado de Guanajuato. Nos gustaria conocer su percepcion, como
responsable de la empresa, sobre capacidades propias y del desempeio
exportador de la empresa. Su colaboracion es de suma importancia y la
informacién brindada sera anénima, confidencial y sera usada unicamente

con fines académicos.

Desempeno exportador

Por favor, marque la opcién que mas se adecue a su opinion con las afirmaciones siguientes.

1. Las ventas de exportacion representan mas del 50% de la produccién total de la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

2. Elvalor de las ventas de exportacion superan el valor de las ventas nacionales.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

3. A diciembre de 2019, las ventas de exportacién aumentaran mas de 5% respecto al
2018.
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10.

11.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

A diciembre de 2018, el valor de las ventas de exportacion aumentaron mas del 5%
respecto a 2017.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

A diciembre de 2019, la empresa incorporara un nuevo producto de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Actualmente, la empresa tiene planes para incorporar un nuevo producto de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Actualmente, la empresa busca mejoras continuas en la calidad de sus productos de
exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

A diciembre de 2019, la empresa aumentara mas de 5% la produccién de exportaciones
respecto al 2018.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Actualmente, la empresa tiene planes de aumentar en mas de 5% la produccion de
exportaciones respecto al 2018.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

A diciembre de 2019, la empresa vendera en un pais extranjero diferente al (o los) que ya
exporta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Actualmente, la empresa tiene planes para vender en otro pais diferente al (o los) que ya
exporta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo
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12. A diciembre de 2018, la empresa aumentd su participacién de mercado en el principal pais al

que exporta.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

13. Actualmente, la empresa tiene planes para aumentar su participacion de mercado en mas de
5% en el principal pais al que exporta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

14. A diciembre de 2019, la empresa incorporara un nuevo canal de distribucion en el principal
pais al que exporta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

15. Actualmente, la empresa tiene planes para incorporar un nuevo canal de distribucién en el
principal pais donde exporta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Capacidades gerenciales

16. El responsable de la empresa sobresale como el representante legal de la empresa a nivel

internacional.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

17. El responsable de la empresa ha podido resolver todas las cuestiones legales relacionadas con
los mercados extranjeros que se le han presentado.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

18. Se asocia claramente al responsable de la empresa como el miembro mas importante de ésta.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

19. El responsable de la empresa comunica los objetivos de exportacion de la empresa.

257



20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa sabe como motivar a todos sus empleados para hacer su trabajo
relacionado con las actividades de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa promueve la cooperacién entre sus empleados.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa crea vinculos con otras organizaciones que beneficien el
desempefio exportador de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sido eficaz al crear una buena reputacion internacional de la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa sabe buscar informacion del entorno que le permita anticiparse a
eventos externos.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sabido obtener informacion de los mercados extranjeros.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Se cuenta con un sistema de informacidén que permite recabar la informacion del exterior para
la toma de decisiones.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa conoce siempre lo que sucede al interior de su empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo
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28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

El responsable de la empresa informa a sus empleados lo que sucede en el entorno de la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa informa a sus empleados lo que sucede al interior de la
empresa.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Se cuenta con un sistema de informacion que permite recabar la informacion del interior de la
empresa para la toma de decisiones.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa informa a otras empresas acerca de lo que sucede en la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa informa a la sociedad acerca de lo que sucede en la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa muestra capacidad para comenzar nuevos proyectos de
inversion relacionados con las areas de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable general ha mostrado iniciativa para comenzar cambios que beneficien las areas
relacionadas con las areas de exportacion de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha comenzado inversiones arriesgadas para tener mas ventas
de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo
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36. El responsable de la empresa ha tomado decisiones que han mejorado el desempefio
exportador de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

37. El responsable de la empresa ha buscado la expansiéon hacia un nuevo mercado extranjero.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

38. El responsable de la empresa busca nuevas actividades de produccién de productos de

exportacion.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

39. El responsable de la empresa resuelve los conflictos internos en la mayoria de las veces.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

40. El responsable de la empresa ha sabido negociar con los proveedores para mejorar el precio
de sus productos de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

41. El responsable de la empresa ha sabido negociar con los distribuidores del producto en el
extranjero para tener mejores oportunidades de ventas.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Capacidades organizativas

42. El responsable de la empresa tiene la capacidad para planear la misién exportadora de la

empresa.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

43. El responsable de la empresa tiene la capacidad para planear la vision de exportacion de la
empresa.
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44.

45.

46.

47.

48.

49.

50.

