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RESUMEN

El objetivo de este estudio fue disefiar y validar el modelo de alianzas estratégicas
entre microempresas mexicanas, el disefio del modelo esta fundamentado con los
diversos modelos que otros investigadores han desarrollado, ademas de
considerar los procesos que llevan a cabo las pequefas, medianas y grandes
empresas en la formacion y desarrollo de alianzas. La propuesta del modelo de
alianzas estratégicas consta de cinco etapas, cada una de ellas presenta algunas
indicaciones y habilidades que los microempresarios deben desarrollar para
incrementar la participacion en los mercados globalizados, de esta manera

alcanzaran aquellas metas que de manera individual resultan complejas.

Por otro lado, la validacion del modelo fue a través de un analisis factorial
exploratorio. En esta parte del estudio se recolectaron datos a través de 204
encuestas aplicadas aleatoriamente a microempresas comercializadoras ubicadas
en Hermosillo, Sonora, y los datos fueron analizados mediante el programa de

software SPSS versiéon 23.0.

A través de los resultados del alfa de Cronbach al realizar el analisis factorial se
determinaron tres factores que congruente, tedrica y estadisticamente explican el
35% de la varianza del constructo. Los factores con una confiabilidad aceptable
fueron: administraciéon de planeacién (0.786), administracion operativa (0.825) y

administracion y formacién de alianzas (0.678).

Los resultados permitieron confirmar que el instrumento de medicién es valido y
confiable para el modelo propuesto que, a través de un analisis factorial y los
valores del alfa Cronbach, las variables por controlar en cada etapa son las

adecuadas y se encontraron en niveles aceptables.

Palabras Clave: Microempresas, MIPYMES, modelo, alianzas estratégicas,

andlisis factorial.



ABSTRACT

The objective of this study was to design and validate the model of strategic
alliances among Mexican microenterprises, the design of the model is based on
the various models that other researchers have developed, as well as considering
the processes carried out by small, medium and large companies in the formation
and development of alliances. The proposal of the model of strategic alliances
consists of five stages, each one of them presents some indications and skills that
the microentrepreneurs must develop to increase the participation in the globalized
markets, in this way they will reach those goals that individually are complex.

On the other hand, the validation of the model was through an exploratory factor
analysis. In this part of the study, data were collected through 204 surveys
randomly applied to microenterprises located in Hermosillo, Sonora, and the data

were analyzed using the software program SPSS version 23.0.

Through the results of Cronbach's alpha when performing the factorial analysis,
three factors were determined that congruently, theoretically and statistically
explain 35% of the variance of the construct. The factors with acceptable reliability
were: administration of planning (0.786), operative administration (0.825) and

administration and formation of alliances (0.678).

The results allowed to confirm that the measurement instrument is valid and
reliable for the proposed model that, through a factorial analysis and the Cronbach
alpha values, the variables to be controlled in each stage are adequate and found

at acceptable levels.

Keywords: Microenterprises, MSMEs, model, strategic alliances, factor analysis.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Actualmente las empresas se enfrentan a un entorno dinamico 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 reduccion de la pobreza y 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
disposicion mayores recursos y capacidades (Leyva, Cavazos y Espejel, 2018).
Entonces, las empresas altamente competitivas son aquellas que innovan en sus
productos, procesos y gestidon (Estrada, Garcia y Sanchez, 2009).

Las empresas son el pilar del desarrollo econdmico de un pais y son
grandes creadoras de riqgueza. Dependen de sus propias capacidades para crear
nuevos conocimientos y mantener la ventaja competitiva, no importa que tan alto
sea el riesgo (Jiang, Bao, Xie y Gao, 2016). En el entorno competitivo de hoy, que
es rapidamente cambiante y altamente incierto, las empresas requieren de
herramientas como: capital humano calificado, tecnologia, finanzas y activos
especificos para dirigir la organizacion, sin importar el tamafo, actividad, edad y el
tipo de empresa que sea. Es necesario que las empresas resuelvan sus
necesidades ordinarias para permanecer en el mercado y, alcanzar un mejor
crecimiento al atender los cambios que exige un mundo globalizado (Huang y
Roig, 2016).

Bajo esta perspectiva 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 pequefas,
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 gestién (Marquez y Gomez, 2002), pero son mas flexibles
y agiles para adaptarse a los cambios ambientales (Li et al., 2013). Dada la
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importancia de las microempresas es conveniente fomentar estrategias (Chauca,
2004) que mejoren el panorama econdmico actual, que las ayuden en su
crecimiento, fortalecimiento, desarrollo y competitividad (Viveiros, Conde vy
Pinheiro, 2013) para dar respuestas a las altas exigencias de los clientes
(Vazquez, Mejia y Nufez, 2015), pues existen empresas donde persiste una
actitud conservadora a la espera de introducir cambios estructurales (Ramirez y
Delgado, 2008).

Aungue 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 dltimas décadas, la cooperacion empresarial o 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). Segun Salamanca-Cots (2015) las alianzas estratégicas se
definen como un convenio de cooperacion equilibrado entre dos compafias,
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).

11



En esta investigacion se disefid un modelo de alianzas estratégicas entre
microempresas y se validé con el propdsito de que sirva como guia para su
implementacion en microempresas mexicanas, donde se pretende lograr su
crecimiento y permanencia en el mercado, ya que éstas se consideran importantes
en el crecimiento y desarrollo econdmico de la nacién (Secretaria de Economia
(SE), 2014; Diario Oficial de la Federacién (DOF), 2013).

JUSTIFICACION

Las microempresas son uno de los sostenes méas importantes de México en la
actividad econdémica por lo cual es conveniente aportar todo el apoyo necesario
para su fortalecimiento y permanencia. Las microempresas, al igual que muchas
pequefias y medianas empresas (Pymes) estan constituidas mayoritariamente por
pequenas empresas familiares en la localidad y han tenido que enfrentarse al reto
de competir con la intensa implantacion de hipermercados con las grandes
empresas locales y franquicias.

El nivel de competencia que ejercen estas grandes superficies con productos que
sustancialmente coinciden con los del pequeiio comercio, de modo absoluto en
algunos casos -alimentacion, electrodomésticos, ropa, calzado, peluqueria,
papeleria, etc. (Gonzalez, Mufioz y Garcia, 2016) produce la imposibilidad de
permanencia para estas microempresas, Cuyos recursos y capacidades son
frecuentemente insuficientes para mantener su cuota en los mercados locales, y
son desbancadas por el empuje de las compafias multinacionales por lo que
tiendan a desaparecer. Para sobrevivir las empresas han utilizado variedad de
estrategias para continuar en la competencia, una de ellas ha sido la formacion de
alianzas, las cuales en la mayoria de los casos han resultado de gran provecho
para lograr sus objetivos de manera exitosa; sin embargo, de acuerdo con la
revision literaria existe escasa evidencia en la aplicacion de esta estrategia en las

microempresas.
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Es por ese motivo que se deben plantear objetivos claros y alcanzables, asi como
elegir acciones a seguir para aportar alternativas para la supervivencia y solucién
de los problemas que tienen este tipo de empresas que constituye un soporte
econdémico del pais y de la localidad.

En esta investigacion se disefio y se validé un modelo de alianzas estratégicas
gue sirva como guia para ser implementado en microempresas mexicanas y, al
ser una estrategia perspicaz, les permitan sobrevivir, competir y mejorar su

desempeiio.

OBJETIVOS GENERAL Y ESPECIFICOS

Objetivo general

Proponer un modelo de alianzas estratégicas entre microempresas y realizar su
validacion, a fin de que sirva como guia para su implementacién en
microempresas mexicanas.

Objetivos especificos

Investigar el panorama de las alianzas existentes en las MIPYMES en el sector
comercial.

Proponer un modelo para la integracion de alianzas entre microempresas.

Plantear alianzas entre microempresas comercializadoras de la localidad.

Validar el modelo de alianzas estratégicas para microempresarios mexicanos.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION.

De acuerdo a los objetivos mencionados se derivan las siguientes preguntas:
¢ Por qué es conveniente para las microempresas realizar una alianza estratégica?
¢, Se cuenta con algun programa gubernamental de apoyo de forma que participen

en conjunto las microempresas?
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¢, Qué variables se deberan de considerar para el estudio de alianzas en las
microempresas de la region?
¢, Qué ventajas les ofrece a las microempresas asociarse con otras empresas?

¢ Es posible innovar con la integracion de alianzas entre microempresas?

ALCANCES Y LIMITACIONES

Alcance:

La propuesta para la integracion del disefio de un modelo de alianzas estratégicas
entre microempresarios del sector comercio serd planteada después de haber
revisado y analizado el estado del arte de la literatura que muestre ejemplos de
alianzas documentadas por autores reconocidos en el ambito académico y
organismos oficiales dedicados a la formacion de alianzas o integracion de
cooperativas.

Limitaciones:

Se utilizara informacién de microempresas del sector comercio de la localidad.
Existe una cultura empresarial de no buenas practicas administrativas y de
resistencia a colaborar en un proceso de investigacion.

Debido al tiempo disponible para obtener el grado no se implementara la

propuesta desarrollada.
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CAPITULO Il. ARTICULO DE REVISTA

Publicado en la Revista International Journal of Applied Science and Technology;
Vol. 8, No. 3, September 2018 doi:10.30845/ijast.v8n3p3
Consuelo Mora Castellanos, Patricia Cano Olivos, José Luis Martinez Flores y

Diana Sanchez Partida

TiITULO

Proposal of a model of strategic alliances to strengthen

microenterprises

Abstract

Mexican microenterprises face a complex world, submitted to variable and changing
environments. The new international and national markets have increased competition and
disrupted microenterprises, affecting their future or their existence. It is important that
micro-entrepreneurs make adjustments based on new strategic alternatives that help to
promote their development, competitiveness and survival, and thus who achieve their
improvement. That is why there is a concern to carry out a conceptual model of strategic
alliances between microenterprises, to guide those interested in its implementation. With
the proposed model, the aim is to strengthen microenterprises to participate in a more
active way in the new globalized market, with new skills, resources and more competitive

capabilities, in order to achieve those goals that individually are complex to get. The
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strategic alliances nowadays have become fundamental to achieve the success that the

companies are looking for.

Keywords: Strategic alliances, MSMEs, alliances model.

1. INTRODUCTION

Companies are the engine of a country's economic development and they are great
creators of wealth. They rely on their own abilities to create new knowledge and maintain
competitive advantage, it does not matter how high the risk may be (Jiang et al., 2016). In
today's competitive environment, which is rapidly changing and highly uncertain,
companies require tools such as: qualified human capital, technology, finance and specific
assets to run the organization, regardless of size, activity, age or type of company. It is
necessary that companies solve their basic needs to remain in the market and achieve better
growth by addressing changes required by a globalized world. (Huang and Roig, 2016).

When MSMEs are discussed it is referred to micro, small and medium-sized enterprises.
MSMEs play a transcendental role in growth and development of economies. The Ministry
of Economy (SE, 2014) and the Official Gazette of the Federation (DOF, 2013) indicate the
percentage of these companies is 99.8 percent in economic units, that they contribute 34.7
percent in GDP (Gross Domestic Product) and also 73.8 percent of job generation.

Although it is easy to differentiate sizes of companies or their economic sector to which
they belong, productivity among MSMEs is presented at a lower level than expected, so
their entry into the international market and their permanence in local or national market is
difficult (DOF, 2013), due to the changes of globalization. For to be perfected, it is
necessary to provide strategies that improve the current economic outlook, since there are
companies where a conservative attitude persists pending the introduction of structural
changes (Ramirez and Delgado, 2008).

Microenterprises are traditionally established family businesses, in most of them, there is

no formal process in administration and structure, since these processes are carried out
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empirically by the owners. According to INEGI (2014) (National Institute of Statistic and
Geography), they are productive units of goods and services that can have from 0 to 10
employees, with maximum annual sales of 242,106 dollars (4.6 million pesos), they present
mostly non-formal structures, which causes plateau in their processes and operations
(Vazquez et al., 2015), leading them to have difficulties in their development until reaching
limits and as a consequence they tend to disappear from the market. Microenterprises face
challenges to obtain financing, to capitalize or to develop management processes (Marquez
and Gomez, 2002). Compared to large and established companies, smaller and younger
companies suffer from more severe resource constraints; however, these are more agile and
flexible to adapt to environmental changes (Li et al., 2013). Given the importance of
microenterprises, it is convenient to promote strategies that help them in their growth,
development and competitiveness, in order to respond to the high demands of clients
(Vazquez et al., 2015). Although microenterprises are considered important in the growth
and economic development of the nation, the low level of productivity influences their
permanence in the market, which is approximately five years on average, so it is necessary
to find strategies to help them to achieve success and stability.

Alliances are among strategies for companies’ permanence in the market these are
presented continuously in the globalized world and competitive environment, regardless of
the country or size of the company. (Gonzalez et al., 2016). Alliances bring benefits
(Rezaei et al., 2015, Mukherjee et al., 2013), which can be: access to financial resources,
technical and managerial skills, brand and reputation and social welfare (Quesada Chaves,
2011). Alliances are also considered for their great expansion and success, an
organizational design (Christoffersen, 2012), which has managed to break down barriers
and improve the image of the companies (Wen, 2007) both nationally and internationally.

The main reason for strategic alliances is to share resources, costs and risks in operations
(Arranz et al., 2016), in order to achieve mutual benefit among their participants (Piguave,
2016, Arifio, 2008), and to improve their capacity for competition and innovation. Strategic
alliances also offer business opportunities and are fundamental because creativity is

exploited due to the scarcity of economic resources.
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An alliance comprises a collaboration agreement, which involves joint and equitable
participation among partners, contributions such as capital, technology or specific assets
can be included (Gulati and Singh, 1998, Beamish and Lupton, 2016). For Marshall et al.
(2005) and Abarca (2010), the strategic alliance is an agreement between organizations
where each one maintains its autonomy, but with a degree of dependence on each other.
Adobor (2005) defines strategic alliances as relationships, based on trust; while Viveiros et
al. (2013), consider an alternative of growth for companies is the use of strategic alliances
given that markets are changing and competition is increasingly variable, so a cooperative
environment can be favorable (Gnyawali and Park, 2009). However, it is common to see
the emergence of alliances between large companies, but for MSMEs it is a challenge since
their structure has disadvantages in a global market.

To enter into a society or collaboration scheme, it requires a change of transcendental
thinking in entrepreneurs, which are used to work individually. This change in
understanding is made even more difficult by the situation where an alliance invites them to
collaborate with competitors or rivals (Rodriguez et al., 2014), and possibly future partners.
The partners are a determining factor in the alliance since they are the direct participants to
achieve the common objectives, a series of factors or aspects that help the formation and
consolidation of a work team must be considered, these can be of two or more people
(Christoffersen, 2012). Defining a partner is one of the initial parts of the objectives to
develop an alliance since this selection can result in success or failure when building a
lasting and harmonious collaboration. A business partner represents trust, loyalty,
dynamism, responsibility since together they will undertake an adventure or episode for the
development and growth of their companies, in addition to establishing their strengths,
weaknesses and being able to achieve their objectives in a planned manner (Aguilar et al.,
2013). That is to say, the business partners must have common objectives to reduce the
risks that can harm the society between the parties.

Thus, alliances between microenterprises increase skills, affordability and experience.
On the other hand, the costs in shared purchases are reduced, which generate significant

savings in the acquisition of inputs; this will allow them to improve the processes to
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achieve competitiveness and survival in the markets, and consequently the extension to new
mercantile spaces.

Strategic alliances are an attractive option to join efforts in the solution of problems
presented by the different microenterprises; sharing of investments, risks and benefits as
well as the knowledge generated during the practice of the alliance, can provide protections
for these entrepreneurs. There are more and more successful cases of strategic alliances in
different companies (Rojas et al., 2014) so it can be seen as a different option for micro-
entrepreneurs looking for alternatives to survive and demonstrate that the union can make
them stronger.

Through a review of existing models for building of alliances, the steps and aspects that
were considered essential for the proposal of the model of strategic alliances in the MSMEs
were identified. Arifio (2008; 2011) although it does not mention how to create a model for
alliances, it raises objectives and reasons which induce the formation of strategic alliances,
along with considerations on some types of alliances where they cannot be absolute, since
there are variations in each type of organization. Another important aspect the author
mentions, in order to achieve success in alliances, is the search for the perfect business
partner that raises a series of aspects to consider in her selection, which will allow her to
improve the results.

Aguilar et al. (2013) refers to the development of a strategic alliance based on a specific
environment, agro-industry. He uses the most common points in the process of creating a
strategic alliance, made up of five phases:

1. Strategic Reconsideration: Consider if it is an appropriate strategy, this before making
the decision to form an alliance.

2. Business Partner choice: the essence of the partnership is to select the right partner, since
the success of the partnership depends on this choice.

3. Building a strategic alliance: this phase includes the negotiation between the parties
involved, to find the common interests, in order that both parties win.

4. Establishing of the structure of the strategic alliance: the project is defined as a whole,
the optimal size of the project and the total cost of the investment, in order to be convinced

of the association and the coexistence that this entails.
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5. Determining the agreement: this last stage involves the resumption of the negotiation and
if the alternative is achievable, the commitments, risks and responsibilities shared by the
participants are defined.

Michalus et al. (2011) proposes a cooperative conceptual model in MSMEs, as a practice
that stimulates local agrarian development in agricultural regions in Argentina, this allows
the increase of competitiveness levels and improves the survival of MSMEs. The Model is
made up of a flexible network of collaboration between MSMEs, as well as a quadrilex
(university-company-state-local organizations), which help promote each other. There are
six factors involved in this collaborative network between companies: technological,
economic, organizational, political and legal, sociocultural and environmental. Derived
from the conceptual model, the author also presented a procedure for the implementation of
the flexible cooperation network between agricultural MSMEs, which consists of four
phases: 1) preparation; 2) creation and startup; 3) consolidation; and 4) reproduction.

Nurullah et al. (2012), based on several models and approaches to alliances, proposes a
conceptual model of strategic alliances that provides a holistic approach that focuses on the
dimensions of the procedures. The proposed model presents the following elements: 1) Top
management; 2) Internal and external controllers; 3) Preparation; 4) Intellectual bases that
support the specification of the strategic alliance field; 5) Selection of the partner,
integration of the team and evaluation of the purpose of the alliance; 6) Pre-evaluation; 7)
Alternatives of potential partners; 8) Analysis and evaluation of mutual needs and

specifications required for the alliance.

2. METHODOLOGY

The methodology used to create this model of strategic alliances between
microenterprises, was the one proposed by Kang et al. (2016) For compilation, review and
analysis of the information, both of the theoretical framework and of the search for the
models of alliances that served as support for the development of the proposal. The

sequence of steps that were followed in the methodology is specified in figure 1.
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Figura 1. Methodology Stages

ethodolog - ‘lassification I alysis 2
Mbﬂhl dology Research and Review Classific ation and Oreanization An_llyw\_ nd
Stages Selection = Discussion
Locate the right Select articles and Establish the Obtain main ideas for
Objective information classify them by topic sequence of developing analysis
information and discussion

Source: Developed by the authors adapted from Kang et al. (2016)

To carry out this research and literature review, different specialized databases platforms
for journals were used to locate those of interest that could contribute to the project
information considered relevant. Once articles, documents, books and journals of the
databases and libraries were accessed and located, a selection of information was made and
a classification of documentation was done by topics of interest that are described in the
theoretical framework, such as: MSMEs, microenterprises, alliances, partners, models for
the formation of alliances and the importance of introducing alliances in microenterprises.
Once the articles and documentary information was considered, it was organized for the
inclusion of the essential ideas exposed by the authors and the sequencing of the
information was established. Finally, the analysis and discussion of the main ideas was
carried out. As a result of the review, the proposal of the conceptual model for strategic
alliances in microenterprises was proposed, in which the elements that make it up are
highlighted and a follow-up guide is offered to the participants with the idea of encouraging

cooperative participation.

2.1 Conceptual Model of Strategic Alliances

The models analyzed lack of a guide that allows micro-entrepreneurs to establish
alliances, finding only data for SMEs and MSMEs in agro industries and the metal-
mechanic industry. In addition, analysis of variables for the formation and functionality of
the alliances was observed, as well as models focused on the dimensions of the procedures
for different activities that can be carried out from the personal approach of integrating an
alliance, going through negotiations until the evaluation of the operation of the same, that

gives the pattern to continue or disintegrate the alliance.
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As a result of the research, a model for the creation of partnerships in microenterprises is
proposed. To participate in a partnership model, among micro-entrepreneur a team
collaboration is required to strengthen and improve certain weaknesses that make it
impossible to achieve a better level of competence (Rodriguez et al., 2014). With the
practice and development of a strategic alliance you can look for solution options that allow
you to grow or ensure competitiveness. The goal to achieve is microenterprises to begin a
process of strategic alliances, which must start within the same company, in order to know
their capabilities, strengths, weaknesses and establish a vision to participate in a new
market with skills, resources, technical expertise and special skills of competition. Together
can contribute more than they can do individually, for the above, the Model for strategic
alliances in microenterprises is proposed (Figure 2), which consists of 5 stages.

Figura 2. Strategic Alliances in Microenterprises Model
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Stage 1. Rethink Business

This stage is crucial for microenterprises since it will remodel the way in which the
operation, direction and control of its activities is carried out (Rangan and Yoshiro, 1996).
The reasons for forming an alliance must be clear, which varies according to the
characteristics of the company (Todeva, 2005, Arifio et al., 2001), and warns of the needs
that are not being met with the current capabilities of the company. To form an alliance, it
Is important that the partners share goals, objectives, economic aspects, survival, risks,

skills, growth and protection against competition. Both the current and desired goals
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involve the objectives that the company has set and those it wants to reach, according to the
material and human resources it has. For microenterprises, the objectives are to achieve
sales that provide profits and allow profitability to continue to achieve a financial balance,
in addition to meet the customer's perspectives to achieve loyalty. On the other hand, the
desired goals are to seek both economic and structural growth, which allow achieving a
reliable development in the competitive market; that is, increase sales, strengthen the
organizational structure, technology, develop new skills and an extremely important aspect

among partners, reduce risks (Li and Liao, 2007).

Stage 2. Design and Integration of Alliances

In this stage, the design and integration of alliances that allow establishing a partnership
between a group of companies is considered, where the important factors for the good
functioning and success in the alliance. Authors such as Jiang et al. (2008) and Kale and
Singh (2009) among others point out that micro-entrepreneurs should consider several
aspects before forming an alliance: 1) turnaround, economic potential, reputation and goals;
2) strategies that allow those involved to be in a "win - win" scheme (Montes and Sabater,
2002, Nurullah et al., 2012); 3) agreements, terms and conditions of the contract with which
the alliance will be established. (Arifio and Reuei, 2004); 4) team formation (Arifio, 2008).

Stage 3. Alliance Structure

Like any organization, the alliance must contemplate a structure for its operation
(Rangan and Yoshiro, 1996) where the primordial functions for the support of the alliance
are described (Montes and Sabater, 2002). When alliances are well structured, a manual is
written that explains and captures the functions and processes to be carried out by each
collaborator according to their area or position of work: organization, finance, technology
and legal policy. The organizational aspect includes how the resources available will be
used by the companies that will participate, according to the way in which the processes
contemplated in the alliance will be carried out. It also includes the correct information in a
timely manner, so that it flows between the partners, since it is a key element to achieve

success in the alliance. The finance aspect refers to the material and monetary resources
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available to the partners, which will be used for a common purpose among the businessmen
in the alliance, so it is necessary and pertinent that the partners participate in an equitable
manner in the alliance. Another aspect is technology that consists in matching and
improving the technologies of the partners in such a way that the processes to be carried out
are more effective and safer. To improve the competitiveness of companies it is necessary
to establish technological systems that ensure the quality of the products or services offered
to the consumer, since those who do not establish this type of systems will be at a
disadvantage with other companies since they would be offering a plus towards the client
(Rodriguez et al 2014). Finally, the aspects on politics and legality, which involve
agreements and negotiations, in a formal manner, of the activities and obligations

concerning the alliance that each partner must fulfill in the different stages of this union.

Stage 4. Implementation

This stage is fundamental for the evolution and success of the alliance. It is where the
actions are carried out to put into practice the development of the alliance, consequently,
the partners must take a variety of actions to face unfavorable situations that may arise. The
researchers Jiang et al. (2008) mention that the functions that are part of this stage are
relationship management, control mechanisms and alliance risk. Relationships are the main
strategic link to carry out any activity or transaction in companies, since the positive
environment that is generated depends on them. Management of relationships between
partners forms the pillar for the stability of the alliance, and if it works actively and
effectively serves to encourage cooperative behavior and cushion conflicts that may arise in
society. The control mechanisms, which are important factors in determining the future and
the dynamics of an alliance, thif control can be seen as a process of organizational
coordination and regulation including activities of monitoring, direction, evaluation and
reward. Finally, the risks of the alliance, that is representing the threats may arise as the

union develops. These risks can be minimized based on trust and control.

Stage 5. Evaluation.
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The evaluation of the alliance is made to assess the success of it, and allows us to know
its performance, by developing the proper monitoring and the desired results that can be
achieved. Every company has objectives, which vary according to their needs, the strategic
alliances revolve around the needs that companies intend to cover, in this case
microenterprises. In any of the stages of an alliance, there is the possibility of making
mistakes, which could jeopardize the success of the association. That is the reason within
strategic alliances, the evaluation process plays a key role (Nurullah et al., 2012). In the
context of acquiring new skills, achieving results and possessing the necessary knowledge
to make deals and negotiations with other micro-entrepreneurs, it is necessary to have a
competitive advantage that the strategic alliance can provide.

The aim of the proposed alliance model, is to embrace a new generation of entrepreneurs
with innovative organizational and cultural ideas, which allows them to create security and
confidence in a cooperative and equitable manner, creating competitive ties that help
reduce their risks and the uncertainty, therefore its growth in the market.

The flexibility and adaptation of these micro-entrepreneurs is a strength that can be
exploited to apply the proposed model and venture into new strategies of change, so that
they are easily oriented to a transitive change. This model is a guide to carry out the
formation of alliances between micro-entrepreneurs, who sometimes do not have a high
level academic training and many concepts tend to confuse them by not understanding the
information, which leads them to be discouraged in the search or implementation of
improvements for your company. Large corporations make alliances and must have their
models, structures, aspects and requirements to carry them out, but they are not
disseminated, as they are considered confidential. In the models used as a basis for the
proposal, important aspects were found such as the elements to develop a successful
alliance, the selection of partners and the factors that are combined when forming an

alliance.
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3. CONCLUSIONS

Alliances are a new tactic that has aroused great interest among companies. They are

used for strengthening different areas of interest of organizations such as infrastructure,
information, knowledge, technology as well as research and development. Initially this type
of unions appeared between the big companies as a strategy of expansion and
diversification; but this modality has changed, in the present large companies have allied
with SMEs; and progressively, SMEs have done it with other SMESs to achieve competitive
advantages.
When recognizing the benefits that are presented in the alliances, it is convenient to include
all the sizes of companies, and of course, to include in this system of cooperation to the
micro companies. The aim is to integrate this group of entrepreneurs into collaboration
strategies and alternatives for improvement in the development of their companies. These
strategic associations continue to have a field of interest among the diverse actors such as
the government, educational institutions and businessmen, since they help to innovate in
the different sizes and turns of companies.

Universities and the government should extend information regarding the creation of
alliances so that micro-entrepreneurs can appreciate it as a possible strategic alternative for
their development and / or permanence. Traditionally, microenterprises have worked
independently, but they have been disappearing due to the highly competitive environment
in which they are immersed and the presence of large national and transnational companies,
which is why the strengthening that affirms their existence, development and success in the
market.

With this proposal for a model of alliances in microenterprises, it is intended to provide
a guide that helps partners of such companies to reduce mistrust to participate in society,
since forming and maintaining a strategic alliance is a complex task that is difficult when
interested in integrating it feel disoriented or do not have experience to describe their effort,
clarify the purposes, organize activities and make favorable agreements for all parties

involved.
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Resumen:

Los nuevos mercados internacionales y nacionales han incrementado la
competencia y afectado a las microempresas mexicanas, ya que estas se
enfrentan cada vez mas a entornos cambiantes y complejos, los cuales les
impiden la permanencia en el mercado. Es importante que los propietarios de
microempresas realicen ajustes que fomenten el desarrollo, competitividad y
supervivencia de sus empresas. Por esta razén se disefia un modelo conceptual
de alianzas estratégicas para microempresas, el cual esta fundamentado con los
diversos modelos que otros investigadores han desarrollado, ademas de
considerar los procesos que llevan a cabo las pequefias, medianas y grandes
empresas en las alianzas estratégicas. La propuesta del modelo de alianzas
estratégicas consta de cinco de etapas, cada una de ellas indican las estrategias,
habilidades, recursos y capacidades que los microempresarios deben desarrollar
para incrementar la participacion en los mercados globalizados, de esta manera

alcanzaran aquellas metas que de manera individual resultan complejas.

Palabras clave: Alianzas estratégicas, microempresas, modelo de alianzas en

microempresas, MIPYMES.

Abstract:

Mexican microenterprises face a complex world, which subjects them to changing
environments. The new international and national markets have increased
competition and altered the microenterprises until affecting them in their
permanence. The owners of micro-enterprises must make adjustments that help
them promote development, competitiveness, survival and achieve their
improvement. That is why the concern arises to make a conceptual model of
strategic alliances between micro-enterprises, supported by model research and

the processes carried out by small, medium and large companies in the formation

29



or development of alliances. With the proposed model, which consists of five
stages, it seeks to encourage micro-enterprises to participate more actively in the
new globalized market, with new skills, resources and, with more competitive

capabilities, to achieve those goals that individual are complex.

Keyword: Strategic alliances, microenterprises, alliances model in
microenterprises, MSMEs.

INTRODUCCION

Las empresas son el motor del desarrollo econ6mico de un pais y son
grandes creadoras de riqueza, estas dependen de sus propias capacidades para
crear conocimientos y mantener la ventaja competitiva, no importa que tan elevado
sea el riesgo (Jiang, Bao, Xie & Gao, 2016). Actualmente el entorno competitivo es
rapidamente cambiante y altamente incierto, por ello las empresas requieren de
capital humano cualificado, tecnologia, finanzas y activos especificos para dirigir la
organizacion, sin importar el tamafio, actividad y edad de la empresa. Es
necesario que las empresas resuelvan las necesidades ordinarias para
permanecer y crecer en el mercado de esta manera atenderan los cambios que
exige un mundo globalizado (Huang & Roig, 2016).

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2014),
las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES) son unidades productoras
de bienes y servicios que pueden tener de 0-10 empleados, con ventas maximas
anuales de 4.6 millones de pesos. Las MIPYMES juegan un papel trascendental
en el crecimiento y desarrollo de las economias, la Secretaria de Economia (SE,
2014) y el Diario Oficial de la Federacion (DOF, 2013) sefialan que las MIPYMES
representan el 99.8% en unidades econdmicas, aportan el 34.7% del PIB y
generan el 73.8% de los empleos. Asi que es necesario que las MIPYMES

desarrollen estrategias para mejorar el panorama econdmico actual (Chauca,

30



2004), pues existen empresas donde persiste una actitud conservadora a la
espera de introducir cambios estructurales (Ramirez & Delgado, 2008).

Las microempresas son negocios familiares establecidos de manera

tradicional y dirigidos por los propietarios, su crecimiento es a través de la
observacion, practica y experiencia, asi que presentan estructuras mayormente no
formales ocasionando problemas en los procesos y operaciones (Vazquez, Mejia
& Nufez, 2015), y como consecuencia tienden a desaparecer del mercado. Las
MIPYMES enfrentan retos para conseguir financiacion, para capitalizarse o para
desarrollar procesos de gestion (Marquez &Li Gomez, 2002). En comparacién con
empresas grandes y establecidas, las empresas mas pequefias y mas jévenes
sufren limitaciones de recursos mas severas, sin embargo, son mas agiles y
flexibles para adaptarse a los cambios del entorno (Li, Qian & Qian, 2013). Dada la
importancia de las microempresas es conveniente crear estrategias que ayuden al
crecimiento, desarrollo y competitividad, de esta manera podrén dar respuestas a
las altas exigencias de los clientes (Vazquez et al., 2015).
Independientemente del pais o tamafio de empresa de la que se trate, las alianzas
son estrategias para que las empresas permanezcan en los mercados globales
(Gonzalez, Mufioz & Garcia, 2016) ademas ofrecen beneficios (Rezaei, Ortt &
Trott, 2015; Mukherjee, Gaur, Gaur & Schmid, 2013; Klosseka, Meyerb & Nippa,
2015), los cuales pueden ser: Acceso a recursos financieros, capacidades
técnicas y gerenciales, marca y reputacion, y bienestar social (Quesada, 2011).
Las alianzas también son consideradas por su gran expansion y éxito, un disefio
organizativo (Christoffersen, 2012; Lahiri & Narayanan, 2013), que ha logrado
romper barreras y mejorar la imagen de las empresas (Wen, 2007) tanto de
manera nacional como internacional.

La formacion y desarrollo de alianzas involucra una serie de actividades,
factores y caracteristicas que influyen para lograr el éxito (Agostini, Filippini &
Nosella, 2015; Agostini, 2016; Agostini & Nosella, 2017; Colombo, Laursen,
Magnusson & Rossi-Lamastra, 2012; Jaouen & Gundolf, 2009; Kale, Dyer & Singh,
2002; Ring & Van de Ven, 1994) las cuales se agrupan en las tablas 1, 2 y 3 de
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acuerdo al tamafio de la empresa y aspectos como: sociedad, recursos y

actividades organizativas y de gestion.

Tabla 1. Actividades, factores y caracteristicas en la formacion de alianzas en los
distintos tamafos de empresas: Aspecto de Sociedad

- Se lleva a cabo por duefios.

Microempresas | - Se establecen lazos fuertes y afectivos entre los socios.

- Son un nimero reducido de socios.

- Existe menos diversificacién de socios y se lleva a cabo
por duefios y gerentes.

- Se busca proximidad geografica, conocimiento previo, que
Sociedad no haya rivalidad entre socios, inclinacion hacia las
inversiones y alineacion de metas, valores y expectativas.

- Para algunas empresas los acuerdos entre los socios son
Pymes estructurados y negociados y pueden ser flexibles, formales
e informales.

- Los empresarios pueden no poseer todos los
conocimientos y habilidades requeridos relacionados con la
alianza, lo que requiere el apoyo de entidades externas que
muchas de las ocasiones no se pueden solventar.

- Fuertes lazos que convierten estos vinculos en multiples
relaciones.

- Se lleva a cabo por inversionistas, equipos de trabajo y el
apoyo de entidades externas.

- No es necesario proximidad geogréfica, inclinacion hacia
las inversiones y alineacién de metas, valores y expectativas.
- Se unen los socios rivales para vencer a la competencia de
otras multinacionales.

- Acuerdo entre los socios es estructurado y negociado.
Grandes - Diversificaciéon de socios y cooperacion entre distintos
tamafios de empresas

- Mas oportunidades de participar en alianzas pues no es
necesario tener el mismo giro.

- Capacidad de desarrollar varias alianzas de manera
simultanea.

- Conocimiento profundo del socio.

- Acuerdos formales y legales muy bien estructurados.

- Capacidad de gestién de red y pueden tener cartera de
alianzas

Fuente: Elaboracion propia basada en Agostini et al., 2015; Agostini, 2016; Agostini & Nosella,
2017; Colombo et al., 2012; Jaouen & Gundolf, 2009; Kale et al., 2002; Ring & Van de Ven, 1994,
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Tabla 2. Actividades, factores y caracteristicas en la formacién de alianzas en los distintos
tamanos de empresas: Aspecto de Actividades organizativas y de gestion

Actividades
organizativas
y de gestién

Microempresas

- Dificultad en estructuracion comercial y en el intercambio
de informacion.

- Generalmente no se cuenta con una estructura
organizativa.

- Los contratos que establecen pueden ser: informales o
formales.

- Flexibilidad y adaptabilidad a los cambios que se suscitan.
- Gobernanza informal.

- En ocasiones ciertas empresas pueden tener la idea
especifica y detallada sobre el proyecto de cooperacién y
posibles formas de impleméntalo dentro de la alianza.

- Ocasionalmente carecen de las capacidades requeridas
para establecer y administrar sus relaciones con otras
empresas.

- Algunas realizan una planificacion y control preciso de las
actividades de la alianza.

- Cuentan con habilidades diferentes para adquirir y
adoptar conocimiento externo.

- Débil conocimiento de cémo implementar y administrar
sus redes lo que da un uso menos intenso en sus

Pymes estructuras, procesos y herramientas.

- Falta de experiencia previa de colaboracion formal y de
formacion y gestion de alianzas, por lo que se les dificulta
comprender la alianza.
- Diferencias en formas de gobernanza y se adaptan a la
gue les convenga.
- Para ajustar su coordinacion utilizan altos niveles de
libertad y flexibilidad.
- Caracteristicas organizativas internas muy diferentes
entre ellas.
- Capacidad restringida para hacer frente a las presiones
competitivas y ambientales.
- ldea especifica y estructurada de la alianza para su
implementacion.
- Grandes capacidades requeridas para establecer y
administrar sus relaciones entre otras empresas.
- Rigideces centrales y gobernanza bien estructurada.
- Conocimiento y experiencia en gestion de alianzas.
- Capacidades para obtener conocimiento externo.
- Tienen las capacidades requeridas para establecer y

Grandes administrar sus relaciones.

- Recursos internos o departamentos especificamente
dedicados a administrar la alianza.

- Planificacion, estructuracién y control preciso de las
actividades de la alianza.

- Pueden contar con manuales, programas de capacitacion
y cursos sobre alianzas.

- Redes de cooperacion nacional-internacional.

- Estructuras y normas de gobierno requeridas para una
relacion.

Fuente: Elaboracién propia basada en Agostini et al., 2015; Agostini, 2016; Agostini & Nosella,

2017; Colombo et al., 2012; Jaouen & Gundolf, 2009; Kale et al., 2002; Ring & Van de Ven, 1994
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Tabla 3. Actividades, factores y caracteristicas en la formacion de alianzas en los
distintos tamafos de empresas: Aspecto de recursos

- Los recursos econémicos y humanos calificados son
escasos o limitados.

Microempresas | - Los accesos a financiamientos son reducidos.

- Las relaciones externas con otras compafiias son limitadas.
- Generalmente no cuentan con tecnologia

- Los recursos econémicos y humanos calificados son
limitados.

Recursos - Los accesos a financiamientos son reducidos.

Pymes - Los recursos para establecer relaciones externas son
normalmente mas limitados.

- No siempre cuentan con tecnologia adecuada.

- No siempre se inclinan al uso de herramientas de
tecnologia e informacion.

- Tienen disponibilidad de recursos financieros.

- Cuentan con recurso humano calificado.

- Se les otorga el acceso a financiamientos elevados.

- Poseen excelentes recursos de infraestructura.

Grandes - Disponen vy utilizan tecnologia innovadora y sistemas de
informacion.

- Excelentes capacidades de recursos para construir y utilizar
relaciones con partes externas.

Fuente: Elaboracién propia basada en Agostini et al., 2015; Agostini, 2016; Agostini & Nosella,
2017; Colombo et al., 2012; Jaouen & Gundolf, 2009; Kale et al., 2002; Ring & Van de Ven, 1994.

Las tablas muestran aspectos como: 1) Sociedad, centrada en los factores
determinantes que se relacionan con los participantes en la alianza; 2) Actividades
organizativas y de gestion, aspectos relacionados a los procesos administrativos,
objetivos, capacidades, planificacion, relaciones y politicas de la alianza; y 3)
Recursos, aspectos que contemplan las aportaciones econdmicas, humanas y
tecnoldgicas que pueden disponer los socios.

De acuerdo con Agostini, Filippini & Nosella (2015); Agostini (2016); Agostini
& Nosella (2017); Colombo, Laursen, Magnusson & Rossi-Lamastra (2012);
Jaouen & Gundolf (2009); Kale, Dyer & Singh (2002); Ring & Van de Ven (1994),
las microempresas tienen similitudes con las pequefias y medianas empresas
(PYMES), ya que al igual que ellas enfrentan severas limitaciones para acceder a
recursos y a capacidades que requieren alcanzar (Franco & Haase, 2015), y
numerosos desafios tanto administrativos como operativos (Gnyawali & Park,

2009), ante esta situacion, las alianzas parecen ser apropiadas para las PYMES
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(Agostini, 2016), pero en las microempresas sigue siendo débil por el
desconocimiento de los beneficios (Jaouen & Gundolf, 2009).

Asi que las microempresas deben formar alianzas estratégicas para
desarrollarse, diversificar y ampliar mercados, acelerar la comercializacion de
productos, compartir informacidbn con otras empresas, para mejorar Ssus
conocimientos y habilidades (Jaouen & Gundolf, 2009). Cabe sefialar que estos
proyectos cooperativos son cruciales para comprender el potencial y lograr la
sostenibilidad de la empresa (King, Adler & Grieves, 2013), y los casos de éxito de
alianzas estratégicas en las distintas empresas son cada vez mas (Rojas, Rincén
& Mesa, 2014). El objetivo de las alianzas estratégicas es compartir recursos,
costos y riesgos en operaciones (Arranz, Arroyabe & Fdez.de Arroyabe, 2016;
Gulati y Singh, 1998; Beamish & Lupton, 2016), para tener beneficios mutuos
entre los participantes (Piguave, 2016; Arifio, 2008; Reid Bussiere & Greenaway,
2001), y alcanzar el éxito (Agostini, 2016; Jaouen & Gundolf, 2009).

Las alianzas estratégicas son relaciones basadas en la confianza (Adobor,
2005), donde cada organizacion mantiene su autonomia aunque con un grado de
dependencia uno del otro (Marshall, Nguyen & Bryant, 2005; Abarca, 2010);
mientras que Viveiros, Conde & Pinheiro (2013) las considera como una
alternativa de crecimiento para las empresas, pues un entorno de cooperaciéon
puede ser favorecedor (Gnyawali & Park, 2009; Feller, Parhankangas, Smeds &
Jaatinen, 2013), para enfrentar la competencia y los mercados cambiantes. Sin
embargo, para los propietarios de las microempresas es un reto formar alianzas ya
gue requieren de un cambio de pensamiento transcendental en los empresarios,
ya que estan habituados a trabajar de manera individual. Este cambio se dificulta
porque una alianza invita a cooperar con los competidores o rivales (Rodriguez,
Vasquez & Mejia, 2014) y posiblemente futuros socios.

Mediante la revision de modelos de alianzas se identificaran los pasos y
aspectos que se consideren esenciales para diseflar un modelo de alianzas
estratégicas para las MIPYMES. Arifio (2008; 2011) aunque no menciona como

hacer un modelo para alianzas, plantea objetivos y motivos que inducen la
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formacion de alianzas estratégicas, e indica que algunos tipos de alianzas no
pueden ser absolutas, ya que existen variaciones en cada tipo de organizacion. Es
importante buscar al socio perfecto para fortalecer los lazos afectivos y de
confianza de manera rapida, originando una cooperacion mas efectiva.

Aguilar, Cabral, Alvarado, Alvarado & De Leon, (2013) refieren el desarrollo
de una alianza estratégica con base en un ambiente especifico, la agroindustria.
Los autores mencionan cinco aspectos comunes en el proceso de creacién de una
alianza estratégica: 1) Reconsiderar la estrategia antes de formar una alianza, 2)
Elegir el socio, 3) Construir la alianza estratégica para negociar y encontrar los
intereses comunes entre los socios y que todos ganen, 4) Determinar la estructura
de la alianza estratégica, y 5) Formalizar el acuerdo para definir compromisos,
riesgos y responsabilidades entre los participantes.

Michalus, Hernandez, Hernandez, Suarez & Sarach (2011) proponen un
modelo conceptual cooperativo en MIPYMES para estimular el desarrollo agrario
local en regiones agropecuarias de Argentina, éste permite incrementar
competitividad y supervivencia de las MIPYMES. ElI Modelo esta compuesto por
una red flexible de cooperacion entre las MIPYMES, ademas de una cuatrihélice
(universidad—empresa-estado-organizaciones locales) que ayudan a promoverse
entre ellas. En esta red cooperativa intervienen seis factores: los tecnolégicos, los
econdémicos, los organizativos, los politicos y legales, los socioculturales y los
ambientales. Para implementar este modelo en las MIPYMES agropecuarias, se
debe desarrollar en cuatro fases: 1) Preparacién; 2) Creacién y arranque; 3)
Consolidacion; y 4) Reproduccion.

Nurullah, Alayoglu & Oyku (2012) proponen un modelo conceptual de
alianzas estratégicas bajo un enfoque holistico centrado en las dimensiones de los
procedimientos. El modelo integra los siguientes elementos: 1) Alta direccion; 2)
Controladores internos y externos; 3) Preparacion; 4) Bases intelectuales que
soportan la especificacion del campo de la alianza estratégica; 5) Seleccion del

socio, integracion del equipo y evaluacion del propésito de la alianza; 6)
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Preevaluacion; 7) Alternativas de socios potenciales; 8) Analisis y evaluacion de
las necesidades mutuas y especificaciones requeridas para la alianza.

El objetivo de esta investigacion es disefiar un modelo de alianzas
estratégicas para microempresas mexicanas, el cual permita formar y desarrollar
lazos cooperativos entre microempresas para aumentar las habilidades, el poder
adquisitivo y la experiencia; y, por otro lado, disminuir los costos de las compras
compartidas, lo cual genera ahorros significativos en la adquisiciéon de insumos.
De esta manera las microempresas podran mejorar sus procesos, incrementar la

productividad y competitividad en los mercados globalizados.

METODOLOGIA

Figura 3. Etapas de la metodologia

Etapas de la ;
metodologia SO T Clasificacion y oY S Analisis y
Investigacion y Revision i) Organizacion . i
Seleccion # Discusion
Objetivo Ubicar la informacion Seleccionar los Establecer la secuencia Obtener las ideas
idonea articulos y clasificarlos de la informacion principales para el
por temas desarrollo del analisis
y discusion

Fuente: Elaboracion propia adaptada de Kang et al. (2016).

Para la revision de literatura se utilizaron distintas plataformas de bases de
datos especializadas para ubicar las revistas y libros a fines al tema. A
continuacion se mencionan las actividades que se realizaron para la investigacion:
1) Busqueda de revistas, libros y documentos de interés que sean de aportacion
relevante, 2) Seleccion de la informacion, 3) Clasificacion de la informacién por
temas de interés como: MIPYMES, microempresas, alianzas, aspectos
caracteristicos en la formacién de alianzas, socios, modelos para la formacion de
alianzas y la importancia de introducir las alianzas en las microempresas, y 4)

Andlisis y la discusion de las ideas principales.
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Una vez finalizada la revision de literatura se disefié el modelo conceptual de

alianzas estratégicas para microempresas mexicanas.

RESULTADOS

Modelo conceptual de alianzas estratégicas

Los modelos analizados en la revision de literatura estdn centrados en las
dimensiones de los procedimientos para diferentes actividades tales como: el
planteamiento personal de integrar una alianza, negociaciones y evaluacion del
funcionamiento, es decir no muestran una guia clara para establecer alianzas
estratégicas. Por otro lado, la mayoria de los modelos estan dirigidos a PYMES y
MIPYMES del giro agroindustrial y metal mecanica. Es importante reconocer que
los mercados globalizados requieren habilidades, recursos, experiencia técnica y
capacidades especiales de competencia, por lo tanto, al establecer una alianza se
aportara mas de lo que pueden hacer de manera individual (O'Dwyer, Gilmore &
Carson, 2011).

Por esta razon, es importante disefiar un modelo de alianzas estratégicas
para microempresas mexicanas, que permita mantener las fortalezas, aprovechar
las oportunidades, eliminar las debilidades y combatir las amenazas para
permanecer en los mercados globalizados e incrementar la competitividad. En la

figura 2 se muestra el modelo, el cual consta de 5 etapas.
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« Metas actuales

* Metas deseadas

* Aspectos
economicos

« Sobrevivencia

« Compartir riesgos

« Tecnologia

« Crecimiento

Repensar el
negocio

* Seleccionar
socio

+ Negociacion
“ganar-ganar”

« Contratos
equitativos

* Formar equipo

Disefio y
Formacion
de alianzas

* Organizacion
* Finanzas

* Tecnologia

* Politica y legal

Estructura
de alianzas

* Gestion de
relaciones

« Mecanismo de
control

* Riesgo de alianza

Implementacién

* Formulacion de
la evaluacion

* Resultados de
la evaluacion

Evaluaciéon

Figura 4. Modelo para alianzas estratégicas en microempresas.

Fuente: Elaboracion propia, con base en la revisién bibliogréfica.

Etapa 1. Repensar el negocio: Diagnéstico y planeacion de objetivos.

Esta etapa consiste en: a) Reconfigurar la direccion y control de las
actividades y la manera en que se lleva a cabo el funcionamiento, (Rangan &
Yoshiro, 1996), b) Identificar los motivos para formar una alianza (Aguilar et al.,
2013), c) Identificar las caracteristicas de la empresa (Todeva, 2005), y d) Advertir
las necesidades que no se estan cumpliendo con las capacidades actuales de la
empresa (Li et al., 2013). Para conformar una alianza es importante que los socios
compartan metas, objetivos, aspectos econdmicos, supervivencia, riesgos,
habilidades, crecimiento y proteccion contra la competencia (Jaouen & Gundolf,
2009). Tanto las metas actuales como las deseadas involucran los objetivos que

tiene la empresa y a los que quiere llegar.
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En general, el objetivo de las microempresas es alcanzar el volumen de
ventas que genere rentabilidad para lograr el equilibrio financiero, ademas de
cumplir con las perspectivas del cliente para conseguir su lealtad. Por otro lado, la
meta deseada es tener crecimiento econdmico y estructural, para que les permita
a las microempresas mantenerse en los mercados competitivos. Entonces, una
alianza fortalecera la estructura organizacional y tecnoldgica, desarrollar4 nuevas
habilidades y aumentard las ventas. Pero también disminuiré los riesgos entre los
socios (Li & Liao, 2007).

En esta etapa es necesario que los microempresarios realicen el diagnostico
de la situacién actual de la empresa y determinen de forma clara y organizada los
objetivos que integraran la alianza. Para esta etapa se consideran los aspectos
importantes de la primera etapa de los modelos propuestos por Aguilar et al.
(2013) y Rangan & Yoshiro (1996).

Etapa 2. Disefio y formacion de alianzas: Seleccion del socio.

Esta etapa consiste en seleccionar al socio (Jiang, Li & Gao, 2008; Kale &
Singh, 2009), tanto Aguilar et al., (2013) como Arifio (2008;2011) y Montes y
Sabater (2002) sefialan que la eleccién del socio es parte fundamental en la
creacion de una alianza. Pero para asegurar el buen funcionamiento y éxito de
una cooperacion duradera y armoniosa (Vaidya, 2011), se deben considerar varios
aspectos, tales como: 1) Giro, potencial econdmico, reputacion y metas, 2)
Estrategias que permita a los involucrados estar en un esquema de “ganar-ganar”
(Montes & Sabater, 2002, Nurullah et al.,, 2012), 3) Acuerdos, términos y
condiciones del contrato con el que se establecera la alianza. (Arifio & Reuei,
2004, y 4) Formacioén del equipo (Arifio, 2008). En esta etapa el microempresario
debe negociar, hacer contratos y aprender a desarrollar relaciones con sus socios,
aunque es comun que entre ellos se desarrollen fuertes lazos afectivos y mayor
confianza, sin embargo estas negociaciones frecuentemente son informales
(Montes & Sabater, 2002, Nurullah et al., 2012).
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Etapa 3. Estructura de alianzas: Organizacion y funcionalidad de la alianza.

La alianza debe contemplar una estructura para su funcionamiento (Rangan
& Yoshiro, 1996) y describir en un manual las funciones primordiales (Montes &
Sabater, 2002) para cada socio de acuerdo a su area o puesto de trabajo ya sea
organizacional, financiero, tecnologico, politico y legal (Michalus et al., 2011). El
aspecto organizacional comprende la transparencia del uso de los recursos
disponibles de las empresas que van a participar y el adecuado flujo de la
informacion en tiempo y forma entre los socios. El aspecto financiero hace
referencia a los recursos materiales y monetarios que los socios aportaran para un
fin comun, por lo que es necesario y pertinente que los socios participen de
manera equitativa. El aspecto tecnoldgico consiste en igualar y mejorar las
tecnologias de los socios de tal manera que los procesos son mas efectivos y
aseguran la calidad de los productos o servicios que se ofrecen al consumidor, de
esta manera se estara dando un plus al cliente (Rodriguez et al., 2014). Por
altimo, los aspectos politicos y legales involucran los acuerdos y negociaciones
formales de las actividades y obligaciones que cada socio debe cumplir en las

diferentes etapas de la alianza.

Etapa 4. Implementacion: Acciones para el funcionamiento y desarrollo de la
alianza.

En esta etapa, los microempresarios desarrollaran habilidades para formar,
gestionar y controlar el funcionamiento de la alianza, gestionar relaciones (Jiang et
al., 2008), ademas de adquirir conocimientos y experiencia. Segun Jiang et al.,
(2008), las relaciones son el eslabon estratégico para llevar a cabo cualquier
actividad o transaccion en las empresas, ya que si funciona de manera activa y
efectiva alentara el comportamiento cooperativo y amortiguara los conflictos que
puedan presentarse en la sociedad. Los mecanismos de control son factores
importantes en la determinacion del futuro y la dinamica de una alianza, ya que
coordinan, regulan, monitorean, dirigen, evalian y recompensan a los socios. El

control puede minimizar el riesgo y permitir la evolucidon y éxito de la alianza. Para
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ello los socios deben de realizar actividades que resuelvan situaciones

desfavorables en la asociacion.

Etapa 5 Evaluacidn: Valoracion y desempefio de la alianza.

En la etapa de evaluacion se mide el rendimiento y efectividad de la alianza
establecida entre los microempresarios, y se da seguimiento a los objetivos y
metas de cada socio. El proceso de evaluacion juega un papel primordial (Nurullah
et al., 2012) pues evita los errores que ponen en riesgo el éxito de la asociacion.
Asi pues, la evaluacion ayudara a comprobar que la formacion y desarrollo de la
alianza se esta llevando de forma exitosa, de tal manera que todos los socios
cumplan sus objetivos y metas.

Ante este contexto, el modelo conceptual de alianzas estratégicas para
microempresas mexicanas tiene como finalidad integrar a una nueva generacion
de empresarios con ideas innovadoras tanto organizativas como culturales, y que
a través de alianzas que generen seguridad y confianza, las microempresas
compitan en los mercados globalizados. La flexibilidad y adaptacion de las
microempresas es una fortaleza que puede ser aprovechada para implementar el

modelo propuesto.

CONCLUSIONES

La mayoria de los microempresarios mexicanos carecen de una formacion
académica de alto nivel, razén por la cual se ve limitado su crecimiento
organizacional y competitivo, de ahi que el modelo de alianzas estratégicas para
microempresas mexicanas, sirve como guia para llevar a cabo la formacion de
alianzas que ayude a los socios de las empresas a reducir la desconfianza de
participar en sociedad, ya que formar y conservar una alianza estratégica es un
trabajo complejo que se dificulta cuando los interesados en integrarla se sienten

desorientados 0 no cuentan con experiencia para poder describir su esfuerzo,
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aclarar los propositos, organizar las actividades y hacer acuerdos favorecedores
para todas las partes involucradas.

Las alianzas estratégicas han despertado gran interés entre las empresas.
Estas se emplean para fortalecer distintas areas de las organizaciones, tales
como: infraestructura, informacion, conocimiento, tecnologia, investigacion y
desarrollo. Inicialmente este tipo de uniones se presentaron entre las grandes
compafias como una estrategia de expansion y diversificacién, pero esta
modalidad ha cambiado.

Actualmente las grandes empresas se han aliado con PYMES; vy
progresivamente, las PYMES lo han hecho con otras PYMES para alcanzar
ventajas competitivas. Las grandes corporaciones realizan alianzas y necesitan
sus modelos, estructuras, aspectos y requisitos para llevarlas a cabo, sin
embargo, no son difundidas, pues son considerados confidenciales. Al reconocer
los beneficios que representa una alianza, es conveniente incluir todos los
tamafnos de empresas, el fin es integrar a todos los empresarios en estrategias de
colaboracion y alternativas de mejora en el desarrollo de las empresas. Las
asociaciones estratégicas se forman en el gobierno, las instituciones educativas y
los empresarios, ya que ayudan a innovar a los distintos sectores.

Tanto las universidades como el gobierno deben hacer extensiva la
informacion referente a la creacion de alianzas para que los microempresarios lo
aprecien como una alternativa estratégica para su desarrollo y/o permanencia.
Tradicionalmente, las microempresas han trabajado de manera independiente,
pero han ido desapareciendo por el entorno competitivo en el que estan inmersas,

por lo que es primordial fortalecer su existencia, desarrollo y éxito en el mercado.
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TITULO

Andlisis factorial para la validacion de las variables en un modelo

de alianzas estratégicas en microempresas mexicanas

Factorial analysis for the validation of the variables in a model of

strategic alliances in Mexican microenterprises

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 andlisis factorial exploratorio.
Método

Para el estudio se recolectaron datos a través de una encuesta, la cual se aplico a
204 microempresas comercializadoras ubicadas en Hermosillo, Sonora, y 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 andlisis factorial se hizo evidente que las variables a considerar en el
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Modelo Conceptual de Alianzas Estratégicas para  Microempresas
Comercializadoras son las correctas y se agruparon por factores.

Discusion o Conclusioén

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.

Palabras claves: Microempresas, modelo, alianzas estratégicas, analisis factorial.

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
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Microenterprises, entrepreneurs can use this model as a guide to generate

competitive advantages.

Keywords: Microenterprises, model, strategic alliances, factor analysis.

1. INTRODUCCION

Actualmente las empresas se enfrentan a un entorno dinamico 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 reduccion de la pobreza y 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
disposicion mayores recursos y capacidades (Leyva, Cavazos y Espejel, 2018).
Entonces, las empresas altamente competitivas son aquellas que innovan en sus
productos, procesos y gestidon (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 pequeiias, 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 econdémico 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,
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2015), pues existen empresas donde persiste una actitud conservadora a la
espera de introducir cambios estructurales (Ramirez y Delgado, 2008).

Aunque las microempresas son consideradas importantes en el crecimiento
y desarrollo econémico 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 dltimas décadas, la cooperacion empresarial o 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). Segun Salamanca-Cots (2015) las alianzas estratégicas se
definen como un convenio de cooperacion equilibrado entre dos compafias,
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 deébil 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 Ledn, 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 (Figura 1).
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Figura 5. 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
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El disefio y formacion 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 puesto 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, adquisicion de conocimientos Yy
experiencia, asi como de gestion y control en el funcionamiento de las alianzas.

Etapa 5. Evaluacion

La evaluaciéon 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, ayudard como proceso de
retroalimentacion para comprobar que la formacion y desarrollo de la alianza se
esta 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.
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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).

2. REVISION DE LITERATURA

Las empresas forman parte de los pilares fundamentales de la economia de
cualquier nacion porgue son el motor de creacion de riquezas, sin embargo, el
constante dinamismo de los mercados las obliga a aumentar o disminuir su
tamafo, 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 econdmica.

2.1. MIPYMES

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) (2014) y el Diario
Oficial de la Federacion (DOF) (20013) 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 4. Clasificacion de las MIPYMES comercializadoras mexicanas

50



Tamarfo 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 (20013).

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).

2.2. 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 éstas unad de las razones principales que impiden el
desarrollo y crecimiento de la empresa y en consecuencia su desaparicion del
mercado.

Cabe destacar que las microempresas ademas de ser importantes para la
economia de una nacion 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 cooperacion efectivo

gue permita a las microempresas alcanzar sus objetivos de manera exitosa, es
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decir, las alianzas pueden ofrecer sinergias y oportunidades potenciales para

entrar y aprovechar los mercados (Haase y Franco, 2015).

2.3. 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 disefo 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,
Herndndez, 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
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y reputacion, y bienestar social (Quesada, 2011), ademas les permiten optimizar y
compartir sus recursos y riesgos en operaciones (Arranz, Arroyabe y Fdez 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 econdmicos se explota la
creatividad. El desarrollo de las alianzas estratégicas o acuerdos de cooperaciéon
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 econdmico de las regiones.

Para la formacion y desarrollo de alianzas se involucran una serie de
actividades, factores y caracteristicas que influyen para lograr el éxito (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 cooperacién, requiere un cambio de
pensamiento transcendental en los empresarios, habituados a trabajar de manera

individual. Este cambio de comprension se dificulta adn mas por la situacion de
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qgue 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
formacion 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 adquisicion de insumos;
esto les permitirdA mejorar los procesos para alcanzar la competitividad y
sobrevivencia en los mercados y, en consecuencia, la extensibn 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 ademas del conocimiento
generado durante la practica de la alianza, puede proporcionar protecciones para
estos empresarios. Son cada vez mas los casos de éxito 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 unién puede hacerlos mas fuertes.
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2.4. 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. El modelo
seflala 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 creacién de tecnologias, desarrollo de
tecnologias, innovaciones y produccion. La implementacion 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. El modelo que presentan los autores integra los siguientes
elementos: 1) Alta direccion; 2) Controladores internos y externos; 3) Preparacion;
4) Bases intelectuales que soportan la especificacion del campo de la alianza
estratégica; 5) Seleccion del socio, integracion del equipo y evaluacion del
propasito de la alianza; 6) Preevaluacion; 7) Alternativas de socios potenciales; 8)
Andlisis 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
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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 estd compuesto por una red
flexible de cooperacion entre las MIPYMES, ademas de una cuatrihélice
(universidad—empresa-estado-organizaciones locales), que ayudan a promoverse
entre ellas, intervienen seis factores: los tecnoldgicos, los econdmicos, 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 seleccién, con el propésito de tomar la mejor opcidon que les
permitira mejorar los resultados en la alianza., fortalecer los lazos afectivos y de
confianza de manera rapida, 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 evolucién dinamica de la alianza, cabe sefalar, 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
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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.

3. 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 desarroll6 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 aplicé 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 analisis
realizado.

3. La confiabilidad de la encuesta se evalu6 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.
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4. RESULTADOS

4.1 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 5. Reactivos de la encuesta

Etapas Preguntas

. ¢ Importancia de trabajar con metas?

. ¢ Toma en cuenta trabajar con metas establecidas?

Repensar el Negocio . ¢La empresa tiene metas definidas?

. ¢ 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 | W N -

Disefio y formacion de . ¢ Cree necesario asociarse con la competencia?

alianzas

[N
o

. ¢El socio un aspecto primordial en la alianza?

[ERN
[ERN

. ¢ Maneja contratos equitativos?

[EY
N

. ¢Ha considerado trabajar en equipo con trabajadores, etc.?

[N
w

. ¢Negociar es parte de sus actividades?

[EEN
SN

. ¢ Cuenta con procedimientos para realizar sus actividades?

=
(62

. ¢ Cuenta la empresa con normas y politicas?

Estructura

[E=N
[op}

. ¢ Todos los colaboradores conocen las politicas?

de la 17. ¢Su estructura organizativa favorece colaboracion con

alianza otras empresas?

18. ¢ Estaria dispuesto hacer cambios para una alianza?
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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 relacidn con sus competidores?

Implementacion 24. ; Ambiente cooperativo aumenta la productividad?

25. ¢ Los riesgos disminuyen el interés para asociarse?

26. ¢La cooperatividad propicia una ventaja competitiva?

27. ¢Cuenta con procedimientos de control en sus

actividades?

Fuente: Elaboracién propia.

4.2 Validacion del instrumento de medicion (encuesta)

El instrumento de medicion aplicado es confiable, de acuerdo al criterio de
Cronbach (1951) existe alta confiabilidad (tabla 3), por lo tanto, se garantiza la
fiabilidad de la medicion. Cabe sefalar que para este estudio se utilizé el software
SPSS version 23.0

Tabla 6. Estadistico de confiabilidad

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

Fuente: Elaboracién propia.

4.3 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;
Herndndez-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
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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 Lépez, 2015; Kahn, 2006; Pérez, 2009; Hair et
al., 1995).

En este estudio se aplica el andlisis factorial exploratorio, sin embargo,
antes de continuar es importante realizar la prueba de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) y
Bartlett (Hairet 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 7. 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
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4.3.1 Determinacion del nimero de factores a extraer

Para extraer los factores puede utilizarse el método de andlisis de
componentes principales, debido a que el objetivo es condensar la mayoria de la
informacion original -varianzas- en un numero 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 8. Varianza total explicada

Componente
Valores propios iniciales de la Suma de las Valores
muestra empirica saturaciones al | propios de
cuadrado de la | una muestra
extraccion aleatoria
Total % de % % acumulado Total
varianza | acumulado

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 revisibn de criterios
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complementarios para determinar el numero de factores a retener se efectué un
andlisis paralelo. El analisis pararlelo 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 numero de
factores a extraer (Gaskin y Happell, 2014).

De acuerdo al procedimiento del analisis 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 andlisis
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 méaximo, cinco factores, contando con el 52.49% de la

varianza explicada del factor.

4.3.2 Rotacion de factores

Generalmente las cargas factoriales son consideradas significativas en
analisis exploratorios, cuando superan el valor absoluto 0.3. Este valor se
considera una carga minima necesaria para que la variable sea un representante
atil 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 analisis 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
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namero de variables a un conjunto mas pequefio de variables no correlacionadas,

correspondientes a actividades claves y funciones estratégicas del modelo

conceptual planteado. Se revisO la estructura de cinco, cuatro y tres factores,

identificando a la ultima como la mejor en términos conceptuales y estadisticos

(Tabla 6).
Tabla 9. Matriz de componentes rotados
Contenido del item: Factor
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. Esructura de colaboracion 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.
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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.

4.3.3 Agrupamiento de variables

En términos conceptuales, los tres factores identificados se nombraron de

acuerdo a las variables agrupadas; el primero como agrupa variables de

planeacién se denonima Administracion de la Planeacion, el segundo tiene que

ver con la parte operativa por eso se nombra Administracion Operativa; y el

tercero como agrupa variables afines a la formacién de alianzas se llama

Administracion y Formacion de Alianzas (Tabla 7).

Tabla 10. Agrupacion de variables

Etapas Variables Factor Pesp de la | Redisefio del
variable factor
5. Conocimiento de las metas 2 0.424 Administracion
operativa
Repensar el 1. Importancia de las metas 1 0.740
Negocio 2. Desempefio bajo metas 1 0.738
3. La empresa tiene metas 1 0.585 Administracion
definidas de planeacion
4. Compartir metas 1 0.394
6. Crecimiento del negocio 1 0.404
10. El socio es primordial en la 1 0.447
Disefio y alianza
formacion de | 11. Contratos equitativos 1 0.374
alianzas 9. Necesidad de asociarse 3 0.733 Administracion
12. Trabajo colaborativo 3 0.489 y formacion de
8. Participacion en alianzas 3 0.404 alianzas
15. Normas y politicas 2 0.822
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16. Compartir politicas

0.651

Estructura 14.  Procedimientos  para 0.516 Administracion
de la actividades operativa
alianza 20. Software para 0.512
compras/ventas
17. Estructura organizativa de 0.492
colaboracion con otras
empresas
19. Tecnologia 0.460
18. Hacer cambios para 0.513 Administracion
formacion de alianzas y formacion de
26. La cooperacion propicia 0.433 alianzas
una ventaja competitiva
Implementacion | 22. Relaciones con otras 0.386 Administracion
empresas de planeacion
24. Ambiente cooperativo 0.573
27. Procedimientos de control 0.605 Administracion
en sus actividades operativa
23. Relacion con la 0.352

competencia

Fuente: Elaboracion propia.

En el plano estadistico destacan las siguientes caracteristicas métricas de

la solucion 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 2.35; 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

saturacién factorial muy baja, es decir, <.30.

65




Se validé la confiabilidad de las mediciones resultantes una vez concluido el
andlisis 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 11. 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.

5. REDEFINICION DE COMPONENTES DEL MODELO
CONCEPTUAL DE ALIANZAS ESTRATEGICAS PARA
MICROEMPRESAS COMERCIALIZADORAS

Las variables a controlar en modelo son las correctas. Sin embargo, en la figura
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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Figura 6. Redefinicibn de componentes del Modelo Conceptual de Alianzas

Estratégicas para Microempresas
Fuente: Elaboracion propia
El factor de Administracion de la Planeacion 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 organizaciéon
ademas de reducir los riesgos que estos presenten.

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

De la misma forma, el factor de Administracion y Formacion de Alianzas
cumple una de las funciones primordiales al organizar y coordinar los aspectos

relacionados a la seleccién del socio, negociaciones y contratos que se llevarian a
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cabo, ademas de gestionar relaciones positivas tanto interna como externa y los

controles a considerar para su buen funcionamiento.

6. CONCLUSIONES

Por medio de los valores del alfa de Cronbach, se validé 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 formacién, 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 informacién 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 mas grandes en tanto comprendan el esquema integral de cooperacion-
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 situacibn 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
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empresarios y, la negativa a colaborar en una nueva modalidad integral de
cooperacion. En futuros trabajos relacionados con el tema se suguiere abordar las
lineas de investigacion que a continuacion se sefalan:

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

2. Las variables involucradas (culturales, capacitacion, talento humano,
tecnologias de informacién, sistemas de informacion) pueden ser evaluadas para

determinar acciones para lograr optimizar la eficiencia de la alianza.
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TITULO

Alianzas estratégicas: una alternativa para generar ventaja competitiva en

las microempresas mexicanas

Strategic alliances: an alternative to generate competitive advantage in

Mexican microenterprises

Resumen

El proposito de este trabajo es desarrollar un analisis descriptivo sobre las
alianzas estratégicas como alternativa que permita fortalecer la competitividad de
las microempresas en mercados locales, nacionales e internacionales; para esta
investigacidbn se aplic6 una encuesta a una muestra representativa de 204
gerentes de microempresas del comercio en Hermosillo, Sonora México. Dentro
de la investigacion la recoleccién de datos se llevdé a cabo mediante un disefio
transeccional descriptivo. Los resultados obtenidos a partir de la encuesta dan la
pauta para considerar como alternativa para los microempresarios la integracién
de alianzas estratégicas lo que permite una mayor apertura para la
implementacion de esquemas de cooperacion para fortalecer la competitividad,
lograr el crecimiento y permanencia en un entorno complejo y globalizado donde

todo esta en constante cambio.

Palabras Clave: Globalizacion, Alianzas estratégicas, microempresas,

Competitividad
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Abstract:

The purpose of this paper is to develop a descriptive analysis of strategic alliances
as an alternative that allows strengthening the competitiveness of microenterprises
in local, national and international markets; for this research, a survey was applied
to a representative sample of 204 managers of small businesses in Hermosillo,
Sonora, Mexico. Within the investigation, data collection was carried out through a
descriptive transectional design. The results obtained from the survey give the
guideline to consider as an alternative for microentrepreneurs the integration of
strategic alliances which allows a greater openness for the implementation of
cooperation schemes to strengthen competitiveness, achieve growth and
permanence in a complex environment and globalized where everything is

constantly changing.

Keyword: Globalization, Strategic alliances, MSMEs, Competitiveness.

1. INTRODUCCION

Las microempresas estan en peligro de extincién debido al entorno competitivo y
el fendbmeno de la globalizacion, donde existe la posibilidad de que las empresas
mas grandes puedan absorber a las mas pequefas. En la compleja situaciéon que
enfrentan las microempresas ante la competencia general de su entorno, las
alianzas estratégicas pueden ser una alternativa que les ayude a desplazarse a
cambios benéficos no contemplados por su modelo tradicional.
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Una alianza estratégica se define como un convenio de cooperacion equilibrada
entre dos 0 mas compafias, basadas en un contrato formal o informal, con el
objetivo de realizar un proyecto comun o establecer una cooperacion sostenible
(Jaouen y Gundolf 2009). Recurrir a una alianza estratégica puede crear una
oportunidad para desarrollo, al mismo tiempo se conserva la independencia del
empresario. El desarrollo de las alianzas estratégicas o acuerdos de cooperacién
entre empresas les facilita lograr objetivos (Agostini 2016). Hay muchas razones
para que las empresas establezcan relaciones en su entorno, y aln mas razones
del por qué interactuar con empresas de tamafo similar a través de alianzas
estratégicas. Sin embargo, el conocimiento de las alianzas estratégicas entre las
microempresas sigue siendo débil (Jaouen y Gundolf 2009) asi como los modelos
de alianzas que las orienten a utilizar este tipo de estrategias.

Las microempresas predominan en México y representan el 97.6% de las mas de
4 millones de empresas existentes dentro del cual el 85.3% manifiesta el deseo de
crecimiento de su negocio, dato importante a considerar ya que posiblemente
estarian dispuestas a participar en cambios benéficos que les permitan lograr sus
objetivos (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia [INEGI] 2014). En el
contexto del estado de Sonora las actividades econémicas muestran que el sector
comercio se encuentra en primer lugar con el 15.8%, le siguen mineria no
petrolera (12.7%); servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e
intangibles (9.8%); fabricacion de maquinaria y equipo (9.8%); y, construccion
(8.0%); En conjunto estas actividades productivas representan el 56.1% del
Producto Interno Bruto estatal (PIB estatal) (Secretaria de Economia, SE 2016).
Del total de establecimientos en el Estado, en el sector comercio al por menor (90
642), la distribucion se encuentra constituida de la siguiente forma: Hermosillo
31.7%; Cajeme 16.8%; San Luis Rio Colorado 7.5%; Nogales 6.8% y Navojoa
5.7%. :(INEGI, 2014).

De las 10 principales ramas en las microempresas, nueve corresponden al
comercio al por menor y una al comercio al por mayor. Como se puede apreciar en

la informacion el comercio es uno de los sectores con mayor aportacion a la
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economia de las familias tanto locales como a nivel nacional por tal motivo se
eligié este sector empresarial. Esta investigacion se desarrollé en tres partes: la
primera corresponde a la revision de literatura, en la cual fueron incluidos tres
temas principales: Microempresas, alianzas estratégicas, y modelos de alianzas;
en la segunda se aplico una encuesta a los gerentes de empresas del sector de
comercio en Sonora, México, para conocer la opinidbn acerca de participar en la

integracion de alianzas estratégicas; y finalmente se presentan las conclusiones.

1.1 Revision de literatura

La globalizacién ha influido para que las MIPYMES se fortalezcan y asi enfrenten
un entorno competitivo, rdpidamente cambiante y altamente incierto, por lo que
requieren de estrategias para el manejo de toda la organizacién. Las MIPYMES
(Micro, pequefias y medianas empresas) son el motor del desarrollo de un pais, de
su economia y son grandes creadoras de riqueza (INEGI, 2014). Dependen de sus
propias capacidades para crear nuevos conocimientos y mantener la ventaja
competitiva en un entorno global con altos riesgos (Jiang et al., 2016). Es por ello
que en este mundo tan globalizado es necesario que las MIPYMES estén en
constante actualizacion para satisfacer a sus clientes, quienes suelen cambiar
rapidamente de necesidades o0 gustos por lo que buscan ese producto o servicio
que satisfaga esos nuevos requerimientos, y las MIPYMES deben actuar en

consecuencia (Aguilar et al., 2013).

1.2 Microempresas

Las Microempresas son unidades productoras de bienes y servicios que pueden
tener de 0-10 empleados, con ventas maximas anuales de 4.6 millones de pesos,
ademas aportan el 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y crean
aproximadamente el 73.8% de empleos por lo que tienen un papel trascendental
en el crecimiento y desarrollo de las economias de México (INEGI, 2014).
Tradicionalmente son negocios familiares y en general no tienen un proceso

formal en su estructura y administracion, o que ocasiona estancamientos en sus
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procesos y operaciones (Vazquez et al., 2015). Por otro lado, la productividad
entre las microempresas es inferior al nivel esperado, debido a que existen
empresas donde persiste una actitud conservadora que impide introducir cambios
estructurales que aporten beneficios a la competitividad (Ramirez y Delgado
2008), por lo tanto su permanencia en el mercado es a corto o mediano plazo, sin
embargo es necesario buscar la estabilidad en el mercado local y nacional, y en la
medida de lo posible su ingreso al mercado internacional (Diario oficial de la
federacion [DOF] 2013). Para ello, se requiere afrontar los desafios de la
globalizacion con herramientas y estrategias que permitan mejorar el panorama
econdémico actual de las microempresas (Chauca, 2004). Una de las estrategias
mas importantes que las microempresas deberian implementar es la de las
alianzas pues éstas son consideradas un disefio organizativo (Christoffersen,
2012) que ha logrado romper barreras y establecer mejoras en las empresas (Lee,

2007) tanto de manera nacional como internacional.

1.3 Alianzas estratégicas

Segun Adobor (2005), las alianzas estratégicas son relaciones de colaboracion
entre compafias basadas en la confianza; donde cada compafia debe mantener
su autonomia aunque exista dependencia entre ellas (Marshall et al., 2005;
Abarca 2010; Rojas et al., 2014); estas alianzas implican intercambiar, compartir o
desarrollar de manera conjunta alguna labor destacada, como por ejemplo, las
contribuciones de los diferentes participantes en materia de capital, tecnologia o
activos especificos (Gulati y Singh 1998; Beamish y Lupton 2016); y de algun otro
tipo como marca y reputacion; todo esto para lograr el crecimiento (Viveros 2013),
exito (Suriyapperuma et al., 2015; Molina et al., 2013) y bienestar social (Quesada,
2011). De ahi que la cooperacion entre compafiias es una opcion transcendental
(Escrib&a et al. 2003; Quesada 2011; Huang y Roig 2016) de interés y beneficio
mutuo, para desarrollar mayormente las capacidades tecnoldgicas, a diferencia de
aguellas que no lo hacen, permitiendo a las empresas competir en el mundo

globalizado (Araiza et al., 2010), independientemente si estan en un pais
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desarrollado o no, si son empresas multinacionales o pequefias (Gonzalez-Benito
et al., 2016). Por otro lado, los ahorros que se obtienen a partir de las alianzas se
pueden unir al presupuesto de las actividades mas importantes para alcanzar los
objetivos estratégicos de la organizacion (Navickas y Mykolaityte 2010), de esta
manera se evitan los desembolsos analogos para la gestion, logistica y otras
funciones similares. 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, de ahi, que algunos
expertos han propuesto modelos de alianzas como una estrategia para elevar la
competitividad y crecimiento en el mercado.

1.4 Modelos de alianzas

Nurullah et al., (2012) proponen un modelo conceptual de alianzas estratégicas
con un enfoque holistico que se centra en las dimensiones de los procedimientos,
contemplando los siguientes elementos: 1) Alta direccion; 2) Controladores
internos y externos; 3) Preparacion; 4) Bases intelectuales que soportan la
especificacion del campo de la alianza estratégica; 5) Seleccion del socio,
integracion del equipo y evaluacion del propésito de la alianza; 6) Preevaluacion;
7) Alternativas de socios potenciales; 8) Andlisis y evaluacidén de las necesidades
mutuas y especificaciones requeridas para la alianza.

Navickas y Mykolaityte (2010) crean un modelo de alianzas estratégicas en la
economia global, el cual puede producir sinergia porque esta centrado en el
andlisis de las oportunidades de desarrollo con otro organismo activo. EI modelo
seflala como primer paso la actitud tradicional de las comparfias 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.
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Aguilar et al., (2013) refieren el desarrollo de una alianza estratégica con base en
un ambiente especifico, la agroindustria. Utiliza los puntos mas comunes en el
proceso de creacion de una alianza estratégica, conformada por cinco fases:

1. Reconsideracion estratégica para la formacion de la alianza.

2. Eleccion del socio pues de eso depende el éxito de la asociacion.

3. Construccion de la alianza estratégica con base en los intereses comunes y
con la finalidad de que ambas partes sean beneficiadas.

4. Determinacion de la estructura de la alianza estratégica para definir
adecuadamente el proyecto conjunto, tamafio Optimo del proyecto y costo
total de la inversion.

5. Formalizacion del acuerdo al definir los compromisos, riesgos Yy
responsabilidades compartidos por los participantes.

Michalus et al., (2011) proponen, para el desarrollo agrario local en regiones
agropecuarias en Argentina, un modelo conceptual cooperativo que permita el
aumento de los niveles de competitividad y mejore la supervivencia de las
MIPYMES. El Modelo estd compuesto por una red flexible de cooperacion donde
intervienen seis factores: los tecnologicos, los econdmicos, los organizativos, los
politicos y legales, los socioculturales y los ambientales; ademas se integra una
cuatrihélice  (universidad—empresa—estado—organizaciones locales) que les
permite promoverse entre ellas.

Mora et al. (2018) proponen un modelo conceptual de alianzas para fortalecer las
ventajas competitivas de los microempresarios en el mercado que atienden, y que
sirva de guia para su implementacion. Este modelo plantea que la colaboracion y
el trabajo en equipo entre microempresarios se debe consolidar el nivel de
competencia (Rodriguez et al., 2014). El modelo consta de 5 etapas: Etapa 1.
Repensar el negocio. Es crucial en la microempresa ya que va a remodelar la
forma en que se lleva a cabo el funcionamiento, direccion y control de sus
actividades (Rangan y Yoshiro 1996), la cual varia de acuerdo a las caracteristicas

de la empresa (Todeva, 2005).
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Etapa 2. Disefio y formacion de alianzas. 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).
Etapa 4. Implementacion. Se tienen que desarrollar las habilidades en la
formacion, gestion de relaciones, adquisicion de conocimientos y experiencia, asi
como de gestion y control en el funcionamiento de las alianzas.

Etapa 5. Evaluacién. Es la ultima de las etapas ya que es considerada como el
mecanismo que determina el rendimiento y efectividad de la alianza establecida

entre los microempresarios.

Gréfico 1

Modelo de alianzas estratégicas para microempresas
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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 incertidumbres.
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 sefalar, que esta secuencia no garantiza la
prosperidad de la alianza. Por dltimo, Arifio (2008; 2011) confirma lo antes

mencionado, sefialando que un aspecto importante para lograr el éxito en las
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alianzas estratégicas es la busqueda y eleccion del socio ideal y ademas plantea

gue los objetivos y motivos inducen la formacidn de alianzas estratégicas.

2. DESARROLLO Y RESULTADOS

Para desarrollar esta investigacion se establecieron tres etapas: 1) Revision
literaria; 2) aplicacion de una encuesta y 3) conclusiones de la investigacion.
1) La revision de la literatura se realiz6 a través del modelo de Kang et al. (2016),
la cual consiste en investigar y revisar, clasificar y seleccionar, organizar, analizar
y discutir la informacion;
2) Se aplico una encuesta a una muestra de 204 microempresas del sector
comercio seleccionadas del Directorio estadistico nacional de unidades
econdémicas (DENUE, 2016); esta muestra tiene un nivel de confianza del 95% y
un error del 5%, la encuesta fue aplicada de manera aleatoria simple, la
informacion recopilada fue en un momento Unico por lo que se considera que es
una investigacion transversal y ademas cualitativa; este instrumento tuvo 25
reactivos, se utilizaron varias técnicas como: preguntas dicotomicas, la escala de
Likert y la escala del diferencial seméantico; con relacion a la confiabilidad del
instrumento de medicion se obtuvo un alfa de Cronbach = 0.895 (tabla 1), lo que
significa que el instrumento de medicion es confiable.

Tabla 12. Estadistico de fiabilidad

Alfa de No. De
Cronbach elementos
0.895 25

Fuente: Elaboracién propia.

3) Las conclusiones se hicieron con base en los resultados de la investigacion
donde se utilizé el software SPSS 23.0

2.1. Resultados de la encuesta a microempresas
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En este apartado se detallan los resultados obtenidos durante el proceso de
investigacién a través de la encuesta aplicada al azar a 204 microempresas del
sector comercio en Hermosillo. En las siguientes tablas se presenta los datos
obtenidos de la presente investigacion. De las 204 microempresas se observa que
el 76.5%, solamente generan de 1 a 4 empleos; el 19.6% generan de 5 a 7

empleos; y solo el 3.9% generan de 8 a 10 empleos (Tabla 2).

Tabla 13.NUmero de integrantes en las microempresas

Vélido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado

Microempresa 1-4 156 76.5 76.5 76.5
trabajadores
Microempresa 5-7 40 19.6 19.6 96.1
trabajadores
Microempresa 8-10 8 3.9 3.9 100.0
trabajadores
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia.
Por otro lado, en la tabla 3 se muestra que el 49.5% de los microempresarios
iniciaron el negocio con recursos propios (la aportacion econdémica total es el
duefio de la empresa), el 39.7% iniciaron con aportaciones familiares (se
conforma una sociedad entre varios integrantes de una familia y realizan una
inversion inicial basada en un porcentaje establecido para cada integrante) y solo
el 7.8% tiene financiamiento (los recursos econdmicos se obtienen a través de

créditos bancarios, préstamos u otros metodos de financiamiento).

Tabla 14.0rigen del capital

Valido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje

valido acumulado
Propio 101 49.5 49.5 49.5
Familiar 81 39.7 39.7 89.2
Financiamiento 16 7.8 7.8 97.1
Propio/Familiar 2 1.0 1.0 98.0
Familiar/Financiamiento 4 2.0 2.0 100.0
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Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla 4 se observa que el 85.3% de las microempresas son familiares y el

resto no lo son.

Tabla 15.Es una empresa familiar

Valido Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Sl 174 85.3 85.3 85.3
NO 30 14.7 14.7 100.0
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto a los afios de operacion de las microempresas en la tabla 5 se
muestra que aproximadamente una tercera parte estd en la etapa inicial de su
negocio, ya que tienen entre 1 y 5 aflos de operacion; el 25.5% se encuentra en la
etapa de crecimiento (6-10 afos); el 14.7% esta en la etapa de madurez con una
antigiiedad entre 11 y 15 afios de funcionamiento; las microempresas que tienen
entre 16 y 20 afios de trabajo, que se encuentran consolidadas, representan el
11.8% del total de las microempresas analizadas; y aquellas que tienen mas de 21
afios de operacion constituyen el 12.6%. En otras palabras, el periodo de vida de
la mayoria de las microempresas no es mayor a 10 afios, pues menos del 15%

alcanzan una madurez en el negocio.

Tabla 16.Intervalos de afios de operacion de la microempresa

Valido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje

valido acumulado
De 1 a 5 afios 66 32.4 32.4 32.4
De 6 a 10 afos 52 25.5 25.5 57.8
De 11 a 15 afios 30 14.7 14.7 72.5
De 16 a 20 afios 24 11.8 11.8 84.3
De 21 a 25 afios 9 4.4 4.4 88.7
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De 26 a 30 afios 17 8.3 8.3 97.1
De 31 afios 0 mas 6 2.9 2.9 100.0
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 6 muestra que el 78.9% delos microempresarios tienen una edad de 36
a 55 afios; le siguen los de 56 a 65 afios (10.8%); y con el 6.9 % estan los
empresarios que tienen entre 25 y 35 afios y por ultimo aquellos propietarios
mayores de 65 afios con el 3.4%. Esto quiere decir, que las microempresas
cuentan con capital humano plenamente activos, responsables y consientes para
la toma de decisiones.

Tabla 17.Edad de microempresarios

Valido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado

De 25-35 afos 14 6.9 6.9 6.9
De 36-45 afos 77 37.7 37.7 44.6
De 46-55 afios 84 41.2 41.2 85.8
De 56-65 afos 22 10.8 10.8 96.6
66 a mas afios 7 3.4 3.4 100.0
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
La tabla 7 muestra el nivel educativo de los microempresarios, y se tiene que el
45.6% cuenta con estudios de nivel bachillerato; el 30.9% estudiaron una
licenciatura; y solamente el 2% cursé una maestria; y el 21.5% cuenta sélo con
educaciéon basica (primaria o secundaria). Con esta estadistica se puede inferir
que el nivel intelectual de los microempresarios es bajo, por lo tanto, esto podria

reducir la efectividad de la toma decisiones.

Tabla 18.Escolaridad de los microempresarios

Valido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje

valido acumulado
Primaria 7 3.4 3.4 3.4
Secundaria 37 18.1 18.1 21.6
Preparatoria 93 45.6 45.6 67.2
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Licenciatura 63 30.9 30.9 98.0
Maestria 4 2.0 2.0 100.0
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 8 se dan a conocer las razones por las cuales los microempresarios no
realizan alianzas, siendo las principales la falta de interés con un 34.8%, seguido
del desconocimiento de los procedimientos para hacer alianzas con un 22.1%,
posteriormente la desconfianza para hacer alianzas con el 11.8%, y el 11.3% de
los microempresarios dicen que no ha surgido la oportunidad de las alianzas
estratégicas. A partir de estos datos es importante crear modelos de alianzas
estratégicas que involucren a través de capacitaciones a todos los
microempresarios con el fin de proporcionar conocimientos para mejorar la

competitividad en el mercado.

Tabla 19.Por qué no se ha asociado con otras empresas

Vélido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado

No quiere 9 4.4 4.4 4.4
No le interesa 71 34.8 34.8 39.2
No confia 24 11.8 11.8 51.0
Desconoce 45 22.1 22.1 73
No ha surgido la oportunidad 23 11.3 11.3 84.3
Le representa un costo no 1 0.5 0.5 84.8
rentable
No quiere/Desconoce 2 1.0 1.0 85.8
No le interesa/No ha surgido la 6 2.9 2.9 88.7
oportunidad
No confia/No ha surgido la 12 5.9 5.9 94.6
oportunidad
Desconoce/No ha surgido la 9 4.4 4.4 99.0
oportunidad
No confia/Desconoce/No ha 2 1.0 1.0 100.0
surgido la

oportunidad/Representa un
costo no rentable
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Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia.

Una de las preguntas significativas permiti6 conocer los motivos principales para
asociarse siendo en primer lugar la calidad, segundo lugar las compras y
abastecimiento, en tercer lugar, los créditos/financiamientos y en cuarto lugar la

tecnologia (Tabla 9).

Tabla 20. Motivos principales de los microempresarios para asociarse

Motivos para asociarse Frecuencia / Porcentaje
No. de respuesta
Calidad 141 26.0
Compartir almacenes 25 4.6
Prestacion de servicios 58 10.7
Créditos/financiamiento 77 14.2
Compras/Abastecimientos 135 24.9
Capacitacion 38 7.0
Tecnologias 67 12.4
Otros 1 0.18
Total 542 100.00

Fuente: Elaboracion propia.

Con base en los resultados mostrados en la tabla 10 sobre las respuestas
ofrecidas por los microempresarios, el 55.9% consideran que integrarse en una
alianza estratégica le otorgaria ventajas competitivas y facilidad para su

permanencia y crecimiento.

Tabla 21. Considera Usted que el asociarse con otro(s) microempresario(s) le

redituara ventajas competitivas

Vélido Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje

valido acumulado
Definitivamente no 25 12.3 12.3 12.3
Probablemente no 29 14.2 14.2 26.5
Indeciso 36 17.6 17.6 44.1
Probablemente si 85 41.7 41.7 85.8
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Definitivamente si 29 14.2 14.2 100.0
Total 204 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia.

3. CONCLUSIONES

En la encuesta realizada a los microempresarios se advirti6 que el 32.4% se
encuentra en etapa inicial de su vida econdmica, por lo que es necesario buscar
estrategias que les permitan permanecer y crecer en el mercado. Por otro lado, la
mayoria de los empresarios (78.9%) tienen entre 36 y 55 afios de edad, condicion
gue puede resultar satisfactoria pues cuentan con una mentalidad mas abierta
para realizar cambios que les permita mejorar su actitud o comprension sobre
participar en una alianza. Ademas, los microempresarios sefialaron que el origen
de su capital de inversion es propio (49.5%) y so6lo el 7.8% utilizan
financiamientos. Por otro lado, el 55.9% consideran que asociarse les daria una
ventaja competitiva.

Un hallazgo importante fue la revelacion de los motivos que tendrian para hacer
una alianza, los microempresarios manifestaron como razones importantes:
mejorar la calidad, realizar compras y abastecimientos, obtener créditos y
financiamientos, entre otros. Del total de encuestados el 33.4% indicd que no se
ha integrado a una alianza estratégica porgue no se ha presentado la oportunidad
o desconocian la posibilidad de asociarse entre ellos, lo que puede ser una
alternativa para proyectar esquemas de cooperacion ya que probablemente
muchos de ellos desconocen técnicas que les ayudarian a ser mas competitivos.
En este documento se presenta como opcion el modelo propuesto por los autores
Mora, et al. (2018) pues permite que los microempresarios facilmente adopten un
esquema de colaboracion para mejorar su competitividad, de tal manera que
alcancen el crecimiento necesario para su supervivencia, y ademas enfrenten los

retos de la competencia local, nacional e internacional.
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CAPITULO VI. CONCLUSIONES

La mayoria de los microempresarios mexicanos carecen de una formacion
académica de alto nivel, razén por la cual se ve limitado su crecimiento
organizacional y competitivo, de ahi que el modelo de alianzas estratégicas para
microempresas mexicanas, sirva como guia para llevar a cabo la formaciéon de
alianzas que ayude a los socios de las empresas a reducir la desconfianza de
participar en sociedad, ya que formar y conservar una alianza estratégica es un
trabajo complejo que se dificulta cuando los interesados en integrarla se sienten
desorientados 0 no cuentan con experiencia para poder describir su esfuerzo,
aclarar los propositos, organizar las actividades y hacer acuerdos favorecedores
para todas las partes involucradas.

Las alianzas estratégicas han despertado gran interés entre las empresas.
Estas se emplean para fortalecer distintas areas de las organizaciones, tales
como: infraestructura, informacion, conocimiento, tecnologia, investigacion y
desarrollo. Inicialmente este tipo de uniones se presentaron entre las grandes
compafias como una estrategia de expansion y diversificacién, pero esta
modalidad ha cambiado.

Actualmente las grandes empresas se han aliado con PYMES; vy
progresivamente, las PYMES lo han hecho con otras PYMES para alcanzar
ventajas competitivas. Las grandes corporaciones realizan alianzas y necesitan
sus modelos, estructuras, aspectos y requisitos para llevarlas a cabo, sin
embargo, no son difundidas, pues son considerados confidenciales. Al reconocer
los beneficios que representa una alianza, es conveniente incluir todos los
tamafnos de empresas, el fin es integrar a todos los empresarios en estrategias de
colaboracién y alternativas de mejora en el desarrollo de las empresas. Las
asociaciones estratégicas se forman en el gobierno, las instituciones educativas y
los empresarios, ya que ayudan a innovar a los distintos sectores.

Tanto las universidades como el gobierno deben hacer extensiva la
informacion referente a la creacién de alianzas para que los microempresarios lo
aprecien como una alternativa estratégica para su desarrollo y/o permanencia.
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Tradicionalmente, las microempresas han trabajado de manera independiente,
pero han ido desapareciendo por el entorno competitivo en el que estan inmersas,
por lo que es primordial fortalecer su existencia, desarrollo y éxito en el mercado.

En cuanto a la validacion del modelo para alianzas estratégicas entre
microempresas fue por medio de los valores del alfa de Cronbach, se valido la
confiabilidad de la encuesta. El instrumento es de tipo exploratorio y confiable,
pero puede ser robustecido o fortalecido con procesos de validacién 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 informacién 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 mas grandes en tanto comprendan el esquema integral de cooperacion-
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 situacion mas complicada que la
competencia imite. Algunas limitantes que se observan en este modelo son la

resistencia al cambio, la forma de trabajar, las practicas que siguen algunos
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empresarios y, la negativa a colaborar en una nueva modalidad integral de

cooperacion.
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TRABAJO FUTURO

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, capacitacion, talento humano,
tecnologias de informacién, sistemas de informacion) pueden ser evaluadas para

determinar acciones para lograr optimizar la eficiencia de la alianza.
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