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Resumen

Los resultados empresariales son consecuencias de la correcta alineacién de los actores en
la cadena de suministro, las ventajas competitivas sostenidas son producto de redes de organi-
zaciones que logran articularse de forma coordinada. El objetivo de esta investigacién ha sido
determinar el efecto de la socializacién y el compromiso como elementos del capital relacional
en el desempeiio operacional de los proveedores en las micro, pequefias y mediana empresas
(MiPyMES) en una regidn especifica del noreste de México. Derivado de la revision de literatura
se considera el compromiso mutuo y la socializacién como dos de los principales elementos del
capital relacional que, desde el punto de vista de la empresa compradora, tienen una importan-
te incidencia en el desempefio de la relacion comercial. Se desarrollé y aplicé un cuestionario
para recabar datos en 244 MiPyMES. Se utiliz6 la técnica de andlisis factorial exploratorio para
identificar la estructura subyacente de las variables de estudio.’

Palabras clave:Capital social, Capital relacional, Administracion de relacion con proveedores.

Abstract

Business results are consequences of the correct alignment of the actors in the supply chain,
competitive advantages are the result of sustained networks of organizations that manage to be
articulated in a coordinated way. The objective of this research was to determine the effect of
socialization and commitment as elements of relational capital in the operational performance of
suppliers in micro, small and medium enterprises (MSMESs) in a specific region of northeastern
Mexico. Derived from the literature review is considered the commitment and socialization as two
of the main elements of relational capital, from the point of view of the acquiring company, have
a significant impact on the performance of the business relationship. It was developed and applied
a questionnaire to collect data on 244 MSME:s. the technique of exploratory factor analysis was
used to identify the underlying structure of the study variables.

Keywords: Social Capital, Relational Capital, Suppliers Relationshiop Management
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Introduccion

La base del capital relacional es la teoria del capital social, el cual se define como recursos incrustados
en una estructura social a los que se tiene acceso y que son movilizados en acciones propositivas
(Kubina,y Lendel, 2015; Portes, 1998). A su vez una de las definiciones del capital relacional de
acuerdo con Nahapiet y Ghoshal, (1998) es la suma de los recursos reales y potenciales inmersos
en una organizacion, disponibles y derivados a través de la red de relaciones que posee. Hay una
dimension relacional de capital social que describe la calidad y la naturaleza de las conexiones ya
sea a nivel personal o interinstitucional; desde esta perspectiva el capital relacional se define como el
nivel de confianza mutua, el respeto y la amistad que surge de una estrecha interaccion entre los socios
(Griffith y Harvey, 2004; Tsai y Ghoshal, 1998).

Dado que las empresas compiten en entornos cada vez mas complejos y rdpidamente cambiantes, en
los cuales los ciclos econémicos cada vez mas cortos y los cambios tecnolégicos son mas rapidos;
(Saint-Onge, 1996); los administradores estdn continuamente tratando de hacer que sus cadenas de
suministro globales sean mas competitivas y sensibles (Deshpande 2012), la gestion de la informacién
relacionada con la demanda y con la oferta juega un papel importante en la construccién de la capa-
cidad para responder con flexibilidad a los cambios en los mercados (Williams, Roh, Tokar y Swikh;
2013).

La relacién proveedor-comprador llamado en inglés “busines to business” y abrevidado B2B (Derroui-
che, Neubert, Bouras y Savino; 2010; Wong, Chan, Leung y Pae; 2008) es un elemento fundamental
en las empresas, de hecho las palabras relaciones y redes ultimamente han recibido importante aten-
cién por parte de académicos y profesionales (Chen 2015; Ellram y Krause 2014; Cousins y Menguc,
2006). Los estrategas se han ocupado de las empresas conjuntas, alianzas estratégicas y redes estratégi-
cas. El término relaciones de mercado se ha convertido en una palabra de moda para proveedores y
compradores que han analizado los modelos de cadena de suministro y redes de proveedores. (Chang
et al, 2012; Hakansson y Ford 2002).

La busqueda de la empresa por crear y mantener ventajas competitivas requiere de relaciones con
clientes y proveedores mucho mds serias, profundas y cooperativas (Ishaq, Khalib, Hussain y Wagqas,
2012; Ballou, Gilbert y Mukherjee, 2000; Porter, 1990). Para lograrlo los socios de la cadena de su-
ministro deben alinearse interna y externamente con los demas (Matthyssens y Vandenbempt, 2008;
Lee, 2002). La competitividad empresarial estd estrechamente relacionada con flujo de bienes e infor-
macioén en la cadena de suministro en las dos direcciones, aguas abajo en el destino de los productos y
servicios y aguas arriba, hacia el origen de los insumos (Ellram y Krause, 2014; Williams et al., 2013).

Cabe mencionar que el grueso de los estudios analizados sobre este tema, se enfocan a grandes em-
presas multinacionales, cuando se observa que, en la vida econdmica de las naciones, la presencia e
importancia econdmica radica en las micro y pequeiias entidades econdmicas, en particular en paises
como México. Al respecto el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2014) sefiala que
el 99.5 % de las unidades econémicas de esta nacién son precisamente MiPyMES, por ello se conside-
ra que se debe apuntalar y fortalecer a las mismas; ya que requieren adecuar sus recursos, capacidades,
su tecnologia, su comportamiento y sus productos ante un entorno cambiante y complejo (Sanchez et
al., 2015).

De acuerdo con la informacién del INEGI (2014) en el censo econémico 2014, en México hay 4
millones 843 mil 165 empresas, de la cuales el 94.3 % son microempresas, el 4.4 % son pequeiias, el
0.8 % son medianas y el 0.5 % son grandes organizaciones. En México, como en la mayor parte de las
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naciones, estas organizaciones econdmicas tienen un papel central, al ser una fuente relevante en la
generacion de empleos. Sin embargo, en su gestion presentan una serie de debilidades que las conlleva
en la mayoria de los casos a su mortandad temprana (Robles, 2011).

En particular Tamaulipas, México, la cual es una de las entidades con un porcentaje desempleo mayor
que la media nacional (INEGI, 2015). De alli que el presente estudio, se ha realizado la region central
de este estado, con el objetivo general de analizar y determinar el impacto de estos factores del capital
relacional en la interaccién con los proveedores en el contexto de las MiPyMES. Esto con el propdsito
de contribuir desde la academia, en la identificacidon de estrategias que permitan a estas entidades
econdmicas gestionar sus recursos y capacidades en relacion con otros agentes econdmicos, en este
caso los proveedores (Ferndndez, Montes, y Vazquez; 2010).

El presente estudio comprende primeramente un apartado que corresponde a la revisién de biblio-
grafia; posteriormente se describe la seccién del disefio metodolégico seguido; después se exponen
los resultados obtenidos al aplicar el instrumento y derivado de los resultados, permiten identificar los
componentes que se agrupan como factores clave en la relacién empresa y proveedores. Se analiza el
impacto de cada uno de estos en el desempefo operacional de los proveedores y en la parte final se
exponen las conclusiones y las implicaciones para futuros estudios.

Revision de literatura

La cadena de suministros y la gestion de relaciones con los proveedores (SRM)

En toda empresa indistintamente de su sector y tamafio hay una cadena de suministros interna y una
cadena global de suministro, de hecho, el término ha evolucionado de “cadena” a “red”, ya que casi
universalmente, las empresas tienen mas de un proveedor y mas de un cliente. Los elementos de
compras, produccién y distribucién dentro de la empresa se interrelacionan y a su vez se enlazan al
exterior de la organizacidn con los clientes y los proveedores. Este modelo se replica en cada empresa
hasta abarcar los escalones y llegar desde la fuente primara, ya sea la mina, el mar, el campo hasta el
consumidor o usuario final (Ballou 2005).

El término administracién de la cadena de suministros (SCM por sus siglas en inglés “Supply Chain
Management”) se ha utilizado para explicar la planificacién y control de los materiales y de los flujos
de informacion, asi como las actividades de logistica no s6lo internamente de una empresa, sino tam-
bién entre empresas (Ellram y Cooper, 2014; Chen, Paulraj y Lado, 2004; Cooper, Ellram y Gardner,
1997; Fisher, 1997). La definicién mas cominmente aceptada para cadena de suministro (SC) indica
que es un conjunto de tres o mds entidades (organizaciones o individuos) que participan directamente
en las corrientes ascendentes y descendentes de los productos, servicios, finanzas, y / o informacién
de un proveedor a un cliente, (y de regreso). (Mentzer et al., 2001)

Los insumos que una empresa recibe de sus proveedores representan un recurso critico para esta,
ya que prestan sus materiales y servicios directos e indirectos y son fundamentales para la oferta de
productos y servicios de la organizacion. La calidad y el costo de un producto o servicio ofrecido en el
mercado estd en funcién de las capacidades de la empresa y de la red de proveedores que le suministran
insumos, por ende, la capacidad de relaciones y negociaciones entre estos agentes representan factores
estratégicos en la gestion del capital relacional. (Chen, 2015; Modi y Mabert, 2007).

Al profundizar en esta relacion comercial, se entiende que debe existir un compromiso de la empresa
compradora hacia el proveedor y viceversa (Ghijsen et al 2010), a fin de establecer vinculos a largo
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plazo con los principales socios de suministros, compartiendo objetivos y valores con los proveedores;
las participaciones en las iniciativas de desarrollo de proveedores se asociaron positivamente con el
desempefio competitivo, ejemplo de esto son las industrias automotriz y electrénica. (Krause et al.
2007). Cuando los proveedores de una organizacion tienen deficiencias en su desempefio la empresa
puede ayudarles a desarrollar sus capacidades. Hay fuertes indicios de que las organizaciones de hoy
estan implementando cada vez mas programas de desarrollo de proveedores para mejorar el desem-
pefio de estos y seguir siendo competitivos. (Chen 2015; Abdullah, 2008; Lawson, Beverly y Cousin,
2008; Modi y Mabert, 2007).

Elementos del capital relacional: la interaccion cliente proveedor

De acuerdo con la literatura el capital humano, estructural y relacional son los componentes del capital
intelectual. Este ultimo componente, el capital relacional puede ser definido como la habilidad de la
empresa para interactuar positivamente con la comunidad empresarial y asi estimular su potencial de
creacion de riqueza; dividido en dos, por un lado, el capital relacional de negocio y por otro, el capital
relacional social. (Bueno, Salmador y Merino, 2008; Ramirez, 2010).

En el capital relacional de negocio, Bueno et al., (2008) indican que tienen acomodo los flujos de
informacién y conocimiento de caricter externo vinculados al negocio (proveedores, clientes-usuarios,
aliados, competidores, medios de comunicacién, imagen corporativa, instituciones de promocioén y
mejora de la calidad). En el capital relacional social, cuyo enfoque se aproxima al marco de relaciones
fuera del dmbito del negocio en el cual se integran las relaciones con accionistas e inversores, con
administraciones publicas, con la defensa del medio ambiente, las relaciones sociales, la reputacién
corporativa y otras relaciones con la sociedad (Bueno et al.,2008).

Las expectativas de desempefio, la participacién del proveedor y la comunicacion y socializacién
dindmica han sido analizadas por Humphreys et al. (2004); En el cuadrol se presenta una relacién de
estudios que analizan algunas de las practicas en la creacién de capital relacional con los proveedores.
Krause, Handfield, y Tyler (2007) estudiaron el grado en que cada parte da a conocer la informacién
que pueda facilitar la evaluacion de la otra parte con proveedor actividades y mds “participacion di-
recta” las actividades de desarrollo de proveedores. Li, Humphrey, Yeung y Chen. (2007) analizaron
la medida en que la informacién critica y patentada se comunica a la pareja cadena de suministro.
Simpson y Power (2005) publican sobre la participacién del comprador en el proceso de mejora del
rendimiento de los proveedores. Monczka et al. (1998) describen la participacién del proveedor en la
planificacion en las actividades de establecimiento de metas

En los estudios empiricos revisados se han estudiado diversos factores intangibles propios del capital
relacional tales como el compromiso mutuo y la socializacién, los cuales se pueden observar en la
tabla 1, en la que se puede apreciar la gran gama de précticas de la relacién y algunos de los estudios
y autores del tema que analizan estos aspectos y su incidencia en el desempefio de la cadena de
suministros.

Los elementos citados se refieren a las caracteristicas de las relaciones, o en otros términos al capital
relacional de la empresa con sus proveedores, de aqui la importancia de identificar, agrupar y deter-
minar el efecto de acuerdo con la percepcién de los empresarios y gerentes que permitan reflexionar
sobre la dindmica actual del negocio y como estos elementos inciden a contar con mejores relaciones
con proveedores, que finalmente se traduzcan en beneficio de las entidades econdémicas.

74



Ide@s CONCYTEG 11(142): Octubre, 2016

ISSN: 2007-2716

Aspectos de la
relacion cliente Eztudios empiricos realizados
proveedor
Carey, Lawson y Krausec, 2011; Cousins v Menguc, 2006; Prahmski v
Interaccion personal Benton, 2004; Chen, Ellis v Holsapple, 2004; Carr v Pearson, 1999.

Eventos sociales

Carey et al, 2011; Cousins Handfield. Lawson v Petersen, 2006; Cousins y
Menguc, 2006.

Talleres conjuntos

Blonska et al, 2013; Carey et al, 2011; Cousins et al., 2006; Cousins y
Menguc, 2006; Prahinski v Benton, 2004.

Visitas a instalaciones

Hoejmose, Roehrich v Grosveld, 2014; Carey et al., 2011; Liv, Ghauri v
Stnkovies, 2010; Kranse et al, 2007; Cousins et al, 2006; Cousins y

v plantas Menguc, 2006; Prahinski v Benton, 2004; Handfield et al., 2002.
_e_nctas, . Carey etal, 2011; Liu et al., 2010; Cousins et al., 2006; Cousins v Menguc,
FRposiciones ¥io 2006; Prahinski v Benton, 2004.
coftvenciones.
Manejo adecuado de | Hoejmose et al , 2012; Liu et al | 2010; Cousins et al, 2006; Prahinski y

Informacion sensitiva

Benton, 2004; Chen et al., 2004; Shin, Collier y Wilson, 2000.

Cumple promesas

Blonska et al. | 2013; Hoejmose et al., 2012; Prahinski v Benton, 2004; Chen
etal 2004,

Excede expectativas Blonska et al., 2013; Hoejmose et al., 2012; Cousins et al., 2006.
Enfoque en el large Blonska et al., 2013; Krause et al., 2007; Prahinski v Benton, 2004; Chen et
plazo al., 2004; Shin et al | 2000.
Apoyo en quejas de Hoejmose, Brammer y Millinton., 2012; Prahinskd v Benton, 2004; Chen et
cliente al., 2004.

Liv et al., 2010; Wagner y Krause, 2009 Modi v Mabert , 2007; Cousins et
Retroalimentacion al., 2006; Prahinsld v Benton, 2004; Chen et al_, 2004.

Carey etal. 2011; Kranze et al, 2007; Cousins et al | 2006; Prahinski y
Costo Benton, 2004; Shin et al | 2000.
Entrega en cantidad Krause et al., 2007; Cousins et al,, 2006; Prahinsl y Benton, 2004; Shin et
programada al., 2000.

Blonska et al . 2013; Carey et al, 2011; Sdnchez-Rodriguez, 2009; Krause ot

al, 2007; Cousins et al., 2006; Cousins y Menguc, 2006; Prahinski y Benton,
Mejora de calidad 2004; Shin et al , 2000.
Cumplimiento de Carey etal. 2011; Kranse et al, 2007; Cousins et al_, 2006; Prahinski y
especificaciones Benton, 2004; Shin et al | 2000.

Krause et al., 2007; Cousins et al,, 2006; Cousins v Mengue, 2006; Prahinski
Plaros de entresa v Benton, 2004; Handfield et al.. 2002; Shin et al., 2000.
Tiempo al mercado Carey et al . 2011; Cousins et al., 2006; Prahinski v Benton, 2004.

Blonska et al., 2013; Cousins et al.| 2006; Cousins v Mengue, 2006;
Mejora de procesos Prahinzki v Benton, 2004,

Tabla 1: Factores del capital relacional en la interaccion comprador-proveedor.

Fuente:Elaboracion propia a partir de los autores referidos.

Creando capital relacional B2B a través del compromiso mutuo y la socializacion.
Un estudio sobre MiPyMES en el noreste de México

Planteamiento, metodologia y analisis

Esta investigacion se basa en el marco que se propone en la figura 1, que considera el impacto de las
practicas de gestion de relaciones con proveedores en el desempefio operacional los mismos, como
elemento competitivo para las empresas compradoras. Cuando el desempefio de un proveedor no sa-
tisface los requerimientos de la empresa compradora, esta tiene varias alternativas, una es ayudarle a
mejorar, otra es reemplazarlo y la tercera y més costosa es no hacer nada. (Fazli, Hooshangi, y Hos-
seine, 2013; Narasimhan y Das, 2001; Carr y Pearson, 1999). Este modelo examina el compromiso
mutuo y la socializacién, elementos del capital relacional asociado al desempefio operacional de los
proveedores. Estos elementos son antecedentes del capital proveedor o capital relacional con provee-
dores, que para efectos de este estudio se utilizard de forma indistinta (Inkpen y Tsang, 2005; Tsai y
Ghoshal, 1998).

Los estudios publicados muestran diversos elementos que inciden en el desempefio de la cadena de
suministros. Scannells, Vickery y Droge (2000) afirman que las practicas clave interrelacionadas en
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la administracién de la cadena de suministros que han funcionado en los tres grandes fabricantes de
la industria automotriz de los Estados Unidos de Norteamérica son el desarrollo de proveedores, el
construir relaciones cercanas comprador-proveedor y procesos de compra justo a tiempo. Las cuales
son complementarias y hasta cierto punto independientes. En el presente estudio se consideran las
précticas relacionadas con la socializacién y el compromiso mutuo como variables independientes y
como estos elementos impactan en el desempefio operacional del proveedor (variable dependiente).

Compromiso
> Desempefio operacional
del proveedor

Socializacién

Figura 1: Modelo tedrico propuesto.
Fuente: Elaboracién propia con base en la literatura.

Con base en la revision de la literatura se proponen las siguientes hipdtesis (H1, H2), que establecen
a priori que el compromiso y la socializacién se relacionan positivamente en el mejoramiento del
desempeiio operacional de la relacién comprador-proveedor:

H1: El compromiso mutuo tiene una relacién positiva sobre el desempefio operacional del proveedor
en MiPyMES.

H2: La socializacién en la relacién de la cadena de suministro tiene una relacion positiva sobre el
rendimiento operacional del proveedor en MiPyMES.

Material y método

A fin de abordar la validacién empirica de los conceptos y variables identificados en la literatura se
presenta la metodologia y el andlisis realizado. Este estudio se puede considerar como causal, no
experimental y transaccional (Herndndez, Ferndndez y Baptista; 2010), ya que tiene como objetivo
identificar los factores del capital relacional que de acuerdo con la literatura analizada se relacionan
positivamente con el desempefio operacional del comprador vendedor.

Para identificar y evaluar dichos componentes, con base en la revision de la literatura se elaboré un
instrumento de tres secciones. La primera seccién se compone de los datos demogréficos, en el cual se
incluye items relacionados con la antigiiedad de la empresa, tamafio, giro, sector, industria, y origen
de proveedores. La segunda se relaciona con el compromiso mutuo en la relacion cliente proveedor, y
el tipo de contacto a nivel personal, también llamado socializacién; y finalmente la tercera parte evalda
el rendimiento operacional del proveedor.

Para validar el cuestionario primero fue sometido a revisién por un panel de 5 investigadores expertos
en el drea, quienes realizaron sugerencias menores que fueron atendidas, posteriormente se realizé la
aplicacion general. Esta aplicacion se llevd acabo de septiembre a noviembre de 2015. De alli que se
trata de un estudio transversal, por ende, los hallazgos corresponden a este momento en concreto del
tiempo de andlisis empresarial.
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Poblacion y caracterizacion de la muestra estudiada

Para llevar a cabo la investigacién se entregé el cuestionario impreso a 500 Micro, pequefias y me-
dianas empresas (MIPYMES) de la region centro del estado de Tamaulipas en el Noreste de México
(con la solicitud de que fuera contestado por el duefio o gerente general o administrador); de las cuales
293 contestaron; sin embargo, se descartaron 49 por omisién relevante de datos, quedando 244 como
encuestas completas para el posterior andlisis, lo cual representa una tasa de respuesta de 48.8 %.

La muestra de la investigacion consiste en 137 hombres (56 %) y 107 mujeres (44 %). La edad de los
encuestados se encontrd en un rango entre de 18 y 76 afos, con un promedio de 37. De las encuestas
respondidas 85 fueron contestadas por los duefios (34.8%) y 159 fueron contestadas por gerentes o
encargados (65.2 %).

De acuerdo con la clasificacion publicada en el Diario Oficial de la Federacién en México (Diario Ofi-
cial de la federacion, 2009) para la clasificacion de las empresas, uno de los criterios es el nimero de
empleados, con base en este criterio se encontrd que de las 258 empresas que contestaron la encuestas,
son 172 microempresas que representan el 66.7 %,53 pequefias empresas que representan el 20.5% y
33 empresas medianas que representan el 12.8 % tal como se puede observar en la tabla 2.

Comercial | Servicios | Total | Porcentaje
Micro 131 33 164 67%
Pequefia 33 13 46 19%
Mediana 31 3 34 14%
195 49 244
Porcentaje 80% 20%

Tabla 2: Distribucion de tamaiio y sector de las empresas encuestadas.
Fuente: Elaboracién propia.

Instrumento y aplicacion

La socializacién con los proveedores se midié con cinco items, a través de una escala de Liker de
siete puntos (7: muy eficaz; 1: no es eficaz). Se pidi6 a los informantes clave para indicar el grado
en que se utilizan eventos para fortalecer el trabajo en equipo que ayude a mejorar la compresion y
colaboracion con los proveedores tales como invitaciones de interaccién personal, eventos sociales,
talleres conjuntos, visitas a las plantas o instalaciones, y conferencias regulares con proveedores, en
un intento de mejorar la comprension entre ellos y el proveedor. Los items de esta escala se tomaron
de O’Donnell (2000), Chung et al. (2000), y Gupta y Govindarajan (2000).

La percepcién del compromiso mutuo fue medida con cinco items en escala de Likert de 7 puntos (7:
alta; 1: baja). Con base en investigaciones previas se pidio a los encuestados evaluar el cumplimiento
de los acuerdos en cuanto a la proteccion de la informacion confidencial (Sako y Helper, 1998), los
recursos que se ha comprometido a proporcionar, si verdaderamente el proveedor esta de su lado o
excede su deber, el compromiso general de mantener una relacion comercial a largo plazo (Krause et
al., 1998) y finalmente el compromiso de los proveedores por solucionar quejas que recibe la empresa
(Adaptado de Gallego y Rodriguez, 2005; Warn, 2005)

El desempeiio operacional de los proveedores se midi6 con un siete items, en una escala de Likert de
7 puntos (7: muy eficaz; 1: no es eficaz). Se le pregunto a los encuestados evaluar el desempefio del
proveedor durante la relacién en términos de reduccion de costes totales (Narasimhan y Das, 2001), la
cantidad entregada de acuerdo con lo programado (Shin et al., 2000; Narasimhan y Das, 2001; Tan et
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al, 2002), mejora continua de la calidad (Shin et al., 2000; Tan et al, 2002; Fullerton et al, 2003) (Shin
et al, 2000), Ia conformidad con las especificaciones, plazos de entrega, el tiempo de productos en
salir al mercado (Shin et al., 2000) (Tan, Lyman y Wisner, 2002), y la mejora de procesos (Fullerton
et al., 2003).

Medidas y validez de los datos obtenidos

Una vez obtenidos los datos mediante la aplicacion de los cuestionarios, se capturé la informacién
y se procedio a tratarlos estadisticamente. Primero cada item del instrumento se estudié de forma
individual, para analizar comportamientos anémalos y posteriormente se contrastd en conjunto con
otras variables. Se realiz6é un andlisis univariante de datos andmalos, se estudian los posibles errores
en la codificacion (valores fuera de rango) o valores incompatibles con otras respuestas, después se
procedié con el andlisis multivariante, consiste en analizar de modo conjunto preguntas que estan
relacionadas en su planteamiento y obtener su parte comiin mediante anélisis factorial. Posteriormente
se hacen grupos con técnicas de clasificacion, basicamente el método de K-medias (Hair et al., 1999)
que permite detectar valores atipicos.

Para construir cada variable que recoja la importancia del factor y agrupe diferentes aspectos, se hizo
uso de un andlisis factorial exploratorio, esta técnica se utiliza para reducir datos Utiles a fin encontrar
grupos homogéneos de variables a partir de un conjunto numeroso de éstas. Esos grupos se forman
con los items que correlacionan mucho entre ellos y tratando que unos grupos sean independientes de
otros.

Para determinar la confiabilidad del instrumento de recoleccion de datos, se calcul6 el coeficiente
alpha de Cronbach (1951), que permite validar la consistencia interna del cuestionario. Este método
se basa en el andlisis de las intercorrelaciones promedios entre los items referidos a un mismo aspecto,
a partir de la misma administracién del cuestionario. Este coeficiente produce valores que oscilan entre
cero (0) y uno (1). Mientras mds cerca del valor uno (1), méas confiable es el instrumento. De acuerdo
con Nunnelly (1978) un valor mayor a 0.80 se considera alta confiabilidad, entre 0.71 y 0,80 es buena;
entre 0.61 y 0.70 se considera adecuada y por debajo de 0.6 es baja confiabilidad. El andlisis de
confiabilidad del instrumento arrojé un alpha de Crombach de 0.839, por lo que se considera de alta
confiabilidad. Para el proceso de analisis, depuracion y tratamiento de los datos se utilizé el programa
Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) version 21.

Caracterizacion del capital relacional en la interaccion con proveedores

en MiPyMES: principales resultados

Con el objetivo de validar la unidemensionalidad de las variables independiente propuestas se realizd
un andlisis factorial exploratorio (Hair et al, 1999) para dicho andlisis se utilizé el método de com-
ponentes principales y rotacién Varimax. Al realizar el andlisis factorial, del cual el KMO obtiene un
valor de 0.828 a un alto nivel de significancia; se agrupan estos dos factores que en parte explican la
estructura subyacente del constructo Capital Relacional (CR), y que con fundamento en la literatura
se denominaron Compromiso (CRC) y Socializacion (CRS), como se puede observar en la tabla 3. De
acuerdo con el tamaiio de la muestra de 244 cuestionarios la carga factorial aceptada debe ser de 0.35
como minimo, de manera que de 10 items evaluados todos se agruparon en la primera iteracién (Hair
et al 1999).

Se observé un nivel de consistencia interna adecuado en los dos componentes del constructo de capital
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relacional, al obtenerse un indicador Alpha de Cronbach que va de .72 a .92 en los tres factores
determinados (Tabla 2).

Componente | Clave |Elemento ?arga. Alpha de
actorial Crombach
CP2 Cumple promesas 0.849 Prueba de
CP4 | Largo plazo 0.829 esfericidad
Compromiso |[CPl | confidencialidad 0.822 0.853 de Bartlett
CP5 | Apoyo en quejas del cliente 0.749 Chi 27
CP3 | Compenetracién 0.738 lilp;;’)); ;9
SP3 | Talleres 0.861 ’
SP5 | Convenciones y exposiciones | 0.803 gl=45
Socializacién |SP2 | Eventos sociales masivos 0.763 0.843
SP4 | visitas a instalaciones 0.738 Sig.=
0.000

SP1 | Eventos de interaccion personal |0.716

Tabla 3: Resultados del analisis de los aspectos que se han estudiado.

Fuente: Elaboracién propia.

A fin de agrupar estadisticamente los factores encontrados se determiné el promedio de los items que
componen este factor; en la tabla 3 se pueden observar el concentrado de los estadisticos descriptivos
de cada factor identificado.

Para establecer el andlisis de igualdad de medias y varianzas se realiz6 la prueba t para muestras inde-
pendientes para cada uno de los factores identificados, para evaluar si hay diferencias en los sectores
comercial y de servicios, asi como en el género del encuestado; tal como se puede observar en las
tablas 4 y 5. En ambos casos se rechaza la diferencia de medias y de varianzas dado que rebasan el
valor de significancia de 0.05 (Hair et al., 2008). Se puede afirmar que en la muestra estudiada no
existe diferencia significativa en la percepcidn entre hombre y mujeres al valorar la importancia de los
factores del capital relacional en la relacion cliente proveedor, desde la percepcién de los encuestados
en el presente estudio.

Prueba de L .
e a, ¢ Levene Prueba T para la igualdad de
Se asume que las | para la igualdad de .
. ) medias
Factor varianzas son varianzas
iguales Sig.
F Sig. T Gl (bilateral)
Si 0.308 0.080 2.167 240 0.031
CRC
No 1.888 62.473 0.064
CRI Si 0.191 0.662 | -0.190 240 850
- No -0.192 72.901 0.848

Tabla 4: Prueba T variable sector comercial o servicios versus CRC y CRS.
Fuente: Elaboracién propia.

Prueba de L .
rue a, ¢ Levene Prueba T para la igualdad de
Se asume que las | para la igualdad de .
. ; medias
Factor varianzas son varianzas
iguales Sig.
F Sig. T Gl (bilateral)
Si 2.816 0.095 [ 0.550 240 0.538
CRC
No 0.558 | 237.122 0.577
CRS S1 0.164 0.686 [ -0.190 240 850
No -0.191 | 231.286 0.849

Tabla 5: Prueba T variable genero versus CRC y CRS.

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuando se analiza quien responde el cuestionario, en la tabla 6 se observa que capital relacional
socializacion el nivel de significancia es menor que 0.05, de manera que se puede afirmar que con
respecto a la socializacidn si existe una diferencia significativa entre el duefio y el gerente o encargado.

Prueba de Levene .
) Prueba T para la igualdad de
Se asume que las | para la igualdad de .
) . medias
Factor varianzas son varianzas
iguales Sig.
F Sig. T Gl (bilateral)
Si 1.314 0.253 -1.182 240 0.238
CRC
No -1.15 242.757 0.252
CRS Si 1.158 0.228 -3.032 240 0.003
No -3.079 172.018 0.002

Tabla 6: Prueba T variable posicion del encuestado, (duefio o gerente/encargado) versus CRC y CRS.
Fuente: Elaboracién propia.

Al revisar las condiciones de linealidad, independencia, homocedasticidad, normalidad y no-colinealidad
el comportamiento de los datos permite valorar la pertinencia de aplicar la técnica de regresion multi-
ple (resultados en las tablas 7, 8 y 9) para someter a validacién las hipdtesis propuestas en esta inves-
tigacion.

Estos resultados obtenidos coinciden con los hallazgos presentados por Fazli et al (2013); que analiza-
ron 113 compaiifas manufactureras en Irdn y concluyeron que el compromiso mutuo tiene un impacto
positivo en el desempefio de los compradores. De la misma forma Caniels et al., (2013); en un es-
tudio de 54 empresas proveedora de la industria automotriz encontraron que el compromiso hacia
el largo plazo es un habilitador de beneficios y que los mecanismo de certificaciones estandarizadas
disminuyen la participacién del proveedor en la cadena de suministro.

En cuanto a los mecanismos de socializacion y relaciones entre la empresa compradora y los provee-
dores los hallazgos confirman los resultados publicados por Blonska et al (2013) quienes realizaron
un estudio en Bélgica, Italia y Alemania en 185 empresas. Carey et al (2011) en un estudio realizado
en 163 empresas manufactureras en el Reino Unido determinaros que los aspectos del capital social
puede ser un mediador total o parcial que ayuda en el desempefio, mejora los escalone de interaccion
e incrementa el desempeio de la innovacién. Counsig y Menguc (2006) encontraron que la sociali-
zacién informal es un elemento fundamental para el desempefio de los compradores e influye en los
resultados empresariales, apoyando los hallazgos de este estudio.

Al plantear las hipétesis se propone el siguiente modelo de regresion:

y=PBo+PX+pZ+e

Donde By representa el Coeficiente de interseccion; f3; representa el coeficiente del efecto del compro-
miso; B, representa el coeficiente del efecto de la socializacion; y representa el desempefio operacional
del proveedor; X representa el efecto del compromiso; Z representa el efecto de la socializacion y fi-
nalmente e representa el error.
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Correlacion de Desempefio 1.000
Pearson Compromiso 738
Socializacion 037
Sig. (umilateral) | Desempefio
Compromiso 000
Socializacion 033

Tabla 7: Correlaciones.

Fuente: Elaboracién propia.

Modelo R R cuadrado R cuadr_adn Sig. Cambioen F
corregida
1 51 564 560 000

Tabla 8: Resumen del modelo con la correccion en R2 y el nivel de significancia.
Fuente: Elaboracion propia.

Coeficientes
. Coeficiente
Coeficientes no
Modelo estandarizados .. s T Sig.
tipificados
B Error tip. Beta
1 (Constante) -.005 .043 -.111 912
Compromiso 740 .043 738 17.271 .000
Socializacion .138 .043 137 3.212 .001
a. Variable dependiente: Desempefio

Tabla 9: Coeficientes de regresion.
Fuente: Elaboracion propia.

De manera que la ecuacién queda:

By =—0,005 By =,740 B, =0,137
y=-0.005+0.7440+0.137Z+¢

Como se puede observar el coeficiente de interseccidn tiene un valor es de 0.005 y se aprecia que los
coeficientes de interaccién miltiple presentan un nivel de alta significancia, lo que indica que hay un
efecto positivo. Derivado de los resultados obtenidos se puede determinar que la hipétesis H1 se acep-
ta, puesto que los resultados (Tabla 9) permiten inferir que existe una relacién de dependencia positiva
y significativa de la variable de compromiso (CRC) y desempefio operacional de los proveedores.
(Vanpoucke et al., 2013; Yan y Doodley, 2013; Narasimham y Das 2001).

También se acepta la hipotesis H2, ya que de acuerdo con los resultados obtenidos (Tabla 9), se
observ que existe una relacién de dependencia positiva y significativa de la variable de CRS con el
desempeiio operacional de los proveedores en las MiPyMES estudiadas de los sectores comercial y
servicios.

Conclusiones

Esta investigacion ha explorado solo dos de los elementos que caracterizan el capital relacional en la
interaccion cliente proveedor desde la 6ptica de la empresa compradora; es importante notar que no se
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estudia el punto de vista del proveedor, que por supuesto es un asunto importante para investigaciones
futuras, ya que hace falta el punto de vista de la empresa proveedora. Adicionalmente solo se incluye
el sector comercial y el de servicios, de manera que el sector industrial no se ha considerado, seria
importante que investigaciones futuras incluyeran este sector.

Es importante resaltar el compromiso mutuo como base fundamental en el desarrollo y desempeiio
de los proveedores. De forma particular en las micro y pequefias empresas estudiadas estos son los
elementos principales, que inciden en el desempefio de la relacidn cliente comprador en las empresas
analizadas. Debido al tamafio de las empresas que se estudian los recursos humanos y materiales
estdn dedicados a la operacion diaria de interaccién con sus clientes y limitdndose al trato con sus
proveedores solo para la obligada operacién de compra-venta; careciendo de una estructura formal de
adquisiciones y de administracion de relaciones con sus proveedores.

Los programas de desarrollo y certificacién de proveedores con los mecanismos de colaboracién e
integracion quedan fuera del alcance de las capacidades de las empresas, no por esto dejen de ser
importantes, sin embargo, no representan un elemento fundamental en los recursos que las empresas
destinan para el fortalecimiento de las bases del negocio. Debido a esta carencia, la capacidad de
abrir los canales de comunicacidén y fortalecer los mecanismos de compromiso mutuo se convierten
en el catalizador, que hasta cierto punto, ayudan al desarrollo de los proveedores y los integra como
elementos estratégicos de la cadena de suministro y fundamentales para el éxito presente y futuro de
la empresa.
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