51.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa tiene la capacidad para planear la estrategia internacional de la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sido capaz de definir los objetivos internacionales de la
empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Al planear la estrategia internacional de la empresa es mas importante considerar los recursos
internos que lo que sucede al exterior de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Al planear la estrategia internacional de la empresa los recursos internos han resultado
suficientes para cumplir los objetivos internacionales que se plantean.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa tiene la experiencia necesaria para la planeacion de los objetivos
internacionales de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Se han creado areas especializadas para la produccion de los productos de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Actualmente, las areas de produccion para productos de exportacion son suficientes para
cumplir con la demanda de los clientes.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Se han creado areas especializadas para las ventas de los productos de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

261



52.

53.

54.

55.

56.

57.

58.

59.

Actualmente, las actividades destinadas a las ventas de productos de exportaciéon son
suficientes para la demanda que se tiene.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

La organizacion de las tareas ha dependido de la tecnologia con que cuenta la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Al organizar las actividades de la empresa fue mas importante considerar las técnicas de
produccion que los puestos de trabajo.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha influido sobre sus empleados, aumentando el desempefio de
ellos.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha mostrado experiencia suficiente en la direccén internacional
de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sido capaz de obtener la informacién necesaria para evaluar
el desempefio exportador de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Se ha establecido claramente cémo se miden los objetivos internacionales esperados.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sido capaz de realizar acciones correctivas respecto a los
objetivos internacionales de la empresa que no se lograron.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo
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60. El responsable de la empresa ha sido capaz de realizar acciones correctivas cuando el
desempefio exportador no fue el esperado.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Capacidades financieras

61. El responsable de la empresa ha tenido la capacidad para evaluar las inversiones en el largo
plazo de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

62. El responsable de la empresa ha tenido la capacidad para evaluar inversiones que mejoren las
ventas de exportacion.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

63. El responsable de la empresa ha tenido la capacidad para evaluar las inversiones que mejoren
la produccién de exportacion de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

64. Se utilizan analisis de estados financieros proyectados para evaluar los resultados esperados
de las decisiones tomadas por el responsable de la empresa.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

65. Las inversiones en el largo plazo que ha realizado la empresa a nivel internacional han tenido
ganancias que superan su costo en un porcentaje mayor a la tasa de interés libre de riesgo en

el mercado.
[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

66. Los gerentes financieros estan bien capacitados y son experimentados reflejandose en las
buenas decisiones de inversion realizadas.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo
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67.

68.

69.

70.

71.

72.

73.

Ha sido facil para la empresa acceder a financiamientos externos.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

La empresa ha podido financiar sus inversiones en el largo plazo con recursos propios.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Ha sido facil que la empresa acceda a apoyos gubernamentales para exportadores.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sabido como administrar las compras realizadas en periodos
cortos que estén relacionadas con las actividades internacionales.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha otorgado créditos a clientes extranjeros que aumenten sus
ventas.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

El responsable de la empresa ha sabido como obtener financiamiento comercial si ocupa cubrir
los créditos otorgados a clientes extranjeros en el corto plazo.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

La empresa financia sus compras a crédito con vencimiento menor a un afio con recursos
propios.

[] Totalmente de [] De acuerdo [] Ni de acuerdo [] En desacuerdo  [] Totalmente en
acuerdo ni en desacuerdo desacuerdo

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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Anexo ll. Resultados de la prueba piloto, subescala de desempeiio exportador.

Media de escala si

Varianza de escala si

Correlacion total de

Alfa de Cronbach si

el elemento se ha el elemento se ha elementos el elemento se ha
suprimido suprimido corregida suprimido
(e veri nagionales, porcoals 50.70 23.344 0.220 0.460
penias oo exporiacion respecto @ 50.70 20.678 0.461 0.381
E);ezc(i)TEi;eZtgo\qegntas de exportacion 50.20 97733 0.092 0.530
E);ezc(i)Ti?eZtgo\qu;ntas de exportacion 49.6 95,822 0.114 0.486
Idn:c;;r;c;r:;:iggnde un nuevo producto 50.10 97 211 054 0.507
f,’ligjitﬁa;: latipheia 49.40 24.267 0.629 0.422
et o @ produceien e 49.80 27.733 0.000 0.494
Zf;;?tsalen pais diferente al que 5100 94.000 0.185 0.471
e et o Pets 50.90 26.989 -0.090 0.561
fumento en e participacion de 50.00 24.889 0.218 0.463
f,’i;i,j,;’;?n?e”‘n‘igﬁi;fo 50.00 26.444 0.47 0.500
noorboras nuevo canal de 51.10 22.767 0.327 0.430
Planes para incorporar nuevo canal 5050 99,056 0.6536 0.387

de distribucién

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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Anexo lll. Resultados de la prueba piloto, subescala de capacidades gerenciales.

