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RESUMEN 

Debido al dinámico y competido ambiente de negocios que existe en la actualidad, 

las organizaciones