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Resumen

Introduccion

El objetivo de esta investigacion es validar las variables que son consideradas en un Modelo
Conceptual de Alianzas Estratégicas para Microempresas Comercializadoras. Para tal efecto, se
utiliza el analisis factorial exploratorio.

Método

Para el estudio se recolectaron datos a través de una encuesta, la cual se aplicé a 204
microempresas comercializadoras, ubicadas en Hermosillo, Sonora. Los datos fueron analizados
mediante el programa de software SPSS version 23.0

Resultados

Los resultados muestran que el instrumento utilizado para la recoleccion de datos es aceptable,

pues se tiene un valor de alfa de Cronbach de 0.855. Por otro lado, con el anélisis factorial se hizo



evidente que las variables a considerar en el Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para
Microempresas Comercializadoras son las correctas, y se agruparon por factores.

Discusién o Conclusion

Las microempresas pueden formar parte de una red de alianzas vinculadas a empresas mas
grandes. Por la simplicidad del Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para Microempresas
Comercializadoras, los empresarios pueden utilizar este modelo como guia para generar ventajas
competitivas.
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Abstract

Introduction

The objective of this research is to validate the variables that are considered in a Conceptual
Model of Strategic Alliances for Microenterprise Marketers, for this purpose exploratory factor
analysis is used.

Method

For the study, data were collected through a survey, which was applied to 204 marketing
microenterprises located in Hermosillo, Sonora, and the data were analyzed using the software
program SPSS version 23.0

Results

The results show that the instrument used for data collection is acceptable since it has a value of
Cronbach's alpha of 0.855. On the other hand, with the factorial analysis it became evident that
the variables to be considered in the Conceptual Model of Strategic Alliances for Microenterprise
Marketers are the correct ones and were grouped by factors.

Discussion or Conclusion

Microenterprises can be part of a network of alliances linked to larger companies. Due to the
simplicity of the Conceptual Model of Strategic Alliances for Commercial Microenterprises,
entrepreneurs can use this model as a guide to generate competitive advantages.
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Introduccion

Actualmente, las empresas se enfrentan a un entorno dindmico y complejo; por esta razén deben
estar preparadas para dar respuestas rapidas a los cambios. El papel de las micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYMES) ha sido vital en las economias emergentes, ya que tienen un
impacto significativo en el proceso de desarrollo, a través de la reduccién de la pobreza y la
distribucion de capital (Manex, Tassew y Wolday, 2018). Sin embargo, las MIPYMES son
negocios familiares establecidos de manera tradicional, y por sus caracteristicas estructurales
suelen encontrarse en desventaja con respecto a las grandes empresas que tienen a su disposicién
mayores recursos y capacidades (Leyva, Cavazos y Espejel, 2018). Entonces, las empresas
altamente competitivas son aquellas que innovan en sus productos, procesos y gestion (Estrada,
Garcia y Sanchez, 2009).

Las mas afectadas son las microempresas que se encuentran en posibilidades de
desaparecer debido a este entorno competitivo, donde es posible que las empresas mas grandes
absorban a las mas pequefias, pues algunas sufren limitaciones de recursos mas severas (Li, Qian
y Qian, 2013), enfrentan retos para conseguir financiamientos, para capitalizarse o para
desarrollar procesos de gestion (Marquez y Gomez, 2002), pero son mas flexibles y agiles para
adaptarse a los cambios ambientales (Li et al., 2013). Dada la importancia de las microempresas,
es conveniente fomentar estrategias (Chauca, 2004) que mejoren el panorama econémico actual,
que las ayuden en su crecimiento, fortalecimiento, desarrollo y competitividad (Viveiros, Conde
y Pinheiro, 2013) para dar respuestas a las altas exigencias de los clientes (Vazquez, Mejia y
Nufiez, 2015), pues existen empresas donde persiste una actitud conservadora a la espera de
introducir cambios estructurales (Ramirez y Delgado, 2008).

Aunqgue las microempresas son consideradas importantes en el crecimiento y desarrollo
economico de la nacion, el bajo nivel de productividad influye en que su permanencia en el

mercado sea aproximadamente de cinco afios en promedio (Valdés Diaz de Villegas y Sanchez



Soto, 2012) por lo que es necesario encontrar estrategias que ayuden a lograr el éxito, estabilidad
y permanencia.

En las ultimas décadas, la cooperacion empresarial o las alianzas han sido consideradas en
la literatura como una de las estrategias esenciales para que las organizaciones puedan lograr sus
objetivos y metas (Golonka, 2016; Agostini 2016; Bizzi, 2017). Segin Salamanca Cots (2015) las
alianzas estratégicas se definen como un convenio de cooperacion equilibrado entre dos
compafiias, basadas en un contrato formal o informal, el objetivo es realizar un proyecto en
comun o establecer una cooperacion sostenible (Jaouen y Gundolf, 2009). Entonces, una alianza
estratégica puede crear una oportunidad de desarrollo, pero al mismo tiempo conservar la
independencia del empresario, sin embargo, el conocimiento de las alianzas estratégicas en las
microempresas es débil y escaso (Jaouen y Gundolf, 2009).