Varianza de Alfa de
Media de escala ) Correlacion total de  Cronbach si
} escala si el
si el elemento se elementos el elemento
- elemento se ha )
ha suprimido L corregida se ha
suprimido .
suprimido

Sobresale como representante legal

92.00 84.000 0.010 0.771
Resuelve conflictos legales

91.60 75.600 0.556 0.734
Miembro mas importante de la empresa

91.50 81.389 0.380 0.749
Comunica objetivos de exportacion

91.80 79.289 0.334 0.748
Motiva a sus empleados

92.00 78.667 0.416 0.744
Promueve cooperacion entre empleados

91.80 75.511 0.691 0.730
Crea vinculos con organizaciones

91.40 74.489 0.647 0.729
Creado buena reputacién internacional

91.50 83.167 0.405 0.752
Busca informacion del entorno

91.40 73.822 0.692 0.726
Ha sabido obtener informacion de los mercados
extranjeros 91.40 85.378 -0.015 0.763
Sistema para recabar informacién del exterior

91.60 84.711 0.036 0.762
Conoce lo que sucede al interior de la empresa

91.80 70.844 0.705 0.719
Informa a sus empleados lo que sucede en el
EREr 92.40 73.156 0.644 0.726
Informa a sus empleados lo que sucede al interior

92.20 72.622 0.528 0.732
Sistema para recabar informacién del interior

91.80 72.844 0.663 0.725
Informa a otras empresas lo que sucede en la
empresa 92.90 79.433 0.206 0.758
Informa a la sociedad lo que sucede en la
empresa 93.20 78.178 0.291 0.751
Capacidad para comenzar nuevos proyectos

91.40 85.378 0.006 0.761
Capacidad para comenzar cambios que
beneficien exportaciones 91.50 84.056 0.117 0.758
Comenzado inversiones arriesgadas para mejorar
desempefio exportador 93.40 92.489 -0.495 0.787
Ha tomado decisiones que mejoran el
desempefio exportador 91.50 82.722 0.133 0.759
Ha buscado la expansién a un nuevo mercado
extranjero 92.20 84.844 -0.036 0.776
Busca nuevas actividades de produccion de
productos de exportacion 92.00 90.667 -0.288 0.791
Resuelve conflictos internos en la mayoria de las

92.20 73.956 0.567 0.731
veces
Negocia con proveedores para mejorar sus
precios de productos de exportacion 91.70 77.567 0.352 0.746
Negocia con distribuidores para mejorar

91.80 82.844 0.149 0.757

oportunidades de venta internacionales

Fuente: Elaboracion propia (2019).

266



Anexo IV. Resultados de la prueba piloto, subescala de capacidades organizativas.

Media de Varianza de Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si el
elemento se ha elemento se ha elementos elemento se
suprimido suprimido corregida ha suprimido
Capacidad planear mision exportadora 66.70 71 567 0.386 0.827
Capacidad para planear vision 66.60 68.933 0.660 0.819
exportadora
.CapaC|d.ad para planear estrategia 66.60 68.933 0.660 0.819
internacional
.CapaC|d.ad para definir objetivos 66.90 64.767 0.582 0.813
internacionales
!Estrategla gepende de los recursos 68.00 74 667 0115 0.856
internos mas que lo sucede en el
exterior
Los recursgs |nt.en.os fgeron suﬁaentes 66.90 65.656 0515 0816
para cumplir objetivos internacionales
Tlgng exp.erlenC|a. para la planeacion de 66.40 68.711 0.555 0.819
objetivos internacionales
Se han cread.(? areas espeag?zadas 67 40 58 711 0.759 0.799
para produccion de exportacion
Las areas de produccion son suficientes 67.10 64.544 0.379 0.825
para la demanda
Areas es.[?eaallzadas para ventas de 6750 58.056 0.740 0.799
exportacion
Areas de ventas son suficientes para la 67 50 65.167 0.386 0.824
demanda
La organ,lzaaon depende de la 67.60 73.156 0.017 0.842
tecnologia de la empresa
Al organizar fue mas importante las 67.70 60.011 0.734 0.801
técnicas de produccion que los puestos
de trabajo
Influye soE)re empleados aumentando su 67.00 60.222 0.776 0.800
desempeiio
.Muestra. experiencia en la direccion 66.90 58 544 0.830 0.795
internacional
Capaz de obtener |n~formaC|on para 66.80 70.844 0.336 0.826
evaluar el desempeno
Se establecio como medir los objetivos
. . 67.10 67.211 0.361 0.824
internacionales esperados
Re.all.zar acciones correctivas respecto a 67.00 76.667 0257 0.849
objetivos internacionales que no se
lograron
Realizar acciones correctivas cuando el 66.70 72 900 0.136 0.831

desempenio no fue el esperado

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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Anexo V. Resultados de la prueba piloto, subescala de capacidades financieras.

