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El sector automotriz es uno de los mas importantes en México; en 2017 de acuerdo a cifras
dadas a conocer por INEGI en su publicaciéon “Conociendo la industria automotriz”, su
aportacion al Producto Interno Bruto, (PIB) fue de 3.7% y del 20.2% al PIB manufacturero
y generd mas de 800,000 empleos directos. En 2018, México cerrd como el sexto productor
mundial de vehiculos, solo por detrds de China, Estados Unidos, Japon, India y Alemania.

Algunos de los factores que habian sido determinantes para su desempeiio financiero y su
productividad, fueron los diferentes decretos automotrices emitidos a lo largo de las ultimas
décadas para apoyar a la industria y la puesta en marcha del TLCAN en 1994, que permitio

consolidar la etapa exportadora.

Al dia de hoy nueve fabricantes mundiales de vehiculos operan en diferentes estados de la
republica: Fiat Chrysler Automobiles (FCA), Ford Motor Company, General Motors, Hon-
da, Kia Motors, Mazda, Nissan, Toyota y Volkswagen, a los que se sumaran BMW y Mer-
cedes-Benz. En el sector de autopartes, México es considerado el quinto productor global,
con un valor estimado de 90,000 mdd anuales, superado por China, EU, Japon y Alemania,
segun la Industria Nacional de Autopartes. En 2017 habia en el pais 2,600 plantas producto-
ras de diferentes partes, piezas, componentes y sistemas de la industria automotriz. En su
gran mayoria son filiales de empresas extranjeras y solo 35% corresponde a firmas mexica-
nas. La produccion se concentra en los estados de la frontera norte (51%) y el Bajio (30%).

No obstante, hoy en dia, la industria metalmecanica mexicana enfrenta grandes desafios
principalmente por los cambios de politica exterior en Estados Unidos, luego de la entrada
del nuevo gobierno en ese pais y con ello, la renegociacion del Tratado de Libre Comercio,
hoy el T-MEC. Esta situacion afecta en mayor medida a los pequefios y medianos empresa-
rios que estan relacionados con esa industria, pues la mayoria de ellos perciben con lentitud
los cambios que se avecinan, porque estdn ocupados con la operacion cotidiana, situacion

que repercute en su desempefio.

El presente estudio es el resultado de una investigacion realizada en la Zona Metropolitana

del Valle de Toluca, donde el objetivo fue determinar los factores que tienen mayor rela-



cion con el desempefio financiero de las PYMES metalmecénicas del sector automotriz,
para el disefio de propuestas que les ayuden a mejorar su desempefio en el mediano plazo.
Se analizaron los antecedentes de la empresa, las caracteristicas del duefio-administrador,
innovacion, capacidad de absorcion y el desempefio financiero de la empresa. Se aplico el
método de encuesta, a partir de un cuestionario cuantitativo con items medidos en escala
Likert para recoger informacion del arquetipo estratégico, capacidad de absorcion y desem-
pefio financiero a una muestra de 51 empresas localizadas en los municipios de Toluca,
Metepec, Zinacantepec, San Mateo Atenco, Lerma y Tenango del Valle.

Uno de los principales hallazgos encontrados en esta investigacion, es que los distintos ar-
quetipos estratégicos generan distintas capacidades que les permiten obtener un desempefio
financiero similar. Por otra parte, se encontr6 que las variables que tienen mayor relacion

con el desempefio financiero son la Capacidad de Absorcion y la Innovacion.

Palabras claves: Gestion del conocimiento, antecedentes de la empresa, caracteristicas del

duernio-administrador, capacidad de absorcion, innovacion y desemperio financiero.



Abstract

The automotive sector is one of the most important in Mexico; In 2017, according to figu-
res released by INEGI in its publication “Knowing the automotive industry”, its contribu-
tion to the Gross Domestic Product (GDP) was 3.7% and 20.2% to manufacturing GDP and
generated more than 800,000 direct jobs. In 2018, Mexico closed as the sixth world produ-

cer of vehicles, only behind China, the United States, Japan, India and Germany.

Some of the factors that had determinants for its financial performance and its productivity
were the different automotive decrees issued over the last decades to support the industry
and the implementation of NAFTA in 1994, which allowed consolidating the export stage .
Today, nine global vehicle manufacturers operate in different states of the republic: Fiat
Chrysler Automobiles (FCA), Ford Motor Company, General Motors, Hon-da, Kia Motors,
Mazda, Nissan, Toyota and Volkswagen, which are BMW and Mer-cedes-Benz will add. In
the auto parts sector, Mexico is considered the fifth global producer, with an estimated va-
lue of $ 90,000 million annually, surpassed by China, the US, Japan and Germany, accor-
ding to the National Auto Parts Industry. In 2017, there were 2,600 production plants in the
country of different parts, parts, components and systems of the automotive industry. The
vast majority are subsidiaries of foreign companies and only 35% correspond to Mexican
firms. Production is concentrated in the northern border states (51%) and the Bajio (30%).
However, today, the Mexican metalworking industry faces major challenges mainly due to
changes in foreign policy in the United States, after the entry of the new government in that
country and with it the renegotiation of the Free Trade Agreement, today the T- MEC. This
situation affects to a greater extent the small and medium-sized companies that are related
to that industry, since most of them perceive slowly the changes that are coming, because

they are busy with the daily operation, a situation that affects their performance.

The present study is the result of an investigation carried out in the Toluca Valley Metropo-
litan Area. The objective was to make a diagnosis to analyze the strategic archetypes of the
small and medium metal-mechanical entrepreneurs of the automotive sector and to identify

if there is a relationship between the knowledge management (CG) and financial perfor-



mance. Innovation variables, competitiveness in the business environment, absorption ca-
pacity, strategic archetype of the administrator and the financial performance of the com-
pany were analyzed.

The present study is the result of an investigation carried out in the Metropolitan Zone of
the Toluca Valley, where the objective was to determine the factors that are most related to
the financial performance of the metalworking SMEs of the automotive sector, for the de-
sign of proposals that help them to improve its performance in the medium term. The back-
ground of the company, the characteristics of the owner-manager, innovation, absorption
capacity and the financial performance of the company were analyzed. The survey method
was applied, based on a quantitative questionnaire with items measured on the Likert scale
to collect information on the strategic archetype, absorption capacity and financial perfor-
mance to a sample of 51 companies located in the municipalities of Toluca, Metepec,
Zinacantepec , San Mateo Atenco, Lerma and Tenango del Valle.

One of the main findings found in this research is that different strategic archetypes genera-
te different capacities that allow them to obtain similar financial performance. On the other
hand, it was found that the variables that are most related to financial performance are Ab-

sorption Capacity and Innovation.

Keywords: Knowledge management, SME antecedents, owner-manager characteristics,

absorptive capabilities, innovation, financial performance.
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Introduccién

El trabajo terminal de grado es un proyecto de interés profesional que emana de un proyec-
to de investigacion titulado “Capacidad de Absorcion en PYMES y su relacion con areas
funcionales” que servird para poner en practica los conocimientos adquiridos en el progra-
ma de estudios de la maestria en Finanzas Corporativas, especialmente el area de andlisis
financiero, administracion financiera y entorno econdomico de las organizaciones. Es un
estudio novedoso principalmente en México, ya que no existen trabajos similares en este
sector productivo y con un enfoque regional, que brindara un valor agregado en ésta area de
investigacion. Contribuye a la generacion de una metodologia o modelo que sea ttil para
medir las caracteristicas reales de una PYME y brinda la posibilidad de que las empresas
puedan llegar a potenciar el conocimiento. Algunos de los resultados encontrados fueron
que la mayoria de los pequefios y medianos empresarios tienden a generar un arquetipo
estratégico con una vision mas defensora y analista, lo que limita sus actividades innovado-
ras y creativas, aunque su desempefio financiero es aceptable, al menos en el corto plazo.

El objetivo de este trabajo de investigacion fue determinar los factores que tienen mayor
relacion con el desempefio financiero de las PYMES metalmecénicas del sector automotriz
del Valle de Toluca, para el disefio de propuestas que les ayude a mejorar su desempefio a
mediano plazo. La investigacion permitio determinar que los pequefios y medianos empre-
sarios del sector metalmecanico automotriz tienen arquetipos estratégicos analista y defen-
sor. Estos arquetipos estratégicos desarrollan similares niveles de capacidad de absorcion e
innovacion, lo que les permite obtener un desempefio financiero similar. Ademas se encon-
trd que las caracteristicas del duefio-administrador, tienen mayor relacion con la innovacion
y la capacidad de absorcion. De estas dos, la innovacion es la que tiene mayor relacion con
el desempefio financiero. Este trabajo consta de cinco capitulos. En el primero, se presenta
el marco tedrico que da sustento a esta investigacion. En seguida, el lector encontrara un
capitulo en el que se explica el contexto de las PYMES metalmecanicas del Valle de Tolu-
ca, objeto de esta investigacion. El tercer capitulo se ha elaborado para describir el método
de investigacion, seguido del cuarto capitulo en donde se presentan los resultados y analisis
de los mismos, para terminar con un Ultimo capitulo de propuestas como resultado de la
aplicacion innovadora del conocimiento. Finalmente, se presenta una seccion de conclusio-

nes del trabajo.
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Capitulo I. La relacion de la Gestion del Conocimiento y el Desem-

peio Financiero

1.1. El Desempeio Financiero

La literatura presenta resultados mixtos respecto a los estados financieros, tamafio, volumen
de negocio y rentabilidad en relacion con la Gestion del Conocimiento (GC), producto de
la especificidad del contexto de la GC y por las diversas formas de medir el desempefio
financiero.

El desempeiio empresarial de una empresa se mide en base a su clasificacion de liquidez,
apalancamiento, solvencia, rentabilidad, tasas de crecimiento de ventas, ingresos netos y
generacion de valor (Garcia Salgado & Morales Castro, 2016). De éste, el desempefio fi-
nanciero es una parte fundamental para la gestion diaria de cualquier empresa, independien-
temente de su tamafio. En la investigacion se determinaron cuatro indicadores para medir
el desempefio financiero y determinar la notoriedad del impacto. Los indicadores fueron

rentabilidad, crecimiento de ventas, retorno sobre la inversion y lealtad del cliente.

1.1.1. Definicion e importancia del desempefio financiero

El término GC en las empresas se ha convertido en la actualidad una variable de amplio
estudio, en cuanto a su influencia en el desempefio financiero. Este, es uno de los indicado-
res que se utilizan para medir la eficiencia de una organizacion en términos de su rentabili-
dad.

Es cierto que existen otras variables de tipo cualitativo que permiten identificar si una em-
presa esta siendo rentable o no, sin embargo caen en la subjetividad, por lo que comiinmen-
te se recurre a medir variables numéricas que permitan identificar la evolucion financiera
de la empresa a través del tiempo.

Existen diferentes medidas de desempefio financiero como grupo; estas medidas facilitan a
los analistas la evaluacion de las utilidades de la empresa respecto de un nivel dado de ven-
tas, de un nivel cierto de activos o de la inversion de los propietarios, sin ganancias, una
empresa no tendria razon de existir. Los propietarios, acreedores y la administracion, ponen
mucha atencion al impulso de las utilidades por la gran importancia que se ha dado a éstas

en el mercado.
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1.1.2. Medicion del desempeiio financiero

Para medir el desempefio financiero de una empresa, varios autores de la literatura utilizan
las razones financieras de rentabilidad, calculando ratios que posteriormente se interpretan
en conjunto para identificar si las empresas estan siendo eficientes en la generacion de uti-
lidades, algunos otros autores también consideran medir las tasas de crecimiento de las ven-
tas, lo ideal en una empresa es qué de un afio a otro, se superen los niveles de ventas.

En la actualidad la mayoria de las empresas trabajan bajo presupuestos de ventas que la
administracion gerencial impone como meta a alcanzar del ejercicio en curso, tomando
como referencia las ventas de periodos anteriores, la estacionalidad de las mismas y las
variables macroecondmicas relacionadas; con el fiel proposito de mejorar el desempefio
financiero.

Cualquiera de los indicadores utilizados deben arrojar informacion precisa que ayude a los
tomadores de decisiones a determinar la eficiencia de las estrategias generadas por la orga-

nizacion.

1.1.3. Factores que inciden sobre el desempefio financiero

Algunos de los factores que también afectan ya sea positiva o negativamente el desempefio
financiero de la empresa son los antecedentes de la empresa, las caracteristicas del duefio o
administrador, la innovacion y la capacidad de absorcion, entre otros. Los cuatro que se

mencionan se explican en apartados especiales por ser parte de este estudio.

1.1.4. Indicadores del desempefio financiero

1.1.4.1.Crecimiento en ventas

El crecimiento de las ventas puede medirse en términos absolutos y porcentuales a través de
tasas que miden su variabilidad de un periodo a otro.

La tasa de crecimiento anual de ventas es muy util para analizar el desempefio financiero
que la empresa ha tenido en diferentes periodos (técnicamente es importante considerar la
estacionalidad de las ventas, ya que existen diferentes organizaciones que intensifican sus
ventas en ciertas épocas del afo, sobre todo en diciembre, y que por tanto, no pueden ser

equiparables con el resto de las ventas del afio).
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Las tasas de crecimiento brindan cifras ttiles para la toma de decisiones desde el punto de
vista del inversionista, en el analisis fundamental de una empresa (Ross, Westerfield, &
Jordan, 2014), si las tasas de crecimiento a lo largo de los afnos presentan una tendencia
constante o decreciente significa que la empresa tiene problemas y se debe analizar que esta
provocando es desajuste de las ventas. Para que el desempefio financiero en términos de
crecimiento de ventas sea sostenible se deben considerar aspectos como la vision estratégi-
ca del lider a cargo, criterios de empleo de los activos relacionados a las especificaciones
del negocio, las obligaciones y responsabilidades de los empleados y el trato con el cliente
(Morales Sandova & Masis Arce, 2014) definen otros criterios del crecimiento de las ventas
con relacion a areas claves tales como: la economia de la empresa, estatus, seguridad, salud
y resultados ambientales.

Ahora bien, existen factores que no estan intrinsecamente relacionados con el funciona-
miento interno de la empresa, es decir, que el hecho de que las ventas crezcan o no, no sélo
dependen de lo que estd haciendo o dejando de hacer internamente la empresa.

Las organizaciones se pueden ver beneficiadas en términos de crecimiento de ventas por
variables externas que tienen que ver desde sus competidores hasta la situacion econémica
de la zona geografica.

Morales, Sandova y Masis Arce (2014) mencionan que las diferencias del crecimiento de
las ventas de las empresas se explican mediante el desbalance de los recursos y capacidades
entre estas, lo que a su vez, constituye un factor determinante para el desempefio financiero.
Las empresas multinacionales se ven afectadas por la explotacion de los activos especificos
de la empresa, la internacionalizacion por ventajas geograficas, las economias de escalas, la
diversificacion y la constante apuesta por un nivel de utilidades aceptable. Para las PYMES
algunos factores que también afectan el desempefio econémico y operativo de una organi-
zacion, pero en mayor magnitud son los costos de mano directa e indirecta, el costo de los
materiales y la falta de procesos y procedimientos bien establecidos.

Febles Acosta y Oreja Rodriguez (2008) engloban los factores externos que influyen en el
crecimiento de las ventas de una empresa en politico, economico, social y tecnoldgico.