Las alianzas estratégicas entre microempresas, no se visualizan faciles, pero tampoco
imposibles, involucran una participacion de manera conjunta y equitativa entre los socios, se
pueden incluir contribuciones como capital, tecnologia o activos especificos para generar
acciones sobre sus debilidades y asi combatir sus amenazas (Aguilar, Cabral, Alvarado, Alvarado
y De Leon, 2013; Gulati y Singh, 1998; Beamish y Lupton, 2016). Para ello, Mora, Cano,
Martinez y Sanchez-Partida (2018) proponen un modelo de alianzas estratégicas, el cual consta
de las siguientes cinco fases: Repensar el negocio, Disefio e integracion de alianzas, Estructura de

la alianza, Implementacion y Evaluacion (Fig. 1).
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Fig. 1. Modelo de alianzas estratégicas para microempresas.
Fuente: Mora et al. (2018).

Etapa 1. Repensar el negocio

Esta etapa es crucial en la microempresa ya que va a remodelar la manera en que se ejecutan las
actividades para el funcionamiento, direccién y control (Rangan y Yoshiro, 1996). Se deben tener
claros los motivos para formar una alianza, la cual varia de acuerdo a las caracteristicas de la
empresa (Todeva, 2005), y se advierten las necesidades que no se estan cumpliendo con las
capacidades actuales de la empresa. En la etapa uno del modelo propuesto, se considera necesario
clarificar y organizar las ideas de los microempresarios sobre la formacion de la alianza de una

manera clara y sencilla.



Etapa 2. Disefio y formacion de alianzas

El disefio y formacidn de alianzas permitiran establecer una sociedad entre un grupo de empresas,
donde se consideren los factores importantes para el buen funcionamiento y éxito. El aspecto del
socio es fundamental en esta etapa, ya que el microempresario debe adquirir la experiencia y el
conocimiento para negociar, hacer contratos y aprender a desarrollar las relaciones con sus socios

y buscar beneficios mutuos.

Etapa 3. Estructura de alianzas

Como toda organizacion, la alianza debe contemplar una estructura para su funcionamiento
(Rangan y Yoshiro 1996) donde se describen las funciones primordiales para el soporte (Montes
y Sabater 2002). Cuando se tiene bien estructurada la alianza se procede a redactar un manual que
explica y plasma las funciones y procesos de cada colaborador y de acuerdo a su area o pues-to

de trabajo son los aspectos que se contemplan en esta etapa.

Etapa 4. Implementacion

En la implementacion del modelo se tienen que desarrollar las habilidades en la formacion,
gestion de relaciones, adquisicidon de conocimientos y experiencia, asi como de gestion y control

en el funcionamiento de las alianzas.

Etapa 5. Evaluacion



La evaluacion es la dltima de las etapas ya que es considerada como el mecanismo que determina
el rendimiento y efectividad de la alianza establecida entre los microempresarios. Asi mismo,
ayudara como proceso de retroalimentacion para comprobar que la formacion y desarrollo de la
alianza se esté llevando a cabo exitosamente, de manera tal que los socios obtengan los objetivos
deseados.

Este modelo tiene como finalidad abrazar una nueva generacion de empresarios con ideas
innovadoras tanto organizativas como culturales, que les permita generar seguridad y confianza
de manera cooperativa y equitativa, creando lazos competitivos que ayuden a disminuir los
riesgos e incertidumbre. Sin embargo, en el modelo propuesto no se cuenta con una validacion
confiable de sus variables que permita una alianza estratégica efectiva.

A partir del modelo conceptual expuesto, el objetivo de este estudio es presentar y validar
las variables para alianzas estratégicas en microempresas desarrollado por Mora y colaboradores
(2018).

Revisiéon de literatura

Las empresas forman parte de los pilares fundamentales de la economia de cualquier nacion
porque son el motor de creacién de riquezas, sin embargo, el constante dinamismo de los
mercados las obliga a aumentar o disminuir su tamafio, y en muchos casos pone en riesgo su
existencia (Beamish y Lupton, 2016).

Es importante reconocer que las empresas estan compuestas por una gran diversidad de
factores que las distinguen, como el tamafio, giro y estructura; estas caracteristicas definen las
necesidades de las mismas, es decir, cada empresa depende de sus propias capacidades para crear
nuevos conocimientos y mantener la ventaja competitiva, sin importar que tan alto sea el riesgo
(Jiang, Bao, Xie y Gao, 2016).



Es substancial que resuelvan sus necesidades ordinarias para permanecer en el mercado y
alcanzar mayor crecimiento al atender los cambios que exige un mundo globalizado (Huang y
Roig, 2016). Asi pues, en un entorno competitivo las empresas requieren de capital humano
cualificado, tecnologia, finanzas y activos especificos para dirigir la organizacion; pero para las

MIPYMES estos requerimientos son dificiles de adquirir por su escasa capacidad econémica.

MIPYMES

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) (2014) y el Diario Oficial de la
Federacion (DOF) (2013) sefialan que las MIPYMES son unidades productoras de bienes y

servicios que se clasifican por el nimero de empleados y ventas anuales (Tabla 1).

Tabla 1. Clasificacion de las MIPYMES comercializadoras mexicanas.