Media de escala si
el elemento se ha

suprimido

Varianza de escala Correlacion total
si el elemento se
ha suprimido

de elementos

corregida

Alfa de Cronbach
si el elemento se
ha suprimido

Capacidad para evaluar
inversiones en el largo plazo
Capacidad para evaluar
inversiones que mejoren ventas
de exportacion

Capacidad para evaluar
inversiones que mejoren la
produccion de exportacion
Analisis de estados financieros
para evaluar resultados
esperados

Inversiones internacionales han
tenido ganancias que superan su
costo mayor a la tasa libre de
riesgo

Agentes financieros capacitados y
experimentados

Facil acceso al financiamiento
externo

Financiamiento en el largo plazo
CON recursos propios

Facil acceso a apoyos
gubernamentales para
exportadores

Administrar compras realizadas
en corto plazo relacionadas con
actividades internacionales
Otorgamiento de créditos a
clientes extranjeros que
aumenten ventas

Sabe como obtener
financiamiento comercial si ocupa
cubrir créditos otorgados a
clientes en el corto plazo
Financia compras a crédito en el
corto plazo con recursos propios

43.30

43.40

43.50

43.50

44.20

43.60

44.30

44.20

44.70

43.90

44.40

44.20

44.00

23.567

23.600

23.167

16.722

25.733

17.822

20.456

18.400

21.567

19.211

21.156

21.289

27.556

0.147

0.174

0.183

0.647

-0.229

0.870

0.365

0.535

0.265

0.526

0.196

0.206

-0.374

0.599

0.597

0.594

0.476

0.660

0.467

0.559

0.515

0.580

0.525

0.597

0.593

0.706

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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Anexo VI. Resultados de la prueba piloto, escala con el total de items.

Varianza Alfa de
Media de de escalasi Correlacion = Cronbach si
escalasiel el elemento total de el elemento
elemento se se ha elementos se ha
ha suprimido  suprimido corregida suprimido
Capacidad planear mision exportadora 263.70 508.011 0.379 0.885
Capacidad para planear vision exportadora 263.60 505.600 0.408 0.884
Capacidad para planear estrategia internacional 263.60 505.600 0.408 0.884
Capacidad para definir objetivos internacionales 263.90 502.100 0.971 0.885
Eftt;?itéargia depende de los recursos internos mas que lo sucede en el 265.00 505778 -0.244 0.892
:;]c::rrneaccl;gsnc;slégtenos fueron suficientes para cumplir objetivos 263.90 496.100 0.427 0.883
Tiene experiencia para la planeacién de objetivos internacionales 263.40 499.600 0.591 0.883
Se han creado areas especializadas para producciéon de exportacion 264.40 479.600 0.633 0.880
Las areas de produccion son suficientes para la demanda 264.10 496.767 0.972 0.885
Areas especializadas para ventas de exportacion 264.50 482,500 0.535 0.881
Areas de ventas son suficientes para la demanda 264.50 494.056 0.351 0.884
La organizaciéon depende de la tecnologia de la empresa 264.60 499 378 0.324 0.884
/F-)\lljg;?:snig:rt::sa?;a's importante las técnicas de produccién que los 264.70 480.011 0.670 0.880
Influye sobre empleados aumentando su desempefio 264.00 475.111 0.829 0.678
Muestra experiencia en la direccion internacional 263.90 479,392 0.836 0.877
Capaz de obtener informacion para evaluar el desemperio 263.80 510.400 0.136 0.886
Se establecié como medir los objetivos internacionales esperados 264.10 500 544 0.284 0.884
rl?gzléz;;arlgrcci)cr)]nes correctivas respecto a objetivos internacionales que 264.00 512 444 0.012 0.887
eRsepa;irzaaljroacciones correctivas cuando el desempefio no fue el 263.70 508.456 0.347 0.885
Ventas de exportacion respecto a las ventas nacionales 264.70 490900 0.368 0.883
Ventas de exportacion respecto ventas nacionales 264.70 478.011 0.602 0.880
Crecimiento ventas de exportacion de 18 a 19 264.20 516.400 -0.087 0.888
Crecimiento ventas de exportacion de 17 a 18 263.60 513.156 0.012 0.887
Incorporacion de un nuevo producto de exportacion 264.10 508.100 0.090 0.887
Planes para incorporar un nuevo producto de exportacion 263.50 498.278 0.338 0.884
Mejoras en calidad de los productos de exportacion 263.40 494.933 0.797 0.882
Aumento en la produccion de exportacion 263.80 513.511 0.000 0.886
Planes de aumentar la produccion de exportacion 263.70 508.011 0.379 0.885
Ventas en pais diferente al que exporta 265.00 510.667 0.024 0.688
Planes para vender en un pais diferente al que ya exporta 264.90 508.767 -0.260 0.894
Aumento en la participacion de mercado a 2018 264.00 493,556 0.468 0.882
Planes para aumentar la participacion de mercado 264.00 487778 0.613 0.881
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Incorporar nuevo canal de distribucién