Los métodos mas comunes para medir el crecimiento en ventas, se presentan a continua-

cion.
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1) Tasa de crecimiento de un periodo a otro:
Para poder calcular la tasa de crecimiento, se necesita identificar el valor inicial de las ven-
tas. El valor inicial de la variable que se vaya a tener en cuenta para hacer la medicion, al
comienzo del ano. Se determina el valor final. El valor de la variable al final del afio.

Para calcular la tasa de crecimiento a lo largo de un afio se utiliza la siguiente formula:

Valor Final — Valor Inicial
) * 100

Porcentaje de Crecimiento Anual = ( Valor Inicial

2) Tasa de crecimiento anual a lo largo de varios anos:
Para poder calcular la tasa de crecimiento, se requiere calcular el valor inicial. El valor ini-
cial de la variable que sea que se vaya a tener en cuenta para hacer la medicion, al comien-
zo del periodo. Se requiere calcular el valor final. El valor de la variable que sea que se
vaya a tener en cuenta para hacer la medicion, al final del periodo.
Como en este caso se va a medir la tasa de crecimiento a lo largo de varios afios, se necesita

conocer la cantidad de afios de ese periodo, (n).

Para calcular la tasa se utiliza la siguiente formula:

1

o Valor Final 1
Tasa de Crecimiento Anual = [— —1]=*100
Valor Inicial

Donde n representa el nimero total de afios a calcular.

1.1.4.2.Rentabilidad

La rentabilidad se refiere a la capacidad que tiene una empresa para generar beneficios su-
ficientes, en relacion con sus ventas, activos o recursos propios, es decir, que la diferencia
entre sus ingresos y sus gastos sea suficiente como para mantenerse en el tiempo de manera
sostenible y seguir creciendo. Para medir la rentabilidad se evalua la relacion que existe
entre sus utilidades y sus beneficios, y los recursos que se han utilizado para obtenerlo.

La rentabilidad es uno de los objetivos mas importantes de la Administracion Financiera
porque una de sus funciones es maximizar la riqueza del propietario, por consiguiente, la

rentabilidad es determinante para clasificar el éxito o el fracaso de una empresa. En la etapa
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inicial, un negocio puede no ser rentable debido a la inversion inicial y gastos para estable-
cer el negocio. Pero cuando el negocio se vuelve maduro y se consolida en el mercado, las
ganancias tienen que producirse (Nguyen, 2001), cabe aclarar que el objetivo de un negocio
no es solo la generacion de ventas, sino también producir rentabilidad, la cual es necesaria
para la supervivencia de un negocio. La baja rentabilidad contribuye a problemas de subca-
pitalizacion porque conduce a menos ingresos de unidades monetarias como ganancias re-
tenidas y por lo tanto a una dependencia de capital externo (Davidson y Dutia, 1991; cita-

dos por Nguyen, 2001).

1.1.4.2.1. Definicion de Rentabilidad

La rentabilidad es sindnimo de generacion de valor, es la relacion entre la utilidad generada
y la inversion realizada o de la utilidad obtenida entre los activos adquiridos. Se puede con-
ceptualizar como el resultado del aprovechamiento de todo tipo de recursos, ya sea huma-
nos, materiales, financieros y tecnologicos. Aliet (2012) citado por (Mungal, 2014), define
a la rentabilidad como un ingreso generado en la empresa que se calcula restando del ingre-
so total, el gasto total.

Otro aspecto importante a considerar en la rentabilidad de la empresa, es que se deben cui-
dar los gastos y reducir al maximo aquellos que no afecten la operacion. La rentabilidad
depende de varios factores, de la comparacion con los objetivos establecidos y su logro, del
auge o declive del sector al cual pertenece y del costo de los recursos. Otros factores que
también afectan la rentabilidad son el estilo de la direccion y administracion en la vida de la
empresa. Todo en conjunto apoyard a la creacion o no de un excedente econémico, agre-

gando o destruyendo valor en la misma.

1.1.4.2.2. Medicion de la rentabilidad

Uno de los atributos mas dificiles de una empresa para conceptualizar y medir es la rentabi-
lidad Ross, Westerfield y Jaffe, 1999; citados por (Nguyen, 2001). En un sentido general,
las ganancias contables son diferencia entre ingresos y costos. Sin embargo, el problema
con la medicion contable de la rentabilidad es que ignora el riesgo. En el sentido economi-
co, una empresa es rentable solo si su rentabilidad es mayor de lo que los inversores pueden

lograr de forma independiente en el mercado de capitales. En su texto, Ross et al. (1999)
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citados por (Nguyen, 2001) sugieren algunos métodos para medir la rentabilidad, entre ellos
el margen de ganancia o el rendimiento de las ventas, el rendimiento de los activos y el
retorno sobre la inversion.

Cohen (1989) citado por (Nguyen, 2001) declar6 que las medidas de rentabilidad son esen-
ciales en cualquier negocio. Concluy6 que la capacidad de generar ingresos de los activos,
el rendimiento del capital del propietario, el beneficio neto de las ventas y el rendimiento en
inversion son esenciales para la generacion de rentabilidad.

Hutchinson, Meric y Meric (1988) citados por (Nguyen, 2001) midieron la rentabilidad
con los siguientes ratios:

1. Beneficio neto después de impuestos

Ventas

2. Ganancias antes de intereses e impuestos

Activos Totales

3. Utilidad neta después de impuestos

Patrimonio de losPpropietarios

Algunos investigadores, que han estudiado las caracteristicas financieras de las PYMES,
también mencionaron medir la rentabilidad; por ejemplo, Burns (1985) citado por (Nguyen,
2001) uso tres razones: retorno sobre activos totales, el rendimiento de los activos netos y el
rendimiento del capital para medir la rentabilidad.

A lo largo de las investigaciones en las PYMES se ha medido la rentabilidad a través de
diferentes ratios, dependiendo del propdsito de la investigacion. La siguiente tabla muestra

un resumen de los ratios utilizados por diferentes autores.
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Figura 1. Resumen de ratios sugeridos para medir la rentabilidad en una PYME

Resumen de medicion de la rentabilidad de la PYMES

Autor y afio Indicador Medicion o calculo

Burns (1985) Retorno de activos totales Medicion sobre el uso eficiente de
los activos de la empresa.
Retorno sobre los activos netos La medida clave del rendimiento.
Retorno sobre el capital Medicion del retorno de las ganan-

cias de los accionistas.

Hutchinson, Mericy Retorno sobre las ventas Utilidades netas antes de impues-
Meric (1988) tos/ventas
Retorno sobre los activos Utilidades después de intereses e

impuestos/Total de activos

Retorno sobre el capital Utilidades netas antes de impues-
tos/Capital propio
Jaggi y Considine Retorno sobre los activos Utilidad operativa/Total de activos
(1990)
Latinen (1992) Retorno sobre la inversion Retorno de las tasas de inversion
Meric et al (1997) Retorno sobre las ventas Utilidades operativas y ventas
Retorno sobre los activos Ingresos Netos/Total de Activos
Retorno sobre el capital Ingresos Netos/ Capital Comiin

Fuente: Nguyen (2001)

Para efectos de esta investigacion se consider6 la medicion de la rentabilidad a través del
crecimiento de las ventas, retorno sobre la inversion y fomento de la lealtad al cliente,
comparado los indicadores con respecto asus competidores, ya que una limitante de la
investigacion es que los empresarios no proporcionaron sus cifras fnancieras por temor al

mal uso de su informacion.

1.1.4.2.3. Los factores que influyen en la rentabilidad

Algunos de los principales factores que influyen en la rentabilidad incluyen ingresos, costos
y capital; los ingresos estan determinados o influenciados por el marketing, la gestion de
ventas y el desarrollo de nuevos productos, mientras que el costo y el capital se ven afecta-

dos principalmente por las practicas de gestion financieras.
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1.1.4.3. Retorno sobre la inversion

Los indicadores de rentabilidad, denominados también de rendimiento o lucratividad, sir-
ven para medir la efectividad de la administracion de la empresa, para controlar los costos y
gastos y de esta manera convertir las ventas en utilidades (Contreras 1. , 2006)

Rentabilidad sobre la Inversiéon (RSI) o Rendimiento sobre los Activos totales (RSA): “ra-
z6n que da una idea del rendimiento global sobre la inversion realizada en la empresa; se
calcula dividiendo la Utilidad Neta, (UN) entre los Activos Totales (AT)”. (Contreras,
2006) La RSI es una medida fundamental de la rentabilidad econdémica y puede ser utiliza-
da en tres areas de gran importancia, segiin (Sanchez Ballesta, 2002) el RSI permite: obte-
ner un indicador de la efectividad de la direccion, medir la capacidad de la empresa para
generar un rendimiento satisfactorio de la inversion y ser un método para la proyeccion de
beneficios.

Para calcular la RSI o RSA, es necesario tener cuidado al determinar los elementos que
intervienen en el calculo, existen diversos puntos de vista que responden a distintos objeti-
vos en relacion con la forma de definir estos elementos. La féormula basica para obtener el

RSI es la siguiente:

Beneficio Neto Ventas
ROI =

X
Ventas Activos Totales

La primera relacion de la formula mide como beneficio neto a ventas los resultados de ex-
plotacion y la rentabilidad y la relacion de ventas a activo total o rotacion de activos, la
segunda mide la utilizacion de activos, es decir, la efectividad como se generan ventas utili-
zando los activos disponibles. Ambos factores, rentabilidad y rotacion de activos son razo-
nes complejas y se evaluan adecuadamente mediante el andlisis Du Pont, a través del cual
se examinan minuciosamente cada uno de los componentes de las dos razones sefialadas
(Margen de utilidad neta y Rotacion de activos totales) y su incidencia en el calculo de la

rentabilidad (Contreras 1. , 2006).
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1.1.5. Otros indicadores clave de desempeio

Actualmente existen a gran cantidad de indicadores orientados a medir la eficiencia de las
compafiias; éstas técnicas de andlisis financiero se han ido perfeccionando, entre mas com-
plejas y diversificadas son las Compaiias. Aqui se describen el Valor Presente Neto,
(VPN), el Valor Econémico Agregado (EVA) y la lealtad de clientes.

1.1.5.1.Valor Presente Neto, (VPN)

El Valor Presente Neto es la suma de una serie de flujos de efectivo positivos y negativos a
cuyo resultado se le resta la inversion inicial e indica que un proyecto es viable porque re-
cupera la inversion y genera flujos de efectivo positivos a lo largo de la vida util del pro-
yecto, genera valor a los inversionistas siempre y cuando el valor del VPN sea mayor a
cero, e indica que su valor de mercado es mayor a su valor de adquisicion (inversion ini-
cial).

(Ross, Westerfield, & Jordan, 2014) definen al VPN como como la diferencia entre el valor
de mercado de una inversion y su costo, es decir el VPN es una medida de cuanto valor se
crea o agrega hoy al efectuar una inversion, dado que el objetivo es crear valor al accionis-
ta, el proceso del presupuesto de capital se puede considerar como una busqueda de inver-
siones con valores presentes netos positivos.

Estimacion del VPN

n
VPN = Z L -1
i (1+in °
Doénde:
FC: Flujo de caja descontado
i: Costo del capital
n. Periodo de vida util del proyecto
Iy: Inversion inicial
La valuacion de los flujos de efectivo descontados es el proceso para evaluar una inversion

al descontar sus flujos de efectivo esperados.
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1.1.5.2. Valor Economico Agregado, (EVA)

El valor econémico agregado EVA (en inglés, Economic Value Added) es un método de
desempefio financiero para calcular el verdadero beneficio economico de una empresa. El
EVA es una herramienta de andlisis financiero que mide la creacion de valor de la empresa
(Li Bonilla, 2010), dicho de otra manera es el importe que queda en una empresa una vez
cubiertas la totalidad de los gastos, incluidos el costo de oportunidad del capital y de los
impuestos y la rentabilidad minima proyectada.

El calculo del EVA busca hacer una comparacion entre los rendimientos que genera la em-
presa sobre la inversion operativa y el costo de oportunidad, es decir, con los rendimientos
que ofrece el mercado.

El EVA es una herramienta que brinda informacion imprescindible sobre ciertos indicado-
res financieros a la hora de analizar los resultados de la gestion financiera; entre ellos, los
factores que inciden en la generacion de valor en la empresa.

El EVA puede calcularse restando de la Utilidad Operativa Neta después de impuestos, la
carga del costo de oportunidad. De acuerdo a Amat (1999) citado por (Li Bonilla, 2010) el
costo de oportunidad es una forma de valorar el costo que tiene para la empresa el hecho de
que se financie con fondos aportados por los accionistas. Este costo est4 relacionado, esen-
cialmente, con los dividendos del capital invertido, que es el importe que queda una vez
que se han deducido de los ingresos, la totalidad de los gastos, incluidos el costo de oportu-
nidad del capital y los impuestos.

El EVA es una estimacion del monto de las ganancias que difieren de la tasa de rentabilidad
minima requerida (contra inversiones de riesgo parecido) para los accionistas o acreedores;

siendo la diferencia entre la creacion de valor o la destruccion de valor.

1.1.5.3.Fomento de la lealtad del cliente

Aunque la lealtad del consumidor ha sido largamente abordada, hasta el momento se tiene
poca claridad sobre cuales son los factores que la explican satisfactoriamente. En los tlti-
mos afios se han propuesto algunos modelos donde se han establecido parcialmente relacio-
nes entre la lealtad del cliente y diferentes factores como: satisfaccion, calidad del produc-

to, precio, valor percibido, confianza, entre otros. Resaltando de forma particular para esta
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investigacion, la satisfaccion (Fornell , Johnson, Anderson, Cha, & Bryant, 1996) y
(Salegna & Goodwin , 2005).

Anteriormente la lealtad se operacionalizaba solamente con medidas basadas en el compor-
tamiento netamente observable, como por ejemplo la tasa de recompra (cada vez que elige
un producto o servicio dentro de la misma categoria, cuantas veces escoge la misma marca
o la misma alternativa). Sin embargo, en las Ultimas décadas se ha dado un entendimiento
mas amplio y complejo de la lealtad, constituyéndose en un constructo tedérico mucho mas
dificil de abordar. Se puede decir que ademas de las operacionalizaciones objetivas obser-
vables se han incluido variables psicoldgicas relacionadas con aspectos de actitud del con-
sumidor (Bloemer, De Ruyter, & Wetzels, 1999). Esto deriva principalmente en que el
comportamiento observable, en si mismo, no necesariamente refleja lealtad (apego), sino
que puede ser resultado de factores situacionales, tales como la disponibilidad, la busqueda
de variedad, el precio, y/o la no preferencia de otra alternativa (no elegir una opciéon porque
le guste, sino porque las otras opciones no son de su agrado), que impacten directamente en
la decision de la alternativa de compra.

Uno de los enfoques sobre lealtad que mas popularidad e impacto han tenido en la literatura
es la teoria que propone (Oliver, 1999). En ella se plantea que la lealtad no s6lo es un fe-
ndémeno multifactorial, sino que ademas se constituye por fases. Estas fases van explicando
la forma en que el consumidor se va aproximando sucesivamente a la alternativa por la que
muestre mayor inclinacion. Dichas fases son las siguientes:

e Lealtad cognitiva. Se basa en la informacion que se tiene de la marca. Se entiende
que la informacion favorable inclina al consumidor a ser leal y la informacion no
favorable lo inclina a ser desleal.

e Lealtad afectiva. Se basa en la experiencia del consumidor con el servicio y con la
alternativa en particular. Se genera a través de la satisfaccion de consumir repetida-
mente la marca.

e Lealtad intencional. Implica la intencion del cliente hacia el compromiso de com-
prar de nuevo una alternativa en particular (la marca). No se refiere a si efectiva-
mente la adquiere o no, sino mas bien a qué tanto se siente dispuesto a hacerlo. Se
puede entender también como inclinacion o disposicion a ser leal, y debe manejarse

como una variable psicologica, no como una variable objetiva.
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e Lealtad accion. Se refiere a la inercia de seguir comprando de nuevo a pesar de ba-
rreras que surjan o de nuevas alternativas. A diferencia de las tres anteriores, aqui se
involucran variables netamente observables. Son mdés objetivas y se pretende,
idealmente, medir el comportamiento fisico de forma directa. Una variable tipica es
el patron observable de recompra (tasa de recompra). Se debe sefialar que por si

misma no se considera que mida lealtad (Oliver, 1999).

1.2. La gestion del conocimiento

Dalkir (2005) explica que la gestion del conocimiento (GC) es un campo de estudio inter-
disciplinario que abarca diferentes areas de conocimiento. Malhotra (2000) considera que la
GC recoge temas importantes relacionados con adaptacion organizacional, supervivencia y
competencia en un periodo de cambios discontinuos; esencialmente comprende los proce-
sos organizativos que buscan una combinacion de sinergia entre la capacidad de procesa-
mientos de informacion y datos de las tecnologias de la informacion y la capacidad creativa
e innovadora de las personas.

Este concepto se aplica a las organizaciones para la transferencia, difusion y aplicacion del
conocimiento desde el lugar en donde se genera hasta el lugar en donde se va a emplear
(Fuentes Morales, 2010).

Al ser un tema tan amplio, este trabajo se ha centrado a explicar tres de los componentes de
la gestion del conocimiento: los antecedentes de la empresa, el arquetipo estratégico del
duefio o administrador, innovacion y la capacidad de absorcion.

La gestion del conocimiento esta dada por varios factores que en conjunto, generan una
base para la aplicacion practica del conocimiento adquirido, que es transformado y explota-
do y que por lo general se manifiesta en un producto innovador o un proceso disruptivo o
en la conquista de nuevos mercados. Pueden manifestarse en patentes, anuncios de nuevos
productos o duracion del ciclo de desarrollo de productos (Zahra & Gerard , 2002).

Estos factores ademas de mostrar la historia y respaldo de una empresa, pueden mostrar sus
tendencias de gestion, considerando el tamafio de la empresa, su edad y el ambiente compe-
titivo que perciben en el sector al que pertenecen.

En el caso de las PYMES, ademas de los antecedentes de la empresa, deben considerarse

las caracteristicas de los duefios-administradores, pues son ellos la figura en donde se cen-
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tralizan la mayoria de las decisiones, y por tanto, sus creencias, aversiones al riesgo, capa-

cidad de aprendizaje continuo, etc., también afectardn en la organizacion.

1.2.1. Antecedentes de la empresa
A pesar de que los antecedentes de la empresa que afectan la GC son varios, para el estudio
que se presenta se han considerado el tamafio de la empresa, su edad y el ambiente compe-

titivo percibido.

1.2.1.1.Tamafio de la empresa

Diversos estudios han comprobado que el tamafio de la empresa es un factor determinante
en la gestion del conocimiento, sobre todo cuando se compara la pequena y la gran empre-
sa. Sin embargo, se ha comprobado que también existen diferencias entre la pequefia y la
mediana empresa, pues la segunda debe tener mayor capacidad organizativa para crear,
transmitir y utilizar el conocimiento tacito y explicito, ya que el nimero de empleados es
mayor y los procesos productivos suelen ser mas especificos y organizados.

De acuerdo a NAFIN (2004), en México las empresas se clasifican en funcion del nlimero

de empleos y de acuerdo al sector econdmico al que pertenecen.

Figura 2. Clasificacion de las micro, pequefias y medianas empresas

Industria Comercio Servicios
Tamaiio
(Empleados)

Micro 1al0 1al0 1al0
Pequeiia 11-50 11-30 11-50
Mediana 51-250 31-100 51-100
Grande 251 y més 101 y mas 101 y mas

Fuente: NAFIN (2004).

Dado que el sujeto de estudio de esta investigacion se concentra en la industria manufactu-

rera, la clasificacion considerada es la de la primera columna.
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1.2.1.2.Edad de la empresa

Se ha comprobado que la edad de la organizacion es un factor en el que estd involucrada la
gestion del conocimiento, pues la mayoria de las empresas que se mantienen por varios
afios en el mercado, son las que han logrado de alguna manera, gestionar y utilizar la in-
formacion del entorno interno y externo. Por otra parte, las mas jovenes tienen menos pro-
babilidad de vida.

Las micro y pequefias empresas son altamente vulnerables, ya que se encuentran en un ci-
clo de nacimientos y muertes constantemente; un alto porcentaje de las nuevas empresas
estdn destinadas a desaparecer en los primeros anos de vida y aquellas mas longevas se
mantienen estancadas en términos de crecimiento (NAFIN, 2004).

Lo anterior se corrobora con el informe de INEGI (2014), el comunicado de “Esperanza de
Vida de los Negocios”, donde indica que en 2015, en México existian 4.9 millones de esta-
blecimientos, de los cuales 2.2 millones fueron nuevos negocios (44%), sin embargo; el
grado de mortalidad que se presenta es casi similar al de los nacimientos: 37% en 2010.
Este ciclo constante de nacimientos y cierres de empresas, tiene un impacto significativo en
el ambito social y econdmico de un pais. En este sentido, es notable que dificilmente se
pueda desarrollar un pais competitivo cuando el motor de su economia es vulnerable. Si
una empresa se siente en riesgo de desaparecer en un futuro cercano o bien que no tiene
posibilidades de crecimiento, generara empleos de baja especializacion con salarios poco
atractivos, su nivel de innovacién sera nulo y dejara de invertir en su desarrollo, el tipo de
empleos que se ofrecen tiende a ser mayormente para personal con preparacion escolar ba-

sica (especialmente en el sector de manufactura).

1.2.1.3.Ambiente Competitivo

El ambiente competitivo se constituye por la forma de actuar de la empresa con respecto al
de la competencia en un mercado determinado (Schreiner, Kale y Corsten, 2005).

La turbulencia del entorno empresarial ha asegurado una atencion centrada en el conoci-
miento, como fuente dominante de ventaja competitiva. Jansen, J., Bosch, F. y Volberda H.
(2005) explican que la capacidad de absorcion es una herramienta para sobrevivir a las pre-
siones de seleccion, siempre y cuando las empresas estén atentas a reconocer nuevos cono-

cimientos externos, asimilarlos y aplicarlos a fines comerciales.
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En entornos complejos, las empresas pueden salir del mercado o generar reacciones positi-
vas que favorecen el desarrollo de practicas innovadoras en pro a un mejor desempefio de la
organizacion (Damanpour and Schneider, 2006). Sin embargo, la mayoria de los pequefios
empresarios vislumbran con lentitud los cambios que se avecinan, pues estan ocupados en
la operacion diaria (Baptista Nunes et al., 2006).

La mayoria de las investigaciones que existen sobre ambiente competitivo, se han realizado
en grandes empresas instaladas en paises desarrollados, en donde tienen estrategias mas
definidas que las PYMES mexicanas, en las que generalmente las circunstancias del en-
torno dictan los ajustes que el empresario realiza en la estrategia y estructura de su organi-
zacion (Apak y Atay, 2014; Bagnoli y Vedovato, 2012).

Las PYMES estan mdas expuestas a las circunstancias del entorno en comparacion con las
grandes empresas (Berger y Udell, 2006), porque el pequefio empresario dicta las estrate-
gias (Mintzberg et al., 1997) y modifica la estructura (Claver-Cortés et al., 2011; Faust,
2006; Pertusa-Ortega et al., 2007) de acuerdo a lo que observa en su entorno (Kets De
Vries, 1977; van den Hooff y Huysman, 2009). Por ello, las estrategias de las PYMES se
desarrollan en términos generales (Schindehutte y Morris, 2001). Estas son parte de las
condiciones internas que responden al entorno, junto con la actuacion de los empresarios

para enfrentarlo (Mintzberg et al., 1997).

1.2.2. Caracteristicas del duefio o administrador

A pesar de que se ha comprobado la relacion entre varias de las caracteristicas del duefio o
administrador que tienen efecto en la GC, para esta investigacion se consideraron el papel
que juegan en la organizacion (duefio o administrador), su nivel educativo, experiencia en

el puesto y el arquetipo estratégico dominante.

1.2.2.1.Papel que juega en la organizacion

Diversos estudios han analizado las caracteristicas del duefio administrador en PYMES,
pero no se encontraron investigaciones que analicen las diferencias en gestion entre los
duefios y administradores, porque en este tipo de unidades de negocio, se da por hecho que

ambos son la misma persona.
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Sin embargo, Stewart y Roth (2007), determinan diferencias claras entre duefios y adminis-
tradores, encontrando que los primeros mantienen niveles altos de motivacion por un perio-
do mas largo de tiempo, pues su empresa es parte de su realizacion personal. Por su parte,
Marcketti, et al. (2006), explican que los duefios de las PYMES comienzan a emprender en
areas que reflejan su propia experiencia e intereses personales; mientras que los administra-
dores gestionan lo que los duenos han logrado hacer. Por ello, los duefios de las PYMES,
mantienen un punto de vista un tanto subjetivo sobre los alcances y limitaciones de sus em-
presas (Arenius y Minniti, 2005; Grilo y Thurik, 2008), mientras que los administradores

son mas objetivos, por ser ajenos a su origen.

1.2.2.2 Nivel educativo

El nivel educativo de los duefios y administradores, es un factor que afecta la gestion del
conocimiento. Por un lado, los duefios y administradores que no tienen estudios superiores
no saben como gestionar el conocimiento que se genera al interior de la organizacion, por-
que no conocen sistemas de estandarizacion. Sin embargo, los que tienen varios aflos de
experiencia, pueden sustituir el bajo nivel de estudios, porque han aprendido de manera
empirica. Existen estudios que han comprobado que esto puede darse siempre y cuando
tengan una actitud de aprendizaje constante. Gray (2006) encontré6 que los duefios-
administradores que tienen estudios superiores y que son adultos jovenes, desarrollan ma-

yores capacidades para la innovacion, pues estan mas abiertos al aprendizaje permanente.

1.2.2.3 Experiencia en el puesto

Los afios de experiencia que los duefios y administradores van acumulando, es sin duda un
factor que afecta en sus habilidades para innovar, pues los mas jovenes estaran mas abiertos
a realizar cambios y a arriesgarse a desarrollar nuevas formas de ganar clientes, aunque los
mas experimentados conocen los riesgos y calculan con mayor precision los costos de rea-
lizar cambios.

1.2.2.4.Arquetipo estratégico

Los estudiosos en las areas administrativas se han dado a la tarea de caracterizar distintos
perfiles en los empresarios, para predecir su comportamiento futuro a partir de su compor-

tamiento pasado. Sobre ello, Miles y Snow (1978), propusieron cuatro arquetipos estratégi-
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cos que tratan de caracterizar los distintos perfiles (figura 3) sobre la vision que tienen de su

organizacion y sobre la estrategia que formulan para hacer frente a los cambios percibidos.

Figura 3. Esquematizacion de los arquetipos estratégicos

Prospector

Innova en procesos, productos y diversifica sus mercados de manera anticipada.
Siempre esta a la vanguardia y es previsor.

Analista

»Busca lanzar nuevos productos a un mercado siempre manteniendo un equilibrio
en el riesgo.

Defensor
*Domina un mercado limitado y controla estrictamente sus procesos.

Reactor
*Reacciona ante los cambios y emergencias que se van presentando.

Fuente: elaboracion propia.

Los cuatro arquetipos estratégicos se resumen a continuacion.

1.

Reactor: Las empresas regidas por este tipo de arquetipo, no cuentan con ningun ti-
po de estrategia para el desarrollo de sus funciones, por lo que su tnica opcion es
reaccionar ante los cambios y emergencias que surgen en el entorno, lo que implica
que no puedan controlar su entorno interno y externo, por lo que presentan dificul-
tades para hacer frente a la competencia.

Defensor: Su principal caracteristica es que se preocupa en resolver los problemas
de ingenieria de sus procesos. De igual manera reducen su mercado, ya que prefie-
ren que sea estable, limitado y conocido. Las empresas con este arquetipo se pueden
catalogar como expertas en la fabricacion de los bienes y servicios que ofrecen. Su
produccion, inventario, proceso de abastecimiento y de distribucion, estdn muy con-
trolados.

Sin embargo, al tener un control tan rigido, provoca carencia de movimiento o de

adaptacion para cambios que a veces imponen los mismos clientes y sociedad, y pa-
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ra este tipo de empresas, el alcanzar un nivel competitivo para mantenerse en el
mercado resulta complicado.

3. Analista: Este tipo de empresario intenta equilibrar el riesgo con la provision de los
productos o servicios con una amplia gama de utilidades.

Una de sus caracteristicas mas sobresalientes es que siempre van a buscar otros pro-
ductos y servicios para lanzar al mercado, pero la inversion que tienen que realizar
proviene generalmente de los mismos productos y servicios que seran lanzados.

4. Prospector: Utiliza estrategias exploradoras y busca constantemente mejores opor-
tunidades en el mercado. Disfruta realizar innovaciones anticipandose, incluso, a las
necesidades de sus clientes.

Trabaja constantemente con el departamento de marketing para darse a conocer y de
esta forma aumentar su volumen de bienes o servicios que ofrecen al mercado. Bus-
ca incrementar su cartera de clientes diversificandose demasiado, lo que conlleva
que no sea experto en una sola linea.
Dependiendo de la orientacion estratégica adoptada, la empresa puede enfatizar mas o me-
nos en rubros como la posicion tecnoldgica, la innovacion, el disefio organizativo y la ges-
tion de recursos.
La figura 4 contiene las caracteristicas de los arquetipos estratégicos definidos por Miles y
Snow (1978), en donde se considera su posicion sobre innovaciéon, monitoreo de mercado,
estructura organizativa y las habilidades que han desarrollado para enfrentar los cambios

del entorno.
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1.2.3. Capacidad de absorcion

Nonaka y Takeuchi (1995) afirman que GC es el valor creado por una organizacion que es
primariamente determinado por la transferencia tacita y explicita de conocimiento entre
individuos y en la conversion del conocimiento de un tipo a otro.

El analisis del entorno se entiende como la habilidad que tiene una organizacién para reco-
nocer e identificar el valor de la informacion nueva y externa a la empresa, para luego asi-
milarla, explotarla y aplicarla en la mejora o desarrollo de nuevos productos, servicios,
mercados o procesos y se clasificd en arquetipos estratégicos.

Seglin Davenport y Prusack (1998), la GC hace hincapié en que deberia preocuparse por
explotar y desarrollar los activos del conocimiento que posee la organizacion con el propo-
sito de que esta sea capaz de cumplir con su mision estratégica.

De ahi que surja el concepto de capacidad de absorcion, que no es mas que la habilidad que
tienen las personas en una organizacion o en cualquier ambito para adquirir nuevos cono-
cimientos, entenderlos y ponerlos en practica a fin de estar preparados ante una situacion
que ya se presentd (Cohen & Levinthal, 1990). Contrariamente a lo que se podria pensar,
las PYMES son capaces de gestionar y absorber mejor el conocimiento, ya que no existen
procesos tan complejos como en las empresas grandes e incluso las empresas publicas lo
que facilita que los miembros puedan acceder y retener con mayor rapidez los nuevos co-
nocimientos.

La adquisicion de conocimientos en el nivel colectivo, como personal de enlace, grupos de
trabajo y equipos para permitir el intercambio de conocimientos, no es resultado de la suma
de los aprendizajes individuales, sino que en estas se articulan, ademas de procesos cogniti-
vos, contenidos e informacion de trabajo, actividades emergentes otros factores como la
estructura organizacional y su ambiente social, econdmico, cultural y politico que contribu-
yen a generar los antecedentes de una empresa.

Estudiosos en el tema han determinado que la capacidad de absorcion puede vislumbrarse
en la potencial y la realizada (Jansen, Van Den Bosh, & Volberda, 2005). La potencial es la
que incluye los procesos de adquisicion y asimilacion del nuevo conocimiento externo,
mientras que la capacidad de absorcion realizada es la que incluye la transformacion y ex-
plotacion de dicho conocimiento (Rodriguez Albor, Sanabria Landazabal, Reyes Romero,

Ochoa Mendoza, & Altamar Lara, 2017).
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El vinculo entre estas dos categorias radica en el hecho de que una empresa puede adquirir
y asimilar conocimiento, pero no poseer la capacidad de transformarlo y explotarlo; debido
a esto, la sola existencia de la absorcion potencial no asegura una ventaja competitiva.

Por otra parte, la capacidad de absorcion realizada depende en gran medida de la capacidad
de absorcion potencial, pues no se puede transformar un conocimiento que no ha sido

adquirido con anterioridad.

1.2.4. Innovacion

La innovacion es un medio para generar cambios como respuesta a la evolucion del medio
externo, o como una accion preventiva influida por el entorno. La innovacioén puede obser-
varse también en nuevos procesos tecnoldgicos, nuevas estructuras organizativas o sistemas
de administracién y nuevos planes o programas (Damanpour, 1996), que tienen como obje-
tivo desarrollar nuevos mercados. Se requiere de una flexibilidad estratégica que permita la
evolucion de la organizacion, de acuerdo a los nuevos usos que pueden darse a los recursos
con los que cuenta y otros nuevos que se adquieren o desarrollan ( Subramaniam & Youndt,
2005). Para las PYMES, la mayoria de sus innovaciones se ven reflejadas en la reconfigu-
racion de productos, servicios y canales de venta ( Lee, Park, Yoon, & Park , 2010).

La innovacién no siempre tiene un efecto positivo en el corto plazo sobre el desempefio de
las PYMES. Depende de otros factores del contexto, del ciclo de vida del producto y del fin
ultimo de la innovacién (Rosenbusch, Brinckmann, & Bausch, 2011) asi como de su mane-
ra de utilizar la informacion del entorno, que para la innovacion en procesos, se utiliza el
conocimiento hacia el interior de la organizacion, mientras que para la innovacion en pro-
ductos, es una combinacion de conocimiento interno, pero sobre todo del externo ( Flor
Peris, Oltra Mestre, & Garcia Palao, 2011).

De acuerdo al estudio de ( Brunswicker & Vanhaverbeke, 2015) se indica que el duefio de
la PYME determina la estrategia de innovacion influenciado en gran parte, por el conoci-
miento externo que obtiene de su red de socios comerciales, uno de los recursos que forma
parte de la capacidad de absorcion (CA). En este tenor, (Wales, Parida , & Patel, 2013) ex-
plican que el duefio de la PYME puede frenar o acelerar la CA que adquiere la organiza-

cion, de acuerdo a su orientacion emprendedora.
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1.3. Larelacion entre desempetio y gestion del conocimiento

Se revisaron estudios que relacionaran las variables de GC y rentabilidad, mismos que se

trasladaron a una tabla que resumiera los principales hallazgos de los autores. Cabe men-

cionar que existen pocos estudios que midan CG y desempefio en México.

Figura 5. Estudios que miden GC en PYMES

Autor Variable Resultados
(Wang & Yang, GC en Pymes GC permite a los pequefios y medianos empresarios tomar
2016) de Taiwan mejores y eficientes decisiones de asignacion de los recur-

SOS.

( Sass de Haro, GC en cade- Una Pyme hotelera que desee ser exitosa en su operacion y
Gongalves nas hoteleras  gestion debe buscar poseer conocimientos institucionales,
Gandara, Rastrollo  de Brasil acerca del mercado, conocimientos del perfil de sus clientes,
Horrillo, & Savi proveedores, competidores y stakeholders.
Mondo, 2014)
(Perez-Soltero, GC Pymes del  El personal tiene un trato directo, y conocen la forma de
Barcelo- sector restau-  trabajar de los compaifieros, existe la concientizacion por
Valenzuela, Leal rantero de parte de los empresarios y la importancia que le dan al uso
Soto, & Leén Bahia de del conocimiento ya existente, al igual que al adquirido en el

Duarte, 2013)

Kino, Sonora,

dia a dia. La transferencia del conocimiento tacito se trasmi-

Meéxico te con mayor frecuencia.
( Marulanda, GCen Pymes Identificar, compartir, generar, retener y aplicar el conoci-
Giraldo, & Lopez,  Colombia miento permite potenciar la empresa local y regionalmente
2013) en un marco global.
( Arumugam & GCen Pymes “El conocimiento adquiere una serie de funciones, tener
Mojtahedzadeh , iranies acceso al conocimiento es compatible con cualquier toma de
2011) decisiones sobre los recursos, aprovechar al maximo el ser-

vicio a partir del conocimiento y otros recursos de la gestion
efectiva de conocimiento que contribuye a la innovacion y el

rendimiento™.

Fuente: elaboracion propia.
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Para la operacionalizacion de las variables, se revisaron otros autores para identificar la
medicion del desempefio de la empresa.
El desempefio se puede entender como la capacidad que tiene una empresa para generar
suficiente utilidad o ganancia; es el beneficio-renta expresado en términos relativos o por-
centuales respecto a alguna otra magnitud econémica como el capital total invertido o los
fondos propios, pero ademas tiene que ver con la capacidad para mantener sus productos en
el mercado en un mediano y largo plazo.
Un concepto importante en el desempefio es la productividad cuyas consideraciones son las
siguientes (Roldan, 2004):

. Se identifica la competitividad como la apropiacion del mercado de una manera

sostenible y creciente.
. Como el transito hacia nuevas funciones de produccion.
. Como una condicion sostenible y permanente, inherente al comportamiento de

la empresa y del sistema econdmico y social.

La siguiente tabla presenta una recopilacion de estudios cuyos autores mencionan que la

GC podria mejorar el desempefio de la empresa.
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Figura 6. Efectos de la GC sobre el desempefio de una empresa

Autores Objeto de estudio Variable de desempeiio
(Husada & Cluster de empresas clasificadas se- ROA, ROI, ROE
Tjandrawinata, gun el foco de conocimiento, "explo-
1996) rador" e "innovador" o "creativo"
(Choi & Lee, Recursos humanos y sistemas inte- Exito global, Cuota de mercado, tasa de
2013) grados. crecimiento, rentabilidad, innovacion,

tamano.

(Keskin, 2005)

Clusters de empresas clasificadas
segun su estrategia orientada por lo
explicito contra la estrategia orientada

por lo tacito

Exito global, Cuota de mercado, tasa de
crecimiento, rentabilidad, innovacion,

tamano.

(Ordoiiez de Capital humano, relacional y estructu- Creacion de valor y desempefio organiza-
Pablos & ral, capital estructural. cional.

Parrefio

Fernandez,

2005)

(Ling-yee & Capital relacional y estructural Ventajas exportadoras competitivas en
Ogunmokun, costo y diferenciacion, desempefio expor-
2001) tador en metas financieras y metas estra-

tégicas.

Fuente: elaboracion propia.
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Capitulo II. Las pequeiias y medianas empresas metalmecanicas del

Sector Automotriz del Valle de Toluca

2.1. El Sector Metalmecanico en México

La industria manufacturera es la actividad econémica que transforma una gran diversidad
de materias primas en diferentes articulos para el consumo. Esta constituida por empresas
desde muy pequenas hasta grandes conglomerados (INEGI, 2013).

De acuerdo con los productos que se elaboran en ellas, la industria manufacturera se clasi-
fica en 21 tipos de actividad. En México, las industrias que mas aportan al PIB manufactu-
rero es la de alimentos y maquinaria y equipos (INEGI, 2017) que estd compuesta mayor-
mente por micro, pequefias y medianas empresas.

De estas industrias, una de las que mas PYMES alberga dentro de la cadena productiva es
la metalmecanica, especificamente la del sector automotriz. En México se estima que exis-
ten mas de 20,000 PYMES metalmecénicas (Metalmecanica Internacional, 2014), clasifi-
cadas como TIER 2 y 3 principalmente, que se han mantenido por las enormes ventajas que
la mayoria de los grandes corporativos a nivel internacional han visto en México, como los
abundantes recursos disponibles, mano obra calificada y su cercania con el mercado mas

grande del mundo (Vicencio Miranda, 2007).

2.1.1. Antecedentes

El sector automotriz en México ha llegado a convertirse en uno de los mas importantes,
pues su aportacion al PIB total manufacturero, los empleos tanto directos como indirectos
que genera y la dindmica econdmico-productiva que propicia en los lugares donde se insta-
la; 1o han llevado a ser clave para la economia nacional (Carbajal S., 2015).

Varios factores han sido determinantes para el desempefio y situacion actual de esta indus-
tria, pero tal vez la mas importante fue la puesta en marcha del TLCAN, que para el pais
significo una gran oportunidad, no solo de internacionalizacién de la industria automotriz,
sino de varias otras como la agricola y la electronica.

La primera planta ensambladora en México abrié en 1925 por parte de Ford. En los siguien-
tes afios, los demas productores estadounidenses, asi como productores domésticos y ex-

tranjeros comenzaron a ensamblar vehiculos. Para 1960, 53% de la demanda doméstica de
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automoviles para pasajeros se satisfizo por las importaciones, y cerca del 80% del valor de
las partes usadas en la produccion nacional era importada. Las exportaciones llegaban ape-
nas a 200 mil dolares, con un déficit sectorial de mas de 119 millones, del cual cerca del
85% era con los Estados Unidos.

Carbajal S. (20015) en su libro “Evolucion, condiciones actuales y retos del sector automo-
triz en México y en el Estado de México”, menciona algunos factores particulares del
desempefio en el sector automotriz en México: por una parte las politicas especificas de
apoyo al sector, emitidas por el Gobierno Federal en la década de los setenta y a principios
de los ochenta y la reconfiguracion del mercado internacional que se estaba gestado en el

sector automotriz mundial.

2.1.2. Problematica a la que se enfrentan

Los factores expuestos contribuyeron a que en ciertos lugares se establecieran complejos
industriales que hoy en dia son tradicionales y que en algunas regiones -sobre todo en el
norte del pais- se consolidaran como polos de atraccion de las grandes transnacionales del
sector y la pérdida de dinamismo de esa industria en otras, como la region centro, concre-
tamente en el Estado de México, adicional que se reforzo la etapa exportadora en ese sec-
tor. Sin embargo, hoy por hoy, las negociaciones en las modificaciones del TLCAN con el
actual presidente de los Estados Unidos de Norteamérica Donald Trump, han obstaculizado
y obstruido la produccion de las maquiladoras en México.

Aunado a esto, en la ultima década, la industria automotriz en Latinoamérica se ha visto
opacada porque los fabricantes de automoviles asidticos han incrementado sus exportacio-
nes hacia Estados Unidos (Alvarez Medina, 2016; Avendano, Melguizo y Miner, 2017).
Esto ha afectado en mayor medida a las PYMES metalmecanicas, que han sido un sector
importante en la cadena de proveeduria de la industria automotriz, porque cubren necesida-
des de maquinarias e insumos a la mayoria de las actividades economicas vinculadas al
sector, constituyendo la mayor parte de los proveedores nacionales dentro de los eslabones
de la cadena productiva (Jiménez Bautista & Rodriguez Peralta, 2017). Se estima que exis-
ten mas de 550 proveedores nacionales de primer nivel (Tier 1) que a su vez, adquieren
suministros para su produccion a empresas mas pequefias (Tier 2 y Tier 3) que se estima

son alrededor de 400 (Covarrubias Valdenebro, 2014).
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Por consecuencia, las empresas que conforman el sector automotriz -especificamente las de
la industria metalmecéanica- han tenido que abrirse a nuevos mercados, nuevos clientes y
nuevos productos, asi como nuevas formas de comercializar sus productos para poder so-
brevivir.

Ante los constantes cambios (Miranda, 2007) y demandas de la industria automotriz
(Alvarez Medina, 2011), las PYMES metalmecanicas se ha esforzado por desarrollar nue-
vas competencias tecnoldgicas y organizativas, pero parecen no ser suficientes. Las PY-
MES de segundo y tercer nivel deben cumplir con parametros establecidos por las grandes
empresas automotrices, y, al mismo tiempo, deben re-pensar en abordar otros mercados,
contar con otros clientes y tener una gama mas amplia de productos que puedan apoyarlos a
sobrevivir (Gonzédlez & Luna, 2016), a partir de practicas innovadoras en pro a un mejor
desempeiio de la organizacion (Damanpour, 1996).

Las PYMES metalmecanicas abastecen a un mercado cautivo, como resultado de la sub-
contratacion de algunas actividades manufacturas por parte de las grandes empresas auto-
motrices y las empresas TIER1, pero la mayoria de esas unidades econdomicas estdn ubica-
das en los niveles mas bajos de la cadena de proveeduria, que les obliga a desarrollar com-
petencias tecnoldgicas y organizativas de vanguardia (Alvarez Medina, 2007) y certificarse
en diferentes sistemas de evaluacion (Velosa Garcia & Sanchez Ayala, 2012), pero esto no
garantiza que desarrollen CA e innovacion que les permita ser mas productivas y desarro-
llar innovaciones que les genere ventajas competitivas para su permanencia.

Los productos y procesos de las PYMES del sector, deben cumplir con ciertos estandares
de calidad que demandan las grandes empresas automotrices, evitando que este tipo de em-
presas puedan enfocarse en el desarrollo de innovaciones en productos, procesos y merca-

dos (Covarrubias Valdenebro, 2014).

2.1. Las PYMES metalmecénicas en el Valle de Toluca

En México se han desarrollado zonas industriales alrededor de la industria automotriz. Una
de las mas importantes por la cantidad de PYMES establecidas, por el PIB que han logrado
y por la cercania con los grandes corporativos de automoéviles en el mundo (INEGI y

AMIA, 2016), es la ubicada en el Valle de Toluca, en donde los clusteres establecidos tie-
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nen un pobre desarrollo, conformados por PYMES con un perfil bajo, con un bajo o medio
nivel de cualificacion y bajos niveles de innovacion.

Esta zona industrial tiene circunstancias competitivas mas favorecedoras por su proximidad
a la capital del pais y densidad de poblacion. Cuenta con una infraestructura carretera privi-
legiada y un sistema educativo reconocido en todo el pais. Por otra parte, desde hace varios
afios, los gobiernos locales han establecido una politica de atraccidn de inversion directa,
otorgando tasas preferenciales a los empresarios, para la adquisicion de terrenos y en el
pago de impuestos por salarios (ProMéxico, 2018).

La zona industrial del Valle de Toluca mantiene una gran tradicion en el desarrollo de la
industria metalmecanica automotriz. Con mas de 40 afios, existen empresas pequefias, me-
dianas y grandes dedicadas a la industria de autopartes y la armadora (INEGI y AMIA,
2016).
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Capitulo III. Metodologia

3.1. Descripcion del problema

Dadas las condiciones que enfrentan hoy en dia las organizaciones en un mercado abierto y
altamente competitivo, es fundamental para éstas desarrollar estrategias que permitan obte-
ner recursos y mejorar su desempefio, en el marco de un desarrollo en el cual s6lo sobrevi-
ve el que se adapta con mayor rapidez.

En este contexto, las empresas tienen la exigencia de generar y fortalecer las ventajas com-
petitivas, sostenibles y sustentables para responder, adaptar y sostenerse y lo han hecho
basados en diversos enfoques que van desde la GC, la innovacién y las Tecnologias de la
Informacion, (TI), entre otros.

Para que el conocimiento sea una ventaja competitiva, deben existir ciertas condiciones que
apoyen en su gestion, desde la adquisicion y absorcion, hasta la trasformacion del conoci-
miento (Cohen y Levinthal, 1990), dados por la combinacién de elementos internos y ex-
ternos.

En las PYMES, la GC no puede ser a largo plazo por las circunstancias particulares que
tienen. Marulanda y Lopez (2012) citan a Séanchez (2007), sefialando que los principales
obstaculos que enfrentan las PYMES para su desarrollo son de orden econémico (restric-
ciones al crédito y deficiente infraestructura fisica), pero la mayoria de estos obstaculos

tienen que ver con la GC:

. Dificultades en la identificacion y acceso a la tecnologia adecuada.

. Formalizacion y absorcion de nuevas tecnologias.

. Limitaciones técnicas y competitivas que imponen las escalas de produccion.

. Falta de asociatividad empresarial.

. Carencia de directivos con capacidad gerencial y pensamiento estratégico y

. Dificultad de cimentar la articulacién del sector con la gran empresa y con los

sistemas de compras estatales.
Por ello, las PYMES se obligan a desarrollar “practicas informales de gestion del conoci-
miento” (Bosiliani, Scarso y Zieba, 2014). Esto es, se ha demostrado que la mayoria de las
PYMES se orientan a la GC tacito (Edvardsson y Durst, 2013) y son pocas las que logran

compartir el conocimiento por medios formales, convirtiéndolo en explicito.
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Sin embargo, estudios como el de Apak y Etai (2014), explica que las PYMES tienen ven-
taja con respecto a las grandes empresas por su estructura y adaptabilidad, ya que la imple-
mentacion de la gestion de conocimiento se desarrolla de manera mas flexible (Nada,
2010), el acercamiento del personal estimula el conocimiento compartido y los procesos de
gestion del conocimiento se dan a la par junto con el aprendizaje organizacional (Sparrow,

2001).

3.2. Justificacion

Existen pocas investigaciones respecto a la gestion del conocimiento de las PYMES vy las
causas que mayor incidencia tienen en el desempefio de estas unidades econémicas. Por
ello, es importante enfocar estudios de investigacion en ellas, con el objetivo de compren-
der con mayor precision las causas de su mal, con el fin de buscar herramientas que permi-
tan mejorar su administracion y productividad.

Con este trabajo de investigacion se busco desarrollar una vinculacion teorico-practica con
los fabricantes de partes mecanicas de la industria automotriz en el Valle de Toluca.

De acuerdo a Luo (2007) citado por Ateba y Faan (2014) el dinero proveniente de las ope-
raciones diarias de las organizaciones, determina la habilidad de un negocio para llevar a
cabo sus actividades. Sin embargo, existen otros autores que explican que el desempefio
estd vinculado con otras variables internas a las organizaciones. Por ello, es crucial com-
prender como se relacionan las variables que conforman los procesos de gestion del cono-

cimiento sobre el desempeiio.

3.3. Preguntas de investigacion

1. ¢(Cuales son los factores que mas explican la variacion del desempefio financiero de
las PYMES metalmecanicas del sector automotriz del Valle de Toluca?

2. (Con cual arquetipo estratégico se identifican los duefios de las PYMES metalme-
canica del Valle de Toluca?

3. (Qué factores tienen mayor relacion con la CA, entre las caracteristicas de los due-
filos-administradores o los antecedentes de la empresa?

4. ;Qué factores tienen mayor relacion con la innovacion, entre las caracteristicas de

los duefios-administradores o los antecedentes de la empresa?
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3.4. Objetivos

3.4.1. Objetivo general
Determinar los factores que tienen mayor relacion con el desempefio financiero de las PY-
MES metalmecanicas del sector automotriz del Valle de Toluca, para el disefio de propues-

tas que les ayude a obtener un desempefio superior a mediano plazo.

3.4.2. Objetivos especificos
1. Determinar los arquetipos estratégicos dominantes de los pequefios y medianos em-
presarios del sector metalmecénico automotriz del Valle de Toluca
2. Determinar si los antecedentes de la empresa o las caracteristicas de los duefios-
administradores tienen una mayor relacion con la CA.
3. Determinar si los antecedentes de la empresa o las caracteristicas de los duefios-

administradores tienen una mayor relacion con la innovacion.

3.5. Variables del estudio y modelo hipotético

e Independiente: antecedentes de la empresa, caracteristicas del duefio-administrador,
capacidad de absorcion e innovacion.

e Dependiente: desempefio financiero.

Para fines del estudio, se delimita el analisis de los antecedentes de la empresa sobre el

tipo (pequena o mediana), la edad de la PYME y el ambiente competitivo percibido.

En cuanto a las caracteristicas del duefio-administrador, este estudio se limita al analisis

del papel del entrevistado (duefio o administrador), nivel educativo, experiencia en el

puesto y arquetipo estratégico.
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Figura 7. Modelo hipotético

Tamafio de la

empresa
—|Edad de la empresa
| Ambiente Antecedentes
6 o competitivo PYMES
c 2 _ ~ )
vV ow Duerio o ’ \
=23 duerio-
e S dministrad
5 o Nivel educativo _administracor Desempefio de la
E_E ( ) empresa
o c Experiencia en el Capacidad de
S| - .
S 2 puesto absorcion
g Eﬂ \, J
- Arquetipo ( )
estrategico Innovacién
Capacidad de \ J
absorcion potencial
Capacidad de
absorcion realizada

Fuente: elaboracion propia.

3.5.1 Definicion y operacionalizacion de las variables

Variables Independientes

Variable Definiciéon Autor Indicador
Antecedentes La naturaleza de las PYMES en tamafio y (Pérez 1. Tamafio de la
de las PY- estructura constituyen una fortaleza de su Balbuena, empresa.

MES estructura interna y la facilidad de su or- 2019) 2. Edad de la em-
ganizacion para permear iniciativas en el presa.
que se desarrollan, lo cual implica una 3. Ambiente com-
conexion social interna fuerte y el contac- petitivo.

to estrecho con el mercado en el que se

desarrollan.
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Caracteristi-  Existe una dependencia excesiva del pro- (C.N.Wee& 1. Si es duefio o
cas del due- pietario para impulsar los procesos de GC ~ Yeow-Kuan administrador.
no- y no de los empleados como algunos auto-  Chua, 2013) 2. Nivel educati-
administra- res afirman, a decir verdad no hay pérdida vo.
dor de conocimiento cada vez que un emplea- 3. Experiencia en
do abandona la empresa y los conocimien- el puesto.
tos son adquiridos facilmente por el nuevo 4. Arquetipo
empleado. La creacion del conocimiento estratégico.
estratégico, comercial, el mantenimiento
del capital relacional y el desarrollo de
estrategias a menudo son mantenidos al
frente del propietario por lo que el éxito o
el fracaso de la PYME es funcién del
conocimiento, el liderazgo y la innovacion
del duefo.
Capacidad de La capacidad de explotar, asimilar, trans- (Solis 1. Capacidad de
absorcion ferir y aplicar el nuevo conocimiento ad- Véazquez, absorcion po-
quiere relevancia en el éxito de la adapta- Garcia tencial.
cién organizativa, porque reconfigura la  Ferndndez, & 2. Capacidad de

base de los recursos clave que faciliten el
desarrollo de otros recursos y capacidades
nuevas (Gonzalez y Garcia, 2011).

El concepto de capacidad de absorcion
hace énfasis en el hecho de que el cono-
cimiento que se encuentra fuera de las
empresas no es facil de encontrar y se
requiere de esfuerzo para poder ser absor-
bido por estas, incluso si se encuentra
accesible a todo el publico; consecuente-
mente, no se absorbe y aprovecha de la
misma forma por todas. Al mismo tiempo,
se requiere de esfuerzo, experiencia y
acciones del personal encargado de la

empresa para poder identificar, asimilar y

Zeron Félix,
2017)

absorcion rea-

lizada.
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explotar dicho conocimiento (Fabrizio,

2009).

Innovacién Una innovacion es la introduccion de un (Pérez 1. Eficacia en la
nuevo o significativamente mejorado, Balbuena, innovacion.
producto o servicio, de un proceso, de un 2019) 2. Eficiencia en
nuevo método de comercializaciéon o de la innovacion

un método organizativo, en las practicas  (Osterwalder
internas de la empresa, la Organizacion & Pigneur,
del lugar de trabajo o las relaciones exte- 2011)
riores. (OCDE, 2005a, p. 56)

La innovacion es crear propuestas de va-

lor que satisfacen necesidades hasta en-

tonces inexistentes y que los clientes no

percibian porque no habia una oferta simi-

lar.
Variables dependientes
Desempeiio Abarca el desempefio del mercado, es (Maroof, 1. Rentabilidad
financiero decir la capacidad que tienen las empresas Nayebi, & 2. Crecimiento
para generar beneficios econdémicos, cre- Dehghani, de ventas
cimiento de ventas y satisfaccion al clien- 2013) 3. Retorno sobre
te. El conjunto de opciones estratégicas la inversion y
que abordan la creacion de conocimiento 4. Lealtad  del
en una organizacion, proporciona pautas cliente

para crear un beneficio competitivo.

Fuente: elaboracion propia.

3.6. Tipo y disefio de investigacion

3.6.1. Tipo de investigacion

Aplicada. La investigacion se llevo a cabo con un grupo de empresas pequefias y medianas
que se encuentran activas y se dedican a la fabricacion de partes metalmecanicas para la
industria automotriz, con el fin de generar propuestas a estas unidades econémicas que les

apoyen a tener un mejor desempefio.
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De campo. Se aplicaron cuestionarios en las pequefias y medianas empresas localizadas en
los municipios que conforman el Valle de Toluca (Lerma, Metepec San Mateo Atenco,
Tenango del Valle, Toluca y Toluca).

Correlacional. Esta investigacion se considera correlacional porque se analizaron los im-
pactos de la capacidad de absorcion, innovacion y ambiente competitivo de las PYMES
sobre su desempefio.

Investigacion Cuantitativa. Se realiz6 la recoleccion y andlisis de datos cuantitativos a par-

tir de un cuestionario.

3.6.2. Disefio de investigacion

No experimental: Ya que no se realzo manipulacion alguna sobre las variables, ni se busco
modificar las condiciones de las mismas.

Transeccional: La informacion del objeto de estudio se obtuvo una tnica vez durante los

meses de febrero a junio de 2017.

3.7. Poblacidén y muestra

Para determinar la muestra se obtuvo un listado de 77 PYMES metalmecénicas del ramo
automotriz, a través del Sistema de Informacion Empresarial Mexicano (SIEM) de la Secre-
taria de Economia, las cuales tinicamente estan localizadas en los municipios de Toluca,
Lerma, Metepec, Zinacantepec, Tenango del Valle y San Mateo Atenco, es decir no abar-

can todos los municipios que integran la zona metropolitana.
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De las 77 pymes registradas en la Secretaria de Economia, se pudieron localizar 53. Todas
ellas fueron visitadas para recopilar la informacion de este trabajo. Sin embargo, tuvieron
que eliminarse dos de las observaciones, por pertencer a grandes empresas (mas de 250
empleados).

Entonces, de las 77 PYMES registradas en todos los giros del sector metalmecanico, en
realidad son 75 PYMES, obteniendo respuesta de 51, lo que equivale al 68% de tasa de

respuesta.

3.8. Instrumento de medicion

El instrumento de investigacion se baso en el trabajo de Desarbo et al., (2005) para clasifi-
car el arquetipo estratégico, de Jansen (2005) para medir la capacidad de absorcion, de
Subramaniam y Youndt (2005) para la escala de innovacion, de Prshant y Cortsen, (2009)
para el ambiente competitivo percibido y de Schreiner, Kale y Corsten (2009) para medir el
desempefio percibido. Para medir la capacidad de absorcion se utilizo una escala de Likert
en donde 1 fue “muy en desacuerdo” y 5 “muy de acuerdo”. En cuanto a la variable de in-
novacion y desempefio, se utilizo la escala del 1 al 7, en donde 1 significé “mucho peor que
la competencia” y el 7 “mucho mejor que la competencia”. Finalmente, para la variable de
ambiente competitivo, se utilizo la escala del 1 al 10 en donde 1 fue “muy en desacuerdo” y
10 “muy de acuerdo”.

En el Anexo “A”. Carta de presentacion para la recopilacion de datos (pagina 81) se muestra
la carta de presentacion preparada para la recoleccion de cuestionarios y en el Anexo “B”
Instrumento de recoleccion de datos (pagina 82) se muestra el cuestionario utilizado para reca-

bar informacion.
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Capitulo I'V. Analisis de datos y resultados

En este apartado se integraron e interpretaron los datos e informacion recabados durante el

trabajo de campo. La importancia de este proceso es que una vez que los datos estén agru-

pados, es posible obtener una perspectiva “actual” sobre los acontecimientos que estan su-

cediendo en la muestra de trabajo; de esta manera puede darse respuesta a las preguntas de

investigacion. Asi mismo, en este capitulo se contrastaron resultados con estudios similares.

4.1 Descriptivos

Sobre la muestra de los empresarios encuestados, los principales resultados se explican a

continuacion.

4.1.1. Analisis de los aspectos generales de la muestra

En esta seccion se destacan los resultados mas importantes.

El 53% de los encuestados son los duefios de la empresa y el 47% restante son di-
rectores o gerentes de la misma.

El 45% de las empresas encuestadas afirma tener menos de 15 afios de experiencia
en el mercado, el 23% entre 15 y 30 anos y el 28% mas de 30 afios.

35% son empresas medianas (51-250 empleados) y 65% son pequefias empresas
(11-50 empleados).

De los que contestaron, 12% de los administradores tienen menos de dos afios, 22%
entre dos y cuatro afios de experiencia, otro 27% entre cuatro y diez afios, 18% entre
10 y 20 afios y 22% mas de 20 afios de experiencia.

El 10% de los encuestados tienen educacion basica, 21% cuenta con bachillerato o
escuela técnica, 47% hizo una licenciatura 'y 22% cuenta con algiin posgrado.

El 41% de los duefios o administradores se especializo en areas de ingenieria y pro-
duccidn, 10% en mercadotecnia, 4% en sistemas de informacion, 18% en el area fi-

nanciera, 2% en Recursos Humanos y un 20% tienen otros estudios.
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Figura 9. Tipo de encuestados

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.

Figura 10. Experiencia en el mercado de las PYMES encuestadas

No contesto
4%

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.
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Figura 11. Tamaio de las PYMES encuestadas

Microempresas (1
10 empleados)
9%

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.

Figura 12. Experiencia del administrador

Menos de un afo
4%

Mas de 20 afios
8%

Entre 3 y 4 afos

6%

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.
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Figura 13. Escolaridad del administrador

Basica
2%

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.

Figura 14. Area funcional del administrador

Fuente: elaboracion propia con informacion de campo.
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4.1.2. Media y desviacion estandar de las variables de estudio

En la figura 15 se muestran las medidas de las variables obtenidas para las PYMES metal-
mecanicas; la variable desempefio financiero presenta una media muy por encima de la
mediana de la escala (5.09), es decir que los entrevistados ubican el desempefio financiero
de su empresa mas fuerte que el de su competencia.

Las dimensiones de capacidad de absorcion (potencial y realizada) se presentan de manera
separada por asi marcarse en el instrumento original. Para ambas, las medias son similares
(3.47 y 3.62 respectivamente) y las desviaciones son pequeias, lo que indica que los en-
cuestados tienen percepciones similares. Los pequefios y medianos empresarios reaccionan
de forma similar y no se ocupan demasiado por mantenerse a la vanguardia, pero tampoco
ignoran los cambios en el sector metalmecénico, es decir, van sorteando las modificaciones
de productos, clientes y acontecimientos que pudieran afectar su desempefio.

En cuanto a la innovacion, los entrevistados obtuvieron una media de 4.38 con una desvia-
cion mas grande que las anteriores variables. La variable ambiente competitivo mostrd una
media sutilmente superior a la mediana con 5.76 y una dispersion de 1.79, lo que significa
que las empresas visualizan un ambiente competitivo regular e identifican que no existe una
guerra voraz por ganarse a los clientes, pues varias de las empresas tienen ubicados ya a sus

clientes y los mantienen, aunque sean pocos.

Figura 15. Medias y desviaciones estandar

Variable Escala Media Desviacion estandar
Desempefio Financiero Dela?7 5.0915 1.0394
CA* Potencial Dela5s 3.4662 0.7069
CA* Realizada Dela5s 3.6160 0.6265
Innovacion Dela?7 4.3760 1.6502
Ambiente Competitivo Delal0 5.7650 1.7950

*Capacidad de Absorcion.

Fuente: elaboracion propia con informacioén de campo.
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4.2 Inferenciales

4.2.1 Confiabilidad del instrumento

De acuerdo a Bernal (2016), la confiabilidad se refiere a la consistencia de las puntuaciones
obtenidas por las mismas personas, cuando se les examina en distintas ocasiones, con los
mismos cuestionarios. En este sentido, se hace inferencia en que si se aplica nuevamente
dicho instrumento en condiciones similares al grupo de empresarios el instrumento debiera
arrojar resultados similares a los obtenidos la primera vez que se aplicd, en este sentido se
podria considerar que es un instrumento confiable.

Un coeficiente de confiabilidad aceptable debe ser igual o mayor a 0.70 (Gupta y Gupta,
2011; citado por Mungal, 2014). Para el presente estudio se utiliz6 la herramienta estadisti-
ca: Alfa de Cronbach', para proporcionar una puntuacion en cada elemento de las diferentes

secciones del cuestionario. En la siguiente tabla se muestra los resultados del analisis.

Figura 16. Analisis de confiabilidad del instrumento de recopilacién de datos

Variable No. Preguntas Alfa
Desempefio Financiero 3 0.907
CA Potencial 9 0.745
CA Realizada 12 0.745
Innovacion 6 0.935
Ambiente competitivo 6 0.765

Fuente: elaboracion propia con calculos de SPSS 23.0.

Como se observa en la figura 16, todos los parametros son aceptables; los mas altos con un
valor superior a 0.9 se presentan para las variables desempeio financiero e innovacion, las
otras tres variables presentan un parametro superior a 0.700, pero no tuvo que realizarse

modificacion alguna sobre la escala original.

' El coeficiente Alfa de Cronbach es un modelo de consistencia interna, basado en el promedio de
las correlaciones entre los items. Entre las ventajas de esta medida se encuentra la posibilidad de
evaluar cuanto mejoraria (o empeoraria) la confiabilidad de la prueba si se excluyera un determina-
do item. El criterio de decision es que a mayor valor de Alfa, mayor confiabilidad. E1 mayor valor
teodrico de Alfa es 1.0, y en general 0.70 se considera un valor aceptable.
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4.2.2. Arquetipos estratégicos

En la figura 17, se puede observar que de los entrevistados para este estudio, el 53% de los

empresarios son defensores y el 47% son analistas.

Figura 17. Arquetipos estratégicos de los duefios de PYMES metalmecénicas del Valle de Toluca

Fuente: elaboracion propia con célculos de SPSS 23.0.
Considerando los arquetipos encontrados en los duefios y administradores de PYMES me-

talmecanicas del Valle de Toluca, se calcularon las medidas de las variables obtenidas para

las PYMES metalmecanicas.
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Figura 18. Media y desviacion estandar de las variables de estudio para cada arquetipo estratégico

General Defensor Analista
Desviacion Desviacion Desviacion
Variable Escala Media Media Media
estandar estandar estandar

Desempetio Dela?7 5.092 1.0394 5.000 0.9960 5.212 1.1058
CA Potencial* Delas 3.466 0.7069 3.444 0.7065 3.495 0.7231
CA Realizada* Delas 3.616 0.6265 3.678 0.5891 3.534 0.6778
Innovacion Dela?7 4.376 1.6502 4312 1.5484 4.697 1.7598
Ambiente

- Delal0 5.765 1.7950 5.572 1.7177 6.018 1.9023
Competitivo

*Capacidad de Absorcion.

Fuente: elaboracion propia con calculos de SPSS 23.0.

La mayoria de las variables, aparentemente no presentan diferencias significativas entre el
grupo de los defensores y analistas. Sin embargo, cabe sefialar que la variable CA realizada,
es la Uinica en donde los defensores presentan una media superior a la de los analistas. Por
otra parte, en la variable ambiente competitivo si existe una diferencia grande, por lo que se
calculd la prueba T para muestras independientes, para comprobar si esta diferencia es sig-

nificativa.

Figura 19. Prueba T de muestras independientes para arquetipos estratégicos

P-Valor (sig.
Variable Aceptacion o rechazo de H; a un nivel de significancia a=0.05
bilateral)

Desempefio 0.476 No existe diferencia significativa entre la media de innovacion de

financiero analistas y defensores

CA Potencial 0.803 No existe diferencia significativa entre la media de desempefio de
analistas y defensores

CA Realizada 0.422 No existe diferencia significativa entre la media de innovacion de
analistas y defensores

Innovacioén 0.230 No existe diferencia significativa entre la media de innovacion de
analistas y defensores

Ambiente 0.385 No existe diferencia significativa entre la media de desempefio de

competitivo analistas y defensores

Fuente: elaboracion propia con calculos de SPSS 23.0.
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Con los resultados de la figura 19, se determina que no existe diferencia significativa ente
las medias de las variables de este estudio para los grupos de analistas y defensores. Por
ello, no se puede afirmar que el arquetipo estratégico de los entrevistados y que forman
parte de la muestra de esta investigacion, sea un factor diferenciador en el desempefio fi-

nanciero de la PYME o de alguna de las otras variables.

4.2.3. Correlaciones

Para el segundo y tercer objetivos especificos de la investigacion, se calcularon las correla-
ciones de las variables de estudio, ocupando la correlacion de Pearson. Para las variables de
tipo nominal (duefio/administrador y defensor/analista) se utilizaron variables dummie.

La correlacion de toda la base se presenta en la figura 20.
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Siguiendo los datos de la figura anterior, puede observarse que las tres variables de estudio
que tienen mayor relacion con el desempefio financiero son la CA potencial, CA realizada y
la innovacidn, pues las tres tienen altas y significativas correlaciones y mayores que 0.5.
Por su parte, la innovacion presenta correlaciones altas y significativas al 0.01 con la CA
potencial, CA realizada, experiencia del administrador, dummi duefio analista y dummi
administrador defensor. Ademas, la innovacion presenta correlaciones altas y significativas
al 0.05 con ntimero de empleados y ambiente competitivo.

La correlacion mas alta encontrada en este analisis, es la CA potencial con la realizada, que
es natural dado que son una division de la misma variable.

Finalmente, la CA potencial y realizada presentan correlaciones altas y significativas con
nivel educativo del duefio o administrador y experiencia del administrador.

Dados los resultados anteriores, se determin6 la ecuacion de regresion que se muestra en el

siguiente apartado.

4.2.5. Ecuacion de regresion
Por las altas correlaciones encontradas, se optd por utilizar el método de regresion por pa-
sos sucesivos, para determinar los coeficientes que mayor valor explicativo tienen sobre el

desempefio financiero, como se muestran en la figura 21.
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Figura 21. Resumen del modelo de regresion por pasos sucesivos para desempefio financiero

Error es- Estadisticos de cambio
,  Rlajus- tandar de Sig.
Modelo R R Cambio Cambio
tado la estima- 5 gly gl, Cambio
en R en F

cion en F

1 .612° 375 .362 0.83022 375 29.369 1 49 .000

2 675° 455 433 0.78300 .080 7.089 1 48 .011

a. Predictores: (Constante), CA Potencial

b. Predictores: (Constante),CA Potencial e Innovacion

Coeficientes Desempefio Financiero

Coeficientes no estandari-

Coeficientes Estadisticos de coli-
zados .
Modelo tipificados nealidad
Beta
B Error tipico Tolerancia FIV
. Constante 1.972 0.587
CA Potencial 0.900 0.166 0.612 1.000 1.000
Constante 1.827 0.557
2 CA Potencial 0.689 0.176 0.469 0.796 1.256
Innovacién 0.200 0.075 0.318 0.796 1.256

Fuente: elaboracion propia con célculos de SPSS 23.0

De acuerdo a los calculos, se determina que dos de las variables de estudio (capacidad de
absorcion potencial e innovacion) si tienen un importante valor explicativo sobre el desem-
pefio financiero de la ecuacion general (R>=0.455).

Los indicadores de co-linealidad fueron aceptables, considerando que el FIV (Factor de
Inflacion de la Varianza) es menor a 10 (FIV=1.256); por otra parte, el indice de tolerancia
se determin6 en 0.796, menor a 0.800, lo que significa que aunque la capacidad de absor-
cion potencial y la innovacion presentaron una alta correlacion (0.452), puede considerarse
que no existe multicolinealidad entre ambas variables (Garcia, Chagolla y Noriega, 2015).
A partir de estos hallazgos, puede afirmarse que aunque existen otras variables que explican
en mayor medida el desempeno financiero de las PYMES metalmecénicas del Valle de
Toluca; la variable de CA potencial explica por si sola el 37.5% del desempefio financiero,

mientras que la innovacion complementa esa explicacion en un 8.1% mas. Entonces puede
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inferirse que cada PYME utiliza distintos recursos para llegar a resultados similares
(Desarbo, Di Benedetto, Song, & Sinha, 2005), pero si constantemente estan monitoreando
el entorno y adquiriendo conocimiento (CA potencial), la PYME tendrd més elementos
para obtener un mejor desempefio financiero. Si ademas ese conocimiento adquirido lo uti-
liza rapidamente en la generacion de innovaciones, la PYME obtendra mejores resultados a
corto plazo, que se veran reflejados en el desempeiio financiero.

Considerando los resultados anteriores, se determinaron las variables que explican la varia-
bilidad de innovacidn, analizando las correlaciones con las variables que conforman los
antecedentes de la empresa y las caracteristicas del duefio o administrador. Se opt6 por uti-
lizar el método de regresion por pasos sucesivos para calcular los coeficientes de mayor

valor explicativo.
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Figura 22. Resumen del modelo general de regresion por pasos sucesivos para innovacion

Estadisticos de cambio

5 . Error es- _
, Riaus- Sig.
Modelo R R tandar de la Cambio Cambio
tado o 5 gl; gl, Cambio
estimacion  en R en F
enF
Constante
Experiencia Administrador 416 173 156 1.5162 173 10.227 1 49 .002
+ Dummi Administrador Defensor .517 .267  .236 1.4420 .094 6.176 1 48 .016
+ Numero de empleados 590 348 307 1.3739 .081 5871 1 47  .025
+Dummi Administrador Analista .646 417  .366 1.3140 .068 5.385 1 46 .106

Coeficientes Innovacion

Coeficientes no estandariza-

Coeficientes tipi-

Estadisticos de colineali-

dos
Modelo ficados dad
Beta
B Error tipico Tolerancia FIV
. Constante 2.732 0.556
Experiencia admor. 0.521 0.163 0.416 1.000 1.000
Constante 3.291 0.575
5 Experiencia admor. 0.439 0.158 0.350 0.957 1.045
Dummi Admor. defen-
-1.177 0.474 -0.314 0.957 1.045
sor
Constante 3.099 0.553
; Experiencia admor. 0.365 0.154 0.291 0.919 1.088
Dummi Admor. defen-
-1.341 0.456 -0.358 0.936 1.069
sor
Numero de empleados 0.011 0.004 0.293 0.950 1.053
3 Constante 3.756 0.600
Experiencia admor. 0.255 0.155 0.203 0.833 1.201
Dummi Admor. defen-
-1.752 0.471 -0.467 0.803 1.245
sor
Numero de empleados 0.012 0.004 0.319 0.941 1.063
Dummi Admor. analista -1.146 0.494 -0.289 0.820 1.219

Fuente: elaboracion propia con calculos de SPSS 23.0.
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De acuerdo a los célculos, se observa que cuatro de las variables de estudio (experiencia,
dummi administradores defensores, nimero de empleados y dummi administradores analis-
tas) si tienen un importante valor explicativo sobre la innovacion de la ecuacion general
(R’=0.417).

Los indicadores de co-linealidad fueron aceptables, considerando que el FIV (Factor de
Inflacion de la Varianza) es menor a 10 (FIV=1.219), por lo que puede afirmarse que no
existe multicolinealidad entre las variables de la regresion (Garcia, Chagolla y Noriega,
2015).

Por tanto, la mayoria de las variables que explican la variabilidad de la innovacion, tienen
que ver con las caracteristicas del duefio o administrador: experiencia del administrador, la
posicion del duefio o administrador y su arquetipo estratégico (dado por los dumi adminis-
trador defensor y dummi administrador analista); por otra parte, solo una variable que tiene
que ver con las caracteristicas de la organizacion, contribuyeron a explicar la innovacion: el
tamafio de la organizacion dado por el nimero de empleados.

Finalmente, se presentan los andlisis para la otra variable involucrada con el desempefio
financiero: la CA potencial. En la Gltima correlacion se determinaron las variables que ex-
plican la variabilidad de la CA potencial, analizando las correlaciones con las variables que
conforman los antecedentes de la empresa y las caracteristicas del duefio o administrador.
Se opto por utilizar el método de regresion por pasos sucesivos para calcular los coeficien-

tes de mayor valor explicativo.
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Figura 23. Resumen del modelo general de regresion por pasos sucesivos para CA potencial

Error es- Estadisticos de cambio
,  Rlajus- tandar de Sig.
Modelo R R Cambio Cambio
tado la estima- 5 gly gl, Cambio
en R en F

cion en F

1 .383° 146 129 0.65974 146 8.411 1 49 .006

2 .554° 307 278 0.60057 161 11.131 1 48 .002

Predictores: (Constante), nivel educativo

®

b. Predictores: (Constante), nivel educativo y antigiiedad del administrador
Coeficientes Desempeiio Financiero
Coeficientes no estandariza-
dos Coeficientes tipi- Estadisticos de colineali-
Modelo ficados dad
B Error tipico Beta Tolerancia FIV
Constante 2.618 0.307
: Nivel educativo 0.302 0.104 0.383 1.000 1.000
Constante 1.827 0.312
5 Nivel educativo 0.689 0.097 0.463 0.961 1.040
Antigiiedad administra-
0.200 0.007 0.409 0.961 1.040

dor

Fuente: elaboracion propia con célculos de SPSS 23.0

Se observa que las variables que explican en mayor proporcion la variabilidad de la CA
potencial, tienen que ver con las caracteristicas del duefio o administrador: el nivel educati-
vo y la antigiiedad del administrador explican una variabilidad del 30.7% (R*=0.307).

Los indicadores de co-linealidad fueron aceptables, considerando que el FIV (Factor de
Inflacion de la Varianza) es menor a 10 (FIV=1.040), por lo que puede afirmarse que no
existe multicolinealidad entre las variables de la regresion (Garcia, Chagolla y Noriega,
2015).

En resumen, los factores que tienen mayor relacion con el desempefio financiero de las
PYMES metalmecanicas del sector automotriz del Valle de Toluca, son la CA potencial y
la innovacion.

Por otra parte, los arquetipos estratégicos dominantes de los pequefios y medianos empresa-

rios del sector metalmecéanico automotriz del Valle de Toluca son defensores y analistas.
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Las caracteristicas de los duefios-administradores tienen una mayor relacion con la innova-
cion potencial que los antecedentes de la empresa. Y para la CA potencial, las caracteristi-

cas de los duefios-administradores son los inicos que mostraron relacion con la innovacion.
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Capitulo V. Aplicacion innovadora del conocimiento

A partir de los resultados derivados de esta investigacion, se presenta una muestra de un
reporte técnico que se entregaron a cuatro PYMES metalmecanicas del Valle de Toluca. La
reaccion de los duefios o administradores de las PYMES, fue en general bueno. Ninguno de
ellos se sorprendio de los resultados e incluso comentaron que sabian ya sobre las areas de
oportunidad que tienen, pero que no han podido atacar porque no saben como hacerlo.

Por otra parte, los duefios o administradores de las PYMES han mantenido un desempefio
financiero superior al de su competencia por varios afios, por lo que para ellos es primordial
mantener a sus clientes actuales bajo los parametros que ellos solicitan, aunque esto impli-
que tener un diminuto margen de maniobra para innovar sobre otros productos o explorar
otros mercados.

Los administradores con arquetipos defensores o analistas frenan la innovacion, pues al
tener que rendir cuentas a los duenos, su aversion al riesgo es mayor para no fallar, no tener
pérdidas innecesarias y mantener un cierto control en el mercado que satisfacen, promo-
viendo un ambiente mas controlado en la organizacion, pero provocando una restriccion
fuerte en innovaciones de productos y de mercados.

La CA potencial se generard mas a medida que los duefios o administradores se preparen
mas, se informen mas y adquieran mayor experiencia. Ademas, como lideres de la organi-
zacion, son los responsables directos de hacer una efectiva gestion del conocimiento sobre
el personal.

Una de las implicaciones practicas de que el desempefio financiero esté explicado en su
mayoria por la capacidad de absorcion potencial, es que el constante proceso de conseguir
informacion y convertirla en conocimiento, les da una mejor perspectiva para aprovechar
oportunidades del mercado y evitar riesgos. Ademas, la CA potencial junto con la realizada,
son una base para realizar innovaciones con mayor precision de acuerdo a las demandas del
mercado.

Derivado esto, se presentan las siguientes recomendaciones.
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5.1 Concientizar al duefio-administrador sobre la importancia que tiene el conoci-
miento para que su empresa alcance un desempeio financiero superior

El duefio o administrador debe estar abierto a nuevos conocimientos, debe capacitarse cons-
tantemente y debe también abrirse a que otras personas de la organizacion que pueden enri-

quecer y transmitir el conocimiento a otros mas que ¢l mismo.

5.2 Gestionar el conocimiento con los integrantes de la organizacion

Para una efectiva gestion del conocimiento, es necesario primero identificar las personas
que son clave para producir y transmitir el conocimiento. No so6lo serdn los que tienen a
cargo alguno de los procesos clave, un cierto nimero de empleados o los que jerarquica-
mente tienen mayor poder. Serdn también aquellas personas que han demostrado tener un
desempefio superior, aquellos que aprenden mas rapido, los que han realizado alguna mejo-
ra en su proceso o los que tienen interés por realizar mas de lo que actualmente hacen. Es
entonces, necesario identificar a las personas que son talentosas y que son valiosas para la
organizacion.

Otro punto fundamental serd identificar los conocimientos que requieren estas personas, no
s6lo para que puedan realizar su trabajo de mejor forma, también para desarrollarlos en un
pensamiento estratégico que les permita proponer mejoras a la organizacion. Para ello, es
importante realizar un calendario con cursos de capacitacion que incluya talleres tedricos y
practicos en los que desarrollen habilidades para la busqueda de informacion estratégica en

su area y en otras vinculadas. Estos cursos pueden ser en linea o presenciales.

5.2. Desarrollar un proceso formal para monitorear la informacion del mercado
Para que la PYME pueda hacerse un habito el monitoreo de informacion, debe establecerse
un proceso formal y calendarizado, que permita transmitir el conocimiento sobre el ambien-
te externo, la situacion interna y realizar los cambios necesarios o aprovechar las oportuni-
dades del mercado, que les permita obtener un desempefio financiero superior.
Para ello, se sugieren los siguientes puntos:

1. Realizar una entrevista con los principales clientes, considerando un guion de pre-

guntas que surgird como resultado del monitoreo del entorno y de las juntas quince-

nales con las personas clave de la organizacion.
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Incluir en las actividades de las personas clave, la investigacion sobre las nuevas
tendencias y las noticias que pudieran afectar a la organizacion y el sector, conside-
rando para esta actividad al menos una hora a la semana, revisando informacion en
linea, como la proporcionada en las paginas web metalmecanica.com y
amia.com.mx

Acudir a exposiciones y ferias a nivel nacional y si es posible, a nivel internacional,
en el que se ofrezcan talleres y cursos de capacitacion sobre los nuevos procesos
productivos y las nuevas formas de comercializar productos y servicios.

Inscribirse a camaras de la Industria de la Transformacion y otras similares, para
conseguir y compartir informacion con PYMES de giros similares sobre lo que es-
tan realizando con sus clientes y con clientes potenciales.

Realizar una junta cada quince dias en el que se comparta informacion financiera,
de los clientes o de uno en particular y de mercados especificos o potenciales, de la
industria vertical y horizontal y darles espacio a cada uno de los integrantes de la
junta para que expliquen sobre lo que investigaron y realicen propuestas, que aun-
que puedan parecer fuera de lugar, deberan considerarse para que los participantes
se sientan parte importante de la organizacion Ademas deberdn exponerse proble-
mas o posibles amenazas y generar lluvias de ideas.

Cursar MOOC'S relacionados con la industria metalmecénica, que van desde temas
de comercializacion en el exterior, hasta la administracion y finanzas para empresas
familiares. Las plataformas son multiples: Coursera, Miriada X, eDX, Google Acti-

vate y México X, entre otras.
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Conclusiones

Este estudio examina los factores que inciden en la gestion del conocimiento y su relacion
con el desempefio financiero en pequefias y medianas empresas metalmecanicas del sector
automotriz en el Valle de Toluca desde la perspectiva de los duefios o administradores de
cada unidad de negocios. A diferencia de la mayor parte de la literatura reconocida sobre
estos temas, esta investigacion se desarrolla en el contexto de las PYMES de una economia
emergente.

Los pequefios y medianos empresarios de la industria metalmecénica mexicana enfrentan
un entorno relativamente estable, que se tornard complejo en el corto plazo. Sin embargo, la
mayoria de ellos no ha vislumbrado como una amenaza la rigida politica exterior de Esta-
dos Unidos con respecto a las importaciones en materia manufacturera, especificamente en
la industria automotriz, porque las demandas de sus clientes ain no han disminuido o lo han
hecho escuetamente, por lo que las PYMES estan ocupadas en satisfacer las demandas ac-
tuales de sus grandes clientes, lo que les ha generado un desempefio financiero satisfactorio
a corto plazo, razon por la cual la mayoria de ellos, no han enfocado esfuerzos en buscar
nuevos productos o mercados, centrandose en ser mas eficientes en sus procesos producti-
vos y en satisfacer plenamente el mercado. Por ello, son pocos los recursos que estan desti-
nados al monitoreo y andlisis de los cambios y tendencias del mercado.

De acuerdo a los hallazgos de esta investigacion, las caracteristicas de los duefios o admi-
nistradores influencian fuertemente la capacidad de absorcion y la innovacion de la organi-
zacion, quedando en segundo plano los antecedentes de la PYME. Por tanto, para que pue-
da gestionarse el conocimiento en este tipo de unidades econOmicas, es necesario que se
comience con la cabeza. El duefio o administrador debe estar abierto al conocimiento de
manera constante, y no solo el conocimiento especializado o el conocimiento sobre las nue-
vas tendencias del mercado en materia automotriz, también debe conocer sobre otras areas
del conocimiento para poder adquirir una vision mas integral y pueda ser mas sensible a los
cambios y necesidades en la sociedad.

Por otra parte, para una gestion efectiva del conocimiento, es necesario compartirlo con los
integrantes de la PYME en su justa dimension, vislumbrando que el conocimiento como

una herramienta que ayudard a cada integrante a mejorar en su trabajo y a tomar conciencia
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sobre su labor dentro de la cadena productiva de la PYME y de la industria automotriz.

De acuerdo a lo anteriormente expuesto, la gestion del conocimiento podra ser un valor
agregado en el desempeiio financiero de la PYME, siempre y cuando se involucre al duefio
o administrador y los empleados clave de cada eslabon de los procesos y productos clave de
la organizacion, implementando como una rutina semanal, la busqueda de informacion so-
bre las tendencias en los mercados internacionales e innovaciones en la industria automo-
triz, condiciones de produccion en el sector y en la industria, nuevas formas de comerciali-
zar, los cambios en las politicas ambientales y fiscales y por supuesto, las innovaciones en
la industria automotriz y sus consecuencias en la cadena de proveeduria. Ademas, es con-
veniente realizar una junta ejecutiva dos veces al mes para compartir la informacion del
monitoreo del mercado e informacion financiera y de operacion interna que complemente a
tener una vision integral.

Las limitaciones mas importantes que se presentaron al realizar este estudio, tienen que ver
con la informacion. En primer lugar, la informacion oficial del INEGI, que al no
actualizarse constantemente, arroja datos que no son del todo correctos y que por tanto,
podrian afectar en la toma de decisiones. En el caso de la presente investigacion, afectd el
no tener informacion actualizada, porque se tratd de recopilar datos de las PYMES
registradas, pero se comprobd que hicieron falta datos y algunas unidades econdmicas
registradas como PYMES en realidad son més grandes.

Por otra parte, la informacion que los duefios o administradores de las PYMES accesaron a
proporcionar, fue por insistencia de los entrevistadores y gracias a que mostraron una carta
presentacion de la FCyA y una identificacion. Sin embargo, solo el 10% de los encuestados
accedieron a proporcionar informacion numérica, porque existido un temor generalizado de
que se pudiera compartir esa informacion con terceras personas que pudieran afectarlos,
como el SAT.

Se abren nuevas lineas de investigacion para realizar este ejercicio con PYMES metalme-
canicas de otras ciudades industrializadas de México. Ademads, valdria la pena considerar
realizar un ejercicio con un mayor nimero de datos que proporcionen evidencia que mues-
tre si la capacidad de absorcion potencial actia como variable mediadora o moderadora

entre la capacidad de absorcion realizada, la innovacion y el desempefio financiero.
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Dado que las PYMES cuentan con pocos recursos para realizar investigacion y por ende,
realizan escasos esfuerzos para conocer y comprender su entorno, es imperante que el
trabajo de los académicos e investigadores realizan en las dreas administrativas tengan el
compromiso de vincularse con este sector, no solo para obtener informacion, sino mas bien
para realizar diagnosticos y propuestas claras que les ayude a comprender sobre los riesgos
del entorno que se avecina.

Finalmente éste estudio abre la puerta a otras areas del sector manufacturero para medir la
relacion entre gestion de conocimiento y desempefio financiero, adicional contribuy6 a
generar informacion sobre gestion del conocimiento en PYMES comunes y corrientes
predominantes en México y Latinoamérica, con pocos empleados, con casi nula tecnologia
y procesos operativos rudimentarios. La literatura sobre gestion del conocimiento en
PYMES es escasa e inexistente para el Estado de México. Por ello resulta necesario incre-
mentar el nimero de investigaciones en éstos temas y facilitar la informacion a los peque-
fios empresarios mediante enlaces entre la Universidad y las PYMES, ésta relacion puede
ser desde estudios practicos de asignaturas aplicados a una PYME especifica y alentar a
que los alumnos también consideren realizar su servicio social y practicas profesionales en
una PYME.

Los resultados del presente estudio sugieren también que el empresario-duefio de la PYME
tomara tiempo en asimilar la informacion e inicie con la implantacion de practicas de ges-
tion del conocimiento como dejar que los empleados con mayor experiencia capaciten e
instruyan a los empleados de reciente ingreso, esto es una practica comun en las grandes
empresas pero no para las PYMES que atn tienen que vencer este reto, delegar actividades
operativas a los empleados de confianza para que el gerente-administrador se concentre en
actividades de mayor importancia y utilizar el conocimiento de clientes, proveedores inclu-
so el de los competidores para mejorar lo que se hace la empresa y los procesos producti-
VOs.

El conocimiento no s6lo debe identificarse sino que debe asimilarse y compartirse dentro
de la PYME, y puede empezarse desde la organizacion fisica del lugar de trabajo, innovar
en sus productos metalmecanicos, con lo que lograrian una mejor participacion en el mer-
cado y evitarian quedarse fuera de la cuarta revolucion industrial donde impera el conoci-

miento.
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Por otro lado la palabra innovacion no es comprendida por el duefio-gerente ya que trabajan
con pedidos ya establecidos, muchas veces a empresas grandes y no cambian el producto ni
buscan nuevos nichos de mercado.

Las PYMES carecen de aspectos basicos como un nombre, una pagina de Facebook, una
pagina en internet, no existe un catdlogo de sus productos que ayude a atraer clientes, ni
mucho menos tienen una red de partnerships o asociaciones claves entre sus proveedores de
metal o acero tampoco consideran asociarse con otras empresas de su mismo giro para aca-
parar un mayor porcentaje de mercado. Adicional no conocen proyectos de apoyo financie-
ro que pudieran acceder mediante la Secretaria de Economia o hasta el afio pasado el
INADEM, consideran que los tramites son tediosos y complicados sin siquiera hacer el
intento. Por tanto existe una gran linea de accién entre las PYMES, donde investigadores,
Universidades y personas fisicas pueden contribuir a mejorar el desempeno de las empresas

mas importantes en México.
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Anexos

Anexo “A”. Carta de presentacion para la recopilacion de datos

Universidad Auténoma
del Estado de México

Universidad Autonoma del Estado de Meéxico

Facultad de Contaduria y Administracion

Enero 2017
Estimado empresario
A quien corresponda

El presente cuestionario tiene el objetivo de obtener informacion, para demostrar que la
vision estratégica de los empresarios tienen un impacto positivo y directo en la adquisicion,
asimilacion y transformacion del conocimiento en las PYMES metalmecénicas de la indus-
tria automotriz en la Zona Metropolitana del Valle de Toluca, (ZMVT)? e identificar si las
variables tienen relacion con el desempeiio de la empresa.

La informacion obtenida sera usada unicamente para fines académicos y de investigacion
para la Universidad Auténoma del Estado de México, (UAEMEX) y se mantendra el ano-
nimato de sus datos personales y de su empresa.

De antemano agradecemos su amable participacion; su apoyo serda de gran utilidad para
nosotros.

* para mayor informacién contactar a la Dra. en C. E. A. Rosa Maria Nava Rogel, investigadora y profesora de
tiempo completo de la Facultad de Contaduria y Administracion de la UAEMEX. Teléfono: (01 722) 214 02 50
Ext. 128 y 158 y/o a la Lic. En Economia Alicia Martinez Lara al (0144) 722 308 63 00.
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Anexo “B” Instrumento de recoleccion de datos

UAEM

Universidad Autonoma

del Estado de México

Cuestionario tipo 1. Pymes metalmecanicas de la industria automotriz de la Zona Me-
tropolitana del Valle de Toluca.

Objetivo: El presente cuestionario tiene el objetivo de obtener informacion, para demostrar que la

vision estratégica de los empresarios tienen un impacto positivo y directo en la adquisicion, asimi-

lacién y transformacion del conocimiento en las PYMES metalmecénicas de la industria automotriz

en la Zona Metropolitana del Valle de Toluca, (ZMVT)? e identificar si las variables tienen relacion

con el desempefio de la empresa.

Instrucciones: Lea las preguntas atentamente, revise todas las opciones y elija la respuesta que
mejor describa la situacion de su empresa. Responda cada una de las preguntas con sinceridad. La

informacion obtenida sera unicamente para fines estadisticos y se mantendra su privacidad.

1. A sumejor conocimiento ;Coémo calificaria la habilidad de su empresa para generar los si-
guientes tipos de innovacioén en los productos o servicios que ha introducido durante los ul-

timos cinco afos?

Mucho mas
débil que la
dela
competencia

Mais débil que
ladela
competencia

Ligeramente
mas débil que
ladela
competencia

Sirmilar a la de
la
competencia

Ligeramente
mas fuerte
queladela

competencia

Mis fuerte
que ladela
competencia

Mucho mds
fuerte que la
dela
competencia

1.1 Innovaciones que refuerzan las lineas de productos o servicios
existentes

1.2 Innovaciones que refuerzan la pericia (competencia o experiencia)
existente en las lineas de productos o servicios existentes

1.3 Innovaciones que refuerzan la forma en que la empresa compite
actualmente

14 Innovaciones que tornan obsoletas las lineas de productos o
servicios existentes

1.5 Innovaciones que cambian fundamentalmente las lineas de
productos o servicios existentes

1.6 Innovaciones que vuelven obsoleta la pericia de la empresa en las
lineas de productos o servicios existentes

* para mayor informacién contactar a la Dra. en C. E. A. Rosa Maria Nava Rogel, investigadora y profesora de
tiempo completo de la Facultad de Contaduria y Administracion de la UAEMEX. Teléfono: (01 722) 214 02 50
Ext. 128 y 158 y/o a la Lic. En Economia Alicia Martinez Lara al (0144) 722 308 63 00.
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2. A su mejor conocimiento, durante los tres afios anteriores al presente ;Qué tan bien se
desempeilé su empresa en relacion a sus competidores directos en términos de los siguien-

tes factores?

Mucho peor
quela
competencia

Peor que la
competencia

Ligeramente
peor que la
competencia

Similar a la

competencia

Ligeramente
mejor que la
competencia

Mejor que la
competencia

Mucho mejor
que la
competencia

2.1 Crecimiento de ventas

2.2 Rentabilidad

2.3 Retorno sobre la inversion

2.4 Fomento de la lealtad del cliente

Indicadores de rentabilidad

Margen de Utilidad Neta=

Utilidades Netas

Plentas netas

Rendimiento sobre los Activos tota-
les (ROA)=

Utilidades Netas

Activo Total

Rendimiento sobre el Capital Total
(ROE) =

Utilidades Netas

Capital Contallle

Rendimiento sobre los activo fijos=

Utilidades Netas

Activo Fid
Rendimiento sobre la inversion de Utilidad de RBlperaciéon
explotacién= Activo Total

Ventas o ingresos totales 2013=

Ventas o ingresos totales 2014=

Ventas o ingresos totales 2015=

Nombre de la empresa:

Nombre del encuestado:

Teléfono de contacto:

E-mail de contacto:

&3




3. Las siguientes oraciones describen algunas caracteristicas de su negocio. Por favor, en cada
caso marque en la linea de la izquierda sdle la opcion que describe mejor a su empresa.

3.1 En comparacion con la competencia, los productos que offecemos a nuestros clientes se describen como:
Mas innovadores v que cambian mas continuamente
Bastante estables en algunos mercados e innovadores en otros
Estables v consistentemente definidos en el mercado (o mercados) en el que se compite
En estado de transicion; es decir, que cambian para responder a las oportunidades y amenazas que se presentan

en el mercado

3.2 En coniraste con la competencia, nuestra imagen en el mercado sugiere que:

Ofrecemos menos productos, pero éstos son selectos v de alta calidad

Adoptamos ideas nuevas e innovaciones, pero solo después de una anadlisis cuidadoso

Reaccionamos a oportunidades o amenazas en el mercado para mantener o mejorar nuestra posicion competitiva

Tenemos reputacion de siempre ser innovadores v creativos

3.3 La cantidad de tiempo que en esta empresa se invierte monitoreando cambios v tendencias en el mercado se puede
describir mejor como:

Grande: Continuamente monitoreamos el mercado

Promedio: Invertimos una cantidad de tiempo razonable en monitorear el mercado

Minima- Realmente no pasamos nmcho tiempo monitoreando el mercado

Esporadica: Algunas veces invertimos bastante tiempo en monitorear el mercado v otras veces invertimos muy

poco tiempo

3 4 En comparacion con nuestros competidores, los incrementos o pérdidas que hemos experimentado en la demanda de

nuestros productos se deben mas probablemente a-

Nuestra plena concentracion en aquellos mercados a los cuales servimos en la actualidad
Nuestra respuesta a las presiones del mercado tomando pocos riesgos

Nuestra practica de entrar agresivamente en nuevos mercados con nuevos tipos de productos

Nuestra practica de penetrar enérgicamente, v en forma mas profiunda, en los mercados a los que va servimos. A
la vez, adoptamos nuevos productos después de una revision nmy cuidadosa de su potencial
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3.5 Una de las metas mas importantes de esta empresa, en comparacion con nuestra competencia, es la dedicacion a, v el
COMPromiso con

El mantenimiento de los costos bajo control

El andlisis cuidadoso de los costos y los ingresos para mantener los costos bajo control v, selectivamente, generar
nuevos productos o entrar en nuevos mercados

El aseguramiento de que la gente, los recursos, v el equipo requerido para desarrollar muevos productos v
metrcados estan disponibles v accesibles

El aseguramiento de que estamos en guardia contra amenazas criticas al negocio tomando cualquier accién que
sea necesaria

3.6 En contraste con nuestros competidores, las competencias (habilidades) que nuestro personal administrativo v de
gerencia posee se pueden caracterizar mejor como:

Analiticas: Sus habilidades los habilitan para identificar nuevas tendencias v luego desarrollar nuevos productos o
metrcados

Especializadas: Sus habilidades se concentran en una, o unas pocas areas muy especificas del negocio

Amplias v emprendedoras: Sus habilidades son diversas, flexibles v habilitan el cambio para crear yv/'o adquirir
nuevas habilidades

Fluidas: Sus habilidades son buenas para hacer frente a las demandas v exigencias proximas v constantes del
mercado

3.7 Lo que nos protege de la competencia es que nosotros somos capaces de:
Analizar cuidadosamente las tendencias emergentes del mercado v adoptar solo aquéllas que tienen potencial

Realizar un nimero limitado de cosas pero hacerlo excepcionalmente bien
Responder a las tendencias nuevas del mercado aungue cuando emergen aun tengan poco potencial

Desarrollar nuevos productos v mercados en forma consistente

3.8 Mas que en muchos de nuestros competidores, el personal administrativo v de gerencia de este negocio tiende a
concenfrarse en:
Mantener una posicion financiera segura a través del control de la calidad v de los costos
Analizar oportunidades en el mercado y seleccionar sélo aqueéllas con potencial probado, mientras que se protege
una posicion financiera segura
Actividades o funciones de negocios que necesitan mas atencion dadas las oportunidades o problemas que
actualmente afrontamos

Desarrollar nuevos productos y expandirnos a muevos mercados o segmentos de mercado
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3.9 A diferencia de muchos de nuestros competidores, este negocio se prepara para el futuro mediante la identificacion de:
Las soluciones mas posibles para aquellos problemas o retos que requieren atencion inmediata

Las tendencias v oportunidades que pudiesen resultar en la creacion de nuevos productos para el mercado actual,
o bien, que alcancen mercados nuevos

Los problemas que, si se resuelven, mantendran v luego mejoraran nuestra oferta actual de productos v nuestra
posicion en el mercado

Las tendencias en la industria que nuestros competidores han comprobado que tienen potencial mientras que
tambien se solucionan los problemas relacionados a nuestra oferta actual de negocios v a las necesidades actuales
de nuestros clientes

3.10 En comparacion con nuestros competidores, nuestra estructura organizacional es:

Funcional; esto es, organizada por departamentos (mercadotecnia, contabilidad y finanzas, recursos humanos,
produccion, etc.)

Dor productos o mercados

Funcional No obstante, se implementa una subestructura por productos o mercados cuando se exploran nuevas
areas de negocios

Continuamente cambiante para permitirnos aprovechar oportunidades v resolver problemas conforme se vayan
presentando

3.11 A diferencia de nuestros competidores, los procedimientos que usamos para evalar el desempefio de nuestro
negocio se describen mejor como:

Descentralizados v motivantes para que muchos miembros de la organizacion se involucren
Fuertemente orientados a reportes que demandan atencion inmediata

Altamente centralizados siendo una responsabilidad primaria de la alta gerencia (o direccion) del negocio

Centralizados v rigidos en areas establecidas de productos v mas participativos y flexibles en nuevas areas de
producto v/o mercados

4. En general, por favor indique su grado de acuerdo con cada una de las siguientes oraciones
referentes al ambiente de negocios de su empresa.

1 = Muy en 10 = Muy de
desacuerdo acuerde

[}
e
g
Ln
[=3
~1
)
=}

4.1 En nuestra industria la competencia es a muerte

4.2 En esta industria hay una gran "guerra de promociones”

4.3 Cualquier cosa que un competidor puede ofrecer, los
demas la pueden igualar rapidamente

44 La competencia en base a precios es una de las
principales caracteristicas de esta industria

4.5 Casi todos los dias uno se entera de un movimiento
competitivo nuevo por parte de algin competidor
Nuestros competidores son relativamente debiles

5. Por favor marque la casilla correspondiente al tipo de proceso productivo con el que su em-
presa se identificaria mejor:
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5.1 Flujo de produccién continuo v altamente estandarizado. La produccién raramente se detiene v siempre se repiten los mismos

pasos 1 operaciones pues, mayoritariamente, se fabrica solo un producto.

5.2 Produccion en masa v en volimenes altos. Se producen volimenes altos aunque la produccion a veces se detenga pues se fabrica

mas de una version del mismo producto.

5.3 Linea de ensamble de volimenes medianos. Se producen volimenes medianos de las diferentes versiones de un producto.

5.4 Linea de ensamble de volimenes medios v desconectados v/o produccion por lotes de varios productos. La linea de produccion no
es continua pues deben hacerse ajustes constantes en el proceso (u operaciones) para producir volimenes medianos de varios

productos diferentes.

5.5 Taller de productos altamente especializados para cada cliente v en volimenes bajos. Se producen volimenes bajos de articulos

personalizados, o por pedido.

6. Por favor, indique su grado de acuerdo con cada una de las siguientes oraciones.

1= Muy en
desacuerdo

[FE}

S = Muy de
acuerdo

6.1 Somos lentos para reconocer cambios en el medio ambiente. Por ejemplo, en la competencia, en las leyes que regulan
nuestras operaciones v en la demografia

6.2 Tenemos una division clara de roles y responsabilidades

6.3 Se nos dificulta implementar nuevos productes y procesos

6.4 Somos capaces de identificar ripidamente nuevas eportunidades para satisfacer las necesidades de nuestros clientes

6.5 Regularmente consideramos las consecuencias de las exigencias cambiantes del mercado en términos de nuewvos
productos

6.6 Regularmente noc acercamos a entidades externss a nuestra industria (P. ). organizaciones profesionales) para
consemir informacion

6.7 En esta empresa se sabe claramente como realizar las actividades pertinentes dentro de los departamentos y entre ellos

6.8 Nuestros empleados raramente comparten experiencias practicas entre ellos

6.9 Nuestros empleados graban v guardan los conocimientos nueves que adquieren para futuras referencias

6.10 Los departamentos de nuestra empresa se reinen periodicamente para discutir las consecuencias de nuevos
desarrollos de productos v otras innovaciones en procesos U Organizacion

6.11 Tenemos interacciones frecuentes con otras empresas en la industria para adquirir nuevos conocimientos relacionados
al desarrollo de productos.

6.12 Mos cuesta mucho trabaje entender las oportunidades que los nuevos conocimientos que se adquieren de fuentes
externas pueden representar

6.13 Ripidamente reconocemos la utilidad de nueves conocimientos que se pueden adquirir de fuentes externas a la
EmprEsa

6.14 Constantemente consideramos la forma de explotar mejor el conocimiento de nuestro negocio

6.15 Semos poco sensibles a las quejas de los clientes

6.16 Nuestros empleados realizan trabajos a través de varias dreas funcionalss

6.17 Organizamos reuniones especidles con clientes, provesdores v ofras entidades externas para adquirir nuevos
conocimientos sobre procesos, productos, logistica y distribucion relacionados a la innovacion

6.18 Entre ellos, los empleados "hablan un lenguaje comin” con respecto a nuestras practicas de innovacion

6.19 Rapidamente analizamos e interpretamos las exigencias cambiantes de nuestro mercado

6.20 Faramente mantenemos contacte con otras empresas o con el poblico interesado en nuestro negocio

6.21 Fecolectamos informacion a través de medios mformalss come convivios ¢ reunionss sociales con clisntes,
proveedores, socios comerciales v con el piiblico interesado en el negocio

7. Finalmente, y a su mejor entendimiento, por favor proporcidnenos la siguiente informacion

sobre la empresa y su administracion:

* Describa el giro principal de la empresa

87



* Numero de empleados en la empresa:

* Edad de la empresa (tiempo en afios, y de preferencia meses, que lleva operando el negocio desde
su creacion):

* (La empresa cuenta con alguna patente? Si () No( )
* (El duefio de la empresa y el gerente (o administrador de mayor nivel) son la misma persona?

Si( )No( )

* En caso negativo ;Cuanto tiempo (en afios y de preferencia meses) tiene en funciones el adminis-
trador actual?

* (Cual es el nivel educativo del administrador o gerente?
Basica (primaria, secundaria) () Media (Bachillerato o carrera técnica) ()
Superior () Posgrado (maestria, doctorado) ()

* En caso de que el gerente o administrador haya terminado una carrera o un posgrado, por favor
indiquenos el area que mas se asemeje a su especializacion funcional.

Produccion o ingenieria ()  Mercadotecnia () Sistemas de informacion ()
Finanzas y/o contabilidad () Recursos humanos ()

Otra (), especifique cudl

* ;Cuantos afios de experiencia tiene el administrador (o gerente) en el ramo industrial propio de la
empresa’?

*AAxEE Gracias por sus repuestas y su apoyo* kA x
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