Tamanfo de empresa | Empleados | Ventas anuales(millones de pesos)

Micro 0-10 Hasta 4
Pequefias 11-30 Hasta 100
Medianas 31-100 Hasta 250

Fuente: Elaboracion propia basado en INEGI (2014) y DOF (2013).

Estas organizaciones de tamafio micro juegan un papel primordial en la economia de México y de
cualquier pais. De acuerdo a la Secretaria de Economia (SE, 2014) y el Diario Oficial de la
Federacion (DOF, 2013), indican que las MIPYMES representan el 99.8% de las unidades
econdmicas, y aportan el 34.7% en el PIB y ademas generan el 73.8% de los empleos. Sin
embargo, las MIPYMES a diario se enfrentan a los cambios de la globalizacion que tienden a

debilitar su poder competitivo (Rodriguez, Vasquez y Mejia, 2014).



Microempresas

En general, la mayoria de las microempresas tienen estructuras informales, lo que ocasiona
estancamientos en los procesos y operaciones (Vazquez et al., 2015). Por otro lado, sufren
limitaciones de recursos mas severas (Li et al., 2013). De acuerdo a Marquez y Gémez (2002),
las microempresas tienen grandes dificultades para obtener financiamientos para la capitalizacion
y/o desarrollo de procesos de gestion, siendo estas unas de las razones principales que impiden el
desarrollo y crecimiento de la empresa y en consecuencia su desapariciéon del mercado.

Cabe destacar que las microempresas ademas de ser importantes para la economia de una
nacién también son mas flexibles y agiles para adaptarse a los cambios (Li et al., 2013); por tal
razon, es conveniente fomentar estrategias (Chauca, 2004) que den respuesta a las altas
exigencias de los clientes (Vazquez et al., 2015) a través de cambios estructurales (Ramirez y
Delgado, 2008). Entonces, las alianzas estratégicas pueden ser un medio de cooperacién efectivo
que permita a las microempresas alcanzar sus objetivos de manera exitosa, es decir, las alianzas
pueden ofrecer sinergias y oportunidades potenciales para entrar y aprovechar los mercados
(Haase y Franco, 2015).

Alianzas Estratégicas

En este escenario, se deben contemplar herramientas estratégicas efectivas que aporten
conocimientos de apoyo en los desafios que la mayoria de estas empresas soportan dia a dia en
materia de competitividad, desarrollo y sobrevivencia. Las alianzas pueden ser un medio de
cooperacion efectivo que permita a las empresas alcanzar sus objetivos de manera exitosa.
Comprenden un convenio de cooperacion (Gnyawali y Park, 2009; Feller, Parhankangas, Smeds
y Jaatinen, 2013), un disefio organizativo (Christoffersen, 2012; Lahiri y Narayanan, 2013;
Demirkan y Demirkan, 2014) que ha logrado romper barreras y mejorar la imagen de las

empresas (Wen, 2007) tanto de manera nacional como internacional.



Involucran una participacion de manera conjunta y equitativa entre los socios, se pueden
incluir contribuciones como capital, tecnologia o activos especificos para generar acciones sobre
sus debilidades y asi combatir sus amenazas (Aguilar et al., 2013; Gulati y Singh, 1998; Beamish
y Lupton, 2016).

Adobor (2005) las define como relaciones, basadas en la confianza; se dan a través de la
organizacion y cooperacion flexible entre empresas, al ser un estimulo en su crecimiento
(Viveiros et al., 2013) y fortalecimiento (Michalus, Hernandez, Hernandez, Suarez y Sarach,
2011). Para Marshall, Nguyen y Bryant (2005) y Abarca (2010) es un acuerdo entre
organizaciones donde cada una mantiene su autonomia, pero con un grado de dependencia uno
del otro.

Las alianzas se presentan continuamente en el mundo globalizado y entorno competitivo,
independientemente del pais o tamafio de empresa de la que se trate (Gonzalez-Benito, Mufioz-
Gallego y Garcia-Zamora, 2016). Traen beneficios (Rezaei, Ortt y Trott, 2015; Mukherjee, Gaur,
Gaur y Schmid, 2013; Klosseka, Meyerb y Nippa, 2015), los cuales pueden ser: disponibilidad a
recursos bancarios-financieros, capacidades tecnologias y gestiones administrativas, marca y
reputacion, y bienestar social (Quesada, 2011), ademas les permiten optimizar y compartir sus
recursos y riesgos en operaciones (Arranz, Arroyabe y Fernandez de Arroyabe, 2016), y mejorar
la competitividad en el mercado, al contrarrestar sus debilidades relacionadas a su tamafio y a la
rapida respuesta a las situaciones cambiantes de la competencia global (Ahlstrom-Sdderling,
2003), para asi lograr un beneficio mutuo entre los participantes (Piguave, 2016; Arifio, 2008;
Reid, Bussiere y Greenaway, 2001), de tal manera que perfeccionen su capacidad de competencia
e innovacion.

Las alianzas estratégicas también ofrecen oportunidades empresariales y son
fundamentales porque ante la escasez de recursos econdémicos se explota la creatividad. El
desarrollo de las alianzas estratégicas o acuerdos de cooperacion entre empresas les facilita lograr
objetivos con base en distintas actividades, caracteristicas o factores que influyen para lograr el
éxito (Agostini, 2016; Jaouen y Gundolf, 2009). Sin embargo, es comun observar el surgimiento
de alianzas entre grandes empresas, pero para las Microempresas es un reto ya que por su
estructura presentan desventajas en un mercado global.

La alianza entre Microempresas no se visualiza facil pero tampoco imposible, es una

iniciativa a un cambio en la estructura tradicional, que podria llevar a un cambio radical muy



positivo, con beneficios de varias familias integradas en este tipo de asociaciones, que tiendan a
incrementar la competitividad y ayudan en el desarrollo econémico de las regiones.

Para la formacion y desarrollo de alianzas se involucran una serie de actividades, factores
y caracteristicas que influyen para lograr el exito (Agostini, Filippini y Nosella, 2015; Agostini,
2016; Agostini y Nosella, 2017; Colombo, Laursen, Magnusson y Rossi-Lamastra, 2012; Jaouen
y Gundolf, 2009; Kale, Dyer y Singh, 2002; Ring y Van de Ven, 1994).

Entrar en un esquema de sociedad o cooperacion, requiere un cambio de pensamiento
transcendental en los empresarios, habituados a trabajar de manera individual. Este cambio de
comprensidn se dificulta aln mas por la situacion de que una alianza los invita a cooperar con los
competidores o rivales (Rodriguez et al., 2014) y posiblemente futuros socios.

Los socios son un factor determinante en la alianza ya que son los participantes directos
para lograr los objetivos comunes, para ayudar a la formacién y consolidacion de un equipo de
trabajo se deben considerar una serie de factores o aspectos incluyendo que la alianza puede
integrarse entre dos 0 mas personas (Christoffersen, 2012). Determinar el socio es una de las
partes iniciales de los objetivos al desarrollar una alianza ya que con base en la seleccion del
mismo puede resultar en éxito o fracaso realizar una cooperacion duradera y armoniosa.

El socio representa confianza, lealtad, dinamismo, responsabilidad ya que en conjunto
emprenderan una aventura o episodio para el desarrollo y crecimiento de sus empresas, aunado a
establecer sus fortalezas, debilidades y el poder lograr sus objetivos de manera planificada
(Aguilar et al., 2013). Es decir, los socios deben tener objetivos en comun para reducir los riesgos
que pueden perjudicar la sociedad entre los socios.

Asi pues, las alianzas entre microempresas aumentan las habilidades, el poder adquisitivo
y la experiencia; por otro lado, se reducen los costos en compras compartidas lo cual generan
ahorros significativos en la adquisicién de insumos; esto les permitird mejorar los procesos para
alcanzar la competitividad y sobrevivencia en los mercados y, en consecuencia, la extension a
nuevos espacios mercantiles.

Las alianzas estratégicas son una atractiva opcion para unir esfuerzos en la solucion de
problemas que presentan las diferentes microempresas; el compartimiento de inversiones, riesgos
y beneficios ademéas del conocimiento generado durante la practica de la alianza, puede
proporcionar protecciones para estos empresarios. Son cada vez mas los casos de exito de

alianzas estratégicas en las distintas empresas (Rojas, Rincon y Mesa, 2014) por lo que se puede



visualizar como una opcion diferente para los microempresarios que buscan alternativas para

subsistir y demostrar que la union puede hacerlos mas fuertes.

Modelos de alianzas

Un modelo de alianzas estratégicas es el conjunto de variables que interaccionan entre si, para
alcanzar los objetivos de negocio y flexibilidad; la flexibilidad se refiere a la capacidad de la red
para detectar y responder a los cambios del mercado (Savolainen, 2016).

Navickas y Mykolaityte (2010) crean un modelo de alianzas estratégicas en la economia
global, el cual puede producir sinergia porque esta centrado en el analisis de las oportunidades de
desarrollo con otro organismo activo. EI modelo sefiala como primer paso la actitud tradicional
de las empresas hacia los negocios, conformada por aspectos como: competencia del mercado,
investigacion, desarrollo/mejora de productos, produccion, marketing y desarrollo de empresas.
El segundo paso indica que las empresas se ven forzadas por la competencia en la economia
global a transferir algunas funciones al participar en alianzas estratégicas, éstas son: investigacion
y creacion de tecnologias, desarrollo de tecnologias, innovaciones y produccion. La
implementacién de la alianza estratégica es un aspecto concluyente, ya que involucra las
capacidades requeridas para establecer y administrar las relaciones entre socios.

Nurullah, Alayoglu y Oyku (2012), basados en varios modelos y enfoques de alianzas,
proponen un modelo conceptual de alianzas estratégicas que proporciona un enfoque holistico
que se centra en las dimensiones de los procedimientos. EI modelo que presentan los autores
integra los siguientes elementos: 1) Alta direccion; 2) Controladores internos y externos; 3)
Preparacién; 4) Bases intelectuales que soportan la especificacion del campo de la alianza
estratégica; 5) Seleccion del socio, integracion del equipo y evaluacion del proposito de la
alianza; 6) Preevaluacion; 7) Alternativas de socios potenciales; 8) Analisis y evaluacion de las
necesidades mutuas y especificaciones requeridas para la alianza. De acuerdo a Nurullah et al.

(2012) la evaluacion es un proceso de retroalimentacion que ayuda a conocer las deficiencias en



la alianza, lo que les permite ser mas eficientes al tomar decisiones para resolver problemas
durante el desarrollo de la misma.

Otro modelo de alianzas que estimula el desarrollo agrario en regiones de Argentina es el
de Michalus et al. (2011), el modelo esta compuesto por una red flexible de cooperacion entre las
MIPYMES, ademé&s de una cuatrihélice (universidad—empresa-estado-organizaciones locales),
que ayudan a promoverse entre ellas, intervienen seis factores: los tecnoldgicos, los econémicos,
los organizativos, los politicos y legales, los socioculturales y los ambientales. Derivado del
modelo conceptual, los autores también exponen un procedimiento para la implementacion de la
red de cooperacion flexible entre MIPYMES agropecuarias, que consta de cuatro fases: 1)
preparacion; 2) creacion y arranque; 3) consolidacion; y 4) reproduccion.

Aunque Arifio (2008; 2011) no menciona como hacer un modelo para alianzas, plantea
objetivos y motivos que inducen la formacion de alianzas estratégicas, junto a consideraciones
sobre algunos tipos de alianzas donde no pueden ser absolutas, ya que existen variaciones en cada
tipo de organizacion. Ademas, menciona que para lograr el éxito en las alianzas es necesario
realizar la busqueda del socio perfecto, donde se plantean una serie de aspectos a considerar en su
seleccidn, con el proposito de tomar la mejor opcidn que les permitira mejorar los resultados en la
alianza, fortalecer los lazos afectivos y de confianza de manera répida, y asi originar una
cooperacion mas efectiva.

De igual forma Gulati y Singh (1998) indican que las alianzas estratégicas se pueden
formar por una gran cantidad de motivos y metas, y tomar una diversidad de facetas al
desarrollarse, es decir, para hacer una alianza se sigue una secuencia de eventos, la cual surge de
una necesidad de iniciativa propia, después se debe determinar al socio adecuado, seleccionar la
estructura de la alianza y observar la evolucion dinamica de la alianza, cabe sefialar, que esta
secuencia no garantiza la prosperidad de la alianza.

Por su parte Aguilar et al. (2013) refieren el desarrollo de una alianza estratégica con base
en un ambiente especifico en la agroindustria. Utiliza los aspectos mas comunes en el proceso de
creacion de una alianza estratégica, conformada por cinco fases: 1) Reconsideracion estratégica;
2) Eleccion del socio; 3) Construccion de la alianza estratégica; 4) Determinacién de la estructura

de la alianza estratégica; 5) Formalizacion del acuerdo.



Metodologia

El objetivo de esta investigacion es validar las variables que son consideradas en el modelo

descrito anteriormente, para tal efecto se realizaron los siguientes pasos:

1. Se desarrolld una encuesta para explorar tanto el perfil del microempresario como la
aceptacion para formar alianzas estratégicas bajo distintas variables propuestas en el Modelo
Conceptual de Alianzas Estratégicas para Microempresas Comercializadoras. La encuesta
consta de 27 reactivos (variables) y se utilizo la escala de Likert de 5 puntos (1 = totalmente
en desacuerdo, 2 = de acuerdo, 3 = indeciso, 4 = de acuerdo y 5 = totalmente de acuerdo).

2. Se aplicd la encuesta de forma aleatoria a 204 microempresas comercializadores de
Hermosillo, Sonora durante agosto-septiembre de 2018. El tamafio de la muestra fue
delimitado por el principio sugerido por Tabachnick y Fiddel (2013), ellos mencionan que se
requiere al menos 5 participantes por reactivo. Comrey y Lee (1992) propone una muestra de
200 como suficiente para el tipo de andlisis realizado.

3. La confiabilidad de la encuesta se evaluo con base en el criterio de alfa de Cronbach (1951).

4. Mediante el analisis estadistico multivariante factorial exploratorio se validaron las variables
consideradas en el modelo. Este método explora todas las posibilidades de relaciones de
interdependencia de las correlaciones que existen entre las variables (Hair, Anderson,
Tatham y Black, 1995).

5. Se analizaron los resultados.

Resultados

Reactivos de la encuesta



Los reactivos de la encuesta se disefiaron de tal manera que contemplaran todas las variables

consideradas en cada etapa del modelo (Tabla 2).

Tabla 2. Reactivos de la encuesta.

Etapas Preguntas

. ¢Importancia de trabajar con metas?

. ¢ Toma en cuenta trabajar con metas establecidas?

. ¢ La empresa tiene metas definidas?

Repensar el Negocio . ¢ Los colaboradores conocen las metas?

. ¢, Se dan a conocer entre los empleados las metas?

. ¢, Consideras que el negocio ha crecido econémicamente?

. ¢ Consideras replantear tus metas?

. ¢ Participaria en alianzas para ser mas competitivo?

O O N o O | Wl N -

. ¢ Cree necesario asociarse con la competencia?

10. ¢El socio un aspecto primordial en la alianza?
Disefio y formacion de | 11. ;Maneja contratos equitativos?

alianzas 12. ;Ha considerado trabajar en equipo con trabajadores, etc.?
13. ¢Negociar es parte de sus actividades?
14. ;Cuenta con procedimientos para realizar sus actividades?
15. ¢Cuenta la empresa con normas y politicas?
16. ¢ Todos los colaboradores conocen las politicas?

Estructura 17. ¢Su estructura organizativa favorece colaboracion con otras
de la empresas?
alianza 18. ¢ Estaria dispuesto hacer cambios para una alianza?

19. ¢ Cuenta con tecnologia para realizar sus actividades?

20. ¢Es importante contar con software para compras/ventas?

21. ;Considera que su estructura es informal?




22. ¢, Considera importante las relaciones con otras empresas?

23. ¢ Tiene relacion con sus competidores?

24. ; Ambiente cooperativo aumenta la productividad?

25. ¢ Los riesgos disminuyen el interés para asociarse?

Implementacion 26. ¢ La cooperatividad propicia una ventaja competitiva?

27. ¢ Cuenta con procedimientos de control en sus actividades?

Fuente: Elaboracion propia.

Validacion del instrumento de medicion (encuesta)

El instrumento de medicion aplicado es confiable. De acuerdo con el criterio de Cronbach (1951)
existe alta confiabilidad (Tabla 3), por lo tanto, se garantiza la fiabilidad de la medicion. Cabe sefialar

que para este estudio se utilizo el software SPSS version 23.0

Tabla 3. Estadistico de confiabilidad.

Criterio de Cronbach NUmero de
(Alfa) elementos
.855 27

Fuente: Elaboracion propia.

Validacién de variables del Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para

Microempresas Comercializadoras

El analisis factorial es una herramienta sumamente Util, puede ayudar a los administradores de

activos a analizar grandes bases de datos, validar constructos y comprender mas sobre los



factores subyacentes que influyen en las variables y asi planificar posteriormente la gestion de
estrategias (Wang, Ji, Liu y Wang 2018; Hernandez-Sampieri, Fernandez, Baptista, 2010;
Montgomery y Runger, 2010). Mediante esta técnica se encuentran grupos de variables
homogéneas a partir de un conjunto numeroso de ellas (Pérez y Medrano, 2010). Esos grupos
homogéneos se integran con las variables que tienen una alta correlacion entre si, donde
inicialmente se busca que los grupos sean independientes unos de otros (Cano, Orue, Martinez,
Moreno y Lopez, 2015; Kahn, 2006; Pérez, 2009; Hair et al., 1995).

En este estudio se aplica el analisis factorial exploratorio, sin embargo, antes de continuar
es importante realizar la prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) y Bartlett (Hair et al., 1995). La
prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) contrasta si los coeficientes de correlacion parciales entre
las variables son suficientemente pequefias, este estadistico puede variar entre 0 y 1, si el valor es
menor a 0.5 indica que las correlaciones entre pares de variables no pueden ser explicadas por
otras variables, por lo tanto, no debe utilizarse el analisis factorial exploratorio. Mientras que, la
prueba de esfericidad de Bartlett se utiliza para comprobar que las correlaciones entre las
variables son distintas de cero de modo significativo, se comprueba si el determinante de la
matriz de correlaciones es distinto de 1, si el estadistico es menor a 0.05 indica que existe
suficiente correlacion entre las variables, por lo tanto, el estudio es apropiado.

Para verificar si la prueba a validar es factorizable, se corrieron las pruebas de esfericidad
de Bartlett (X2) y Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) y se obtuvieron resultados de 2065.755 y 0.798,
respectivamente, a su vez el indice de determinacion calculado fue significativo 0.000; lo que nos
sugiere que los residuales de la prueba son distantes de cero, por lo tanto, el cuestionario es
factorizable (Mahlotra, 2004; Hair et al, 1995). (Tabla 4).

Tabla 4. Estadisticos para verificar modelo factorial.

KMO y prueba de Bartlett
Medida Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) .798
Prueba de Bartlett (Chi-cuadrado aproximado) 2065.755
Gl 351
Sig. .000

Fuente: Elaboracion propia.



Determinacion del nimero de factores a extraer

Para extraer los factores puede utilizarse el método de analisis de componentes principales,
debido a que el objetivo es condensar la mayoria de la informacion original -varianzas- en un
namero de factores. Los factores a extraer son aquellos que tengan auto valores -eigenvalues-
mayores a 1. En la Tabla 5 se observa que, al aplicar el criterio de auto valores -eigenvalues-

mayores a 1, tiene la pertinencia de extraer hasta 7 factores.

Tabla 5. Varianza total explicada.

Suma de las Valores
Valores propios iniciales de la muestra saturaciones al | propios de una

Componente empirica cuadrado de la muestra

extraccion aleatoria

Total | % devarianza | % acumulado | % acumulado Total

1 6.874 25.459 25.459 25.459 1.74656
2 2.214 8.201 33.660 33.660 1.63426
3 1.879 6.960 40.620 40.620 1.54362
4 1.797 6.657 47.277 47.277 1.46882
5 1.409 5.218 52.495 52.495 1.40300
6 1.186 4.391 56.886 56.886 1.34208
7 1.115 4.128 61.014 61.014 1.28704
27 0.138 0.510 100.000 0.51914

Fuente: Elaboracion propia.

Siguiendo las recomendaciones de Lloret-Segura, Ferreres-Travet, Hernandez-Baeza y Tomas-
Marcos (2014), sobre la revision de criterios complementarios para determinar el nimero de
factores a retener se efectud un andlisis paralelo. El andlisis paralelo consiste en comparar los

componentes principales del conjunto de datos colectados con los componentes de una muestra



aleatoria; este método suele ser mas preciso para determinar el nimero de factores a extraer
(Gaskin y Happell, 2014).

De acuerdo al procedimiento del andlisis paralelo, cuando los valores propios de la
muestra aleatoria son mayores que los valores de la muestra empirica, se obtiene el nimero
maximo de factores a retener en el analisis factorial. En la Tabla 5 se muestra que el valor propio
del sexto factor aleatorio es mayor que el empirico, razén por la cual se puede considerar que al
constructo analizado subyacen, como maximo, cinco factores, contando con el 52.49% de la

varianza explicada del factor.

Rotacidn de factores

Generalmente las cargas factoriales son consideradas significativas en andlisis exploratorios,
cuando superan el valor absoluto 0.3. Este valor se considera una carga minima necesaria para
que la variable sea un representante Gtil del factor (Pasquali, 2005).

Comrey y Lee (1992) sugieren que los niveles de carga de los factores mayores de 0.71
son excelentes, por encima de 0.63 son muy buenos, superior a 0.55 son buenos, arriba de 0.45
son validos, y mayores de 0.32 pobres. Sin embargo, Tabachnick y Fidell (2013) mencionan que
los niveles de carga de los factores como regla general, sélo se interpretan las variables con
cargas de 0.32 y superiores ya que éstas se consideran significativas en andlisis exploratorios. En
cuanto mayor es la carga, la variable es una medida mas pura del factor. La eleccion del limite
para el tamafio de la carga que se va a interpretar es una cuestion de preferencia del investigador.

Para el analisis se considerd pertinente emplear un método rotacional, por lo que se utilizé
el método rotacional ortogonal VARIMAX, para lograr soluciones de factor mas simples y
significativas. EI método utilizado para la rotacion redujo el nimero de variables a un conjunto
mas pequefio de variables no correlacionadas, correspondientes a actividades claves y funciones
estratégicas del modelo conceptual planteado. Se revisé la estructura de cinco, cuatro y tres
factores, identificando a la dltima como la mejor en términos conceptuales y estadisticos (Tabla
6).



Tabla 6. Matriz de componentes rotados.

Contenido del item ractor
1 2 3
1. Importancia de las metas 740
2. Desempefio bajo metas 738
3. La empresa tiene metas definidas .585
24. Ambiente cooperativo 573
10. El socio es primordial en la alianza 447
6. Crecimiento del negocio 404
4. Compartir metas 394
22. Relaciones con otras empresas .386
11. Contratos equitativos 374
15. Normas y politicas 822
16. Compartir politicas 651
27. Procedimientos de control en sus actividades .605
14. Procedimientos para realizar actividades 516
20. Software para compras/ventas 512
17. Estructura de colaboracién con otras empresas 492
19. Tecnologia 460
5. Conocimiento de las metas 424
23. Relacion con la competencia .352
9. Necesidad de asociarse 733
18. Hacer cambios para formacion de alianzas 513
12. Trabajo colaborativo 489
26. La cooperacion propicia una ventaja competitiva 433
8. Participacion en alianzas 404
Alfa de Cronbach del Factor 1| .786
Alfa de Cronbach del Factor 2 .825
Alfa de Cronbach del Factor 3 678
Alfa para la escala total 872

Fuente: Elaboracion propia.




En la Tabla 6 se observa que el factor 1 consta de 9 variables; el factor 2 de 9 variables y el factor

3 de 5 variables.

Agrupamiento de variables

En términos conceptuales, los tres factores identificados se nombraron de acuerdo a las variables
agrupadas; el primero como agrupa variables de planeacion se denomina Administracion de la
Planeacion, el segundo tiene que ver con la parte operativa por eso se nombra Administracién
Operativa; y el tercero como agrupa variables afines a la formacion de alianzas se llama

Administracion y Formacion de Alianzas (Tabla 7).

Tabla 7. Agrupacion de variables.

Etapas Variables Factor Peso de la Redisefio del
variable factor
5. Conocimiento de las metas 2 0.424 Administracion
operativa
1. Importancia de las metas 1 0.740
Repensar el 2. Desempefio bajo metas 1 0.738
Negocio 3. La empresa tiene metas definidas 1 0.585
4. Compartir metas 1 0.394
6. Crecimiento del negocio 1 0.404
Administracion
10. El socio es primordial en la 1 0.447 de planeacion
alianza
Disefio y 11. Contratos equitativos 1 0.374
formacion de 9. Necesidad de asociarse 3 0.733
alianzas 12. Trabajo colaborativo 3 0.489 Administracion
8. Participacion en alianzas 3 0.404 y formacion de
alianzas




15. Normas y politicas 2 0.822
16. Compartir politicas 2 0.651
14. Procedimientos para actividades 2 0.516
20. Software para compras/ventas 2 0.512
Estructura 17. Estructura organizativa de 2 0.492 Administracion
dela colaboracién con otras empresas operativa
alianza 19. Tecnologia 2 0.460
18. Hacer cambios para formacion de 3 0.513 Administracion
alianzas y formacion de
26. La cooperacién propicia una 3 0.433 alianzas
ventaja competitiva
22. Relaciones con otras empresas 1 0.386 Administracién
24. Ambiente cooperativo 1 0.573 de planeacion
Implementacion | 27. Procedimientos de control en sus 2 0.605 Administracion
actividades operativa
23. Relacion con la competencia 2 0.352

Fuente: Elaboracion propia.

En el plano estadistico destacan las siguientes caracteristicas métricas de la solucién de tres
factores ortogonales: a) una convergencia en 9 iteraciones; b) logra explicar el 35% de la varianza
del constructo; c) contiene items con cargas factoriales >.35; d) presenta una consistencia interna
satisfactoria para la escala completa y para el factor 2 de manera independiente, pero la
consistencia interna para los factores 1 y 3 es menor y debe ser mejorada en futuros estudios. En
el curso de los andlisis se eliminaron los items 21, 13, 25 y 7 por presentar una saturacion
factorial muy baja, es decir, <.30.

Se validd la confiabilidad de las mediciones resultantes una vez concluido el analisis
factorial exploratorio a través de los valores del alfa de Cronbach, los cuales se encontraron
aceptables, de esta manera se demuestra que las mediciones propuestas tienen un alto nivel de

congruencia interna (Tabla 8).

Tabla 8. Pruebas de confiabilidad de alfa Cronbach.

Factor N de elementos | Alfa Cronbach




Administracion de planeacion 9 0.786
Administracion operativa 9 0.825
Administracion y formacion de alianzas 5 0.678

Para la escala total 0.872

Fuente: Elaboracion propia.

Redefinicion de componentes del Modelo Conceptual de Alianzas

Estratégicas para Microempresas Comercializadoras

Las variables a controlar en modelo son las correctas. Sin embargo, en la Fig. 2 se presenta la
redefinicion de los componentes del modelo, que puede ser una alternativa estratégica para

integrar a los microempresarios en nuevos panoramas competitivos.
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Fig. 2. Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para Microempresas
Comercializadoras.

Fuente: Elaboracion propia.

El factor de Administracion de la Planeacién debe integrar las funciones de repensar el negocio,
disefio y formacion de alianzas e implementacion al integrar y alinear los objetivos y metas hacia
el compromiso de formar acuerdos cooperativos contemplando las relaciones dentro y fuera de la
organizacion ademas de reducir los riesgos que estos presenten.

Por otro lado, el factor de Administracion Operativa debe fortalecer las areas de la
estructura e implementacién de la empresa mediante la organizacién de los aspectos financieros,
tecnoldgicos y procedimientos de cémo realizar las actividades ademas de las politicas y normas
que rigen a la compaiiia.

De la misma forma, el factor de Administracién y Formacion de Alianzas cumple una de
las funciones primordiales al organizar y coordinar los aspectos relacionados a la seleccion del
socio, negociaciones y contratos que se llevarian a cabo, ademas de gestionar relaciones positivas

tanto interna como externa y los controles a considerar para su buen funcionamiento.

Conclusiones

Por medio de los valores del alfa de Cronbach, se valid6 la confiabilidad de la encuesta. El
instrumento es de tipo exploratorio y confiable, pero puede ser robustecido o fortalecido con
procesos de validacion confirmatorio en nuevos estudios. A través del analisis factorial
exploratorio se redefine el Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para Microempresas
Comercializadoras, de tal manera que puedan adoptarlos las microempresas. La implementacion
del modelo es facil ya que la simplicidad del mismo hace factible su adopcion. También puede
ser una referencia para los microempresarios para que generen ventajas competitivas a través de
la formacion, desarrollo y consolidacion de alianzas, de tal manera que puedan permanecer en el

mercado globalizado.



En cada etapa del modelo propuesto es importante y necesario que se utilice la
experiencia, el conocimiento, las habilidades y la informacion que poseen los duefios,
trabajadores y proveedores para retroalimentar las relaciones que van a determinar la diferencia
del trabajo en un nuevo esquema cooperativo. Las microempresas pueden formar parte de una red
de alianzas vinculadas a empresas méas grandes en tanto comprendan el esquema integral de
cooperacidn-alianzas y su manera de funcionar. El abrirse a una nueva mentalidad es un reto,
pues existe la dificultad de integrar recursos, sistemas, relaciones y habilidades para conseguir
establecer una alianza productiva; en este cambio, los empresarios se arriesgan a innovar las
formas de integrarse al mercado para alcanzar una mayor competitividad.

Mejorar el servicio al cliente puede ser la situaciéon mas complicada que la competencia
imite. Algunas limitantes que se observan en este modelo son la resistencia al cambio, la forma
de trabajar y las practicas que siguen algunos empresarios y, la negativa a colaborar en una nueva
modalidad integral de cooperacién. En futuros trabajos relacionados con el tema se sugiere

abordar las lineas de investigacion que a continuacion se sefialan:

1. Trasladar, establecer y evaluar el modelo en otros sectores productivos y regiones, para
conocer su pertinencia.

2. Las variables involucradas (culturales, capacitacién, talento humano, tecnologias de
informacidn, sistemas de informacidn) pueden ser evaluadas para determinar acciones

para lograr optimizar la eficiencia de la alianza.
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