Planes para incorporar nuevo canal de distribucion
Sobresale como representante legal

Resuelve conflictos legales

Miembro mas importante de la empresa

Comunica objetivos de exportacion

Motiva a sus empleados

Promueve cooperacion entre empleados

Crea vinculos con organizaciones

Creado buena reputacién internacional

Busca informacion del entorno

Ha sabido obtener informacion de los mercados extranjeros
Sistema para recabar informacién del exterior

Conoce lo que sucede al interior de la empresa
Informa a sus empleados lo que sucede en el entorno
Informa a sus empleados lo que sucede al interior
Sistema para recabar informacién del interior

Informa a otras empresas lo que sucede en la empresa
Informa a la sociedad lo que sucede en la empresa
Capacidad para comenzar nuevos proyectos
Capacidad para comenzar cambios que beneficien exportaciones

Comenzado inversiones arriesgadas para mejorar desempefo
exportador
Ha tomado decisiones que mejoran el desempefio exportador

Ha buscado la expansién a un nuevo mercado extranjero
Busca nuevas actividades de produccion de productos de exportacion
Resuelve conflictos internos en la mayoria de las veces

Negocia con proveedores para mejorar sus precios de productos de
exportacion

Negocia con distribuidores para mejorar oportunidades de venta
internacionales

Capacidad para evaluar inversiones en el largo plazo

Capacidad para evaluar inversiones que mejoren ventas de
exportacion

Capacidad para evaluar inversiones que mejoren la produccion de
exportacion

Anadlisis de estados financieros para evaluar resultados esperados

Inversiones internacionales han tenido ganancias que superan su
costo mayor a la tasa libre de riesgo
Agentes financieros capacitados y experimentados

Facil acceso al financiamiento externo
Financiamiento en el largo plazo con recursos propios

Facil acceso a apoyos gubernamentales para exportadores

265.10
264.50
264.20
263.80
263.70
264.00
264.20
264.00
263.60
263.70
263.60
263.60
263.80
264.00
264.60
264.40
264.00
265.10
265.40
263.60
263.70
265.60

263.70
264.40
264.20
264.40
263.90

264.00

263.50
263.60
263.70
263.70
264.40
263.80
264.50
264.40
264.90

527.656
511.611
509.511
483.733
502.456
498.000
495.733
489.556
481.822
508.011
486.267
509.600
505.956
480.889
490.489
497.156
489.333
503.433
502.711
510.711
506.233
530.933

497.789
509.822
518.622
493.822
484.544

501.556

505.611
510.711
510.011
466.900
514.044
483.511
488.278
498.044
516.322

-0.291
0.023
0.049
0.697
0.422
0.358
0.454
0.668
0.765
0.379
0.651
0.123
0.237
0.629
0.480
0.262
0.506
0.152
0.179
0.138
0.272

-0.496

0.383
0.037
-0.121
0.388
0.573

0.321

0.353
0.138
0.124
0.873
-0.033
0.817
0.580
0.298
-0.090

0.892
0.887
0.888
0.880
0.884
0.884
0.883
0.881
0.879
0.885
0.880
0.886
0.885
0.880
0.882
0.885
0.882
0.886
0.886
0.886
0.885
0.891

0.883
0.888
0.890
0.883
0.881

0.884
0.884
0.886
0.886
0.876
0.887
0.879
0.881
0.884
0.888
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Administrar compras realizadas en corto plazo relacionadas con

actividades internacionales 264.10  483.211 0.705 0.880
Otorgamiento de créditos a clientes extranjeros que aumenten ventas 264.60 495.378 0.333 0.884
g;l?ga%oon;c;cz:llait:rﬂzrsflennaglcl(?on:tloerr])tlgzc::merc|aI si ocupa cubrir créditos 264.40 503.156 0.191 0.886
Financia compras a crédito en el corto plazo con recursos propios 264.20 504 622 -0.249 0.891

Fuente: Elaboracion propia (2019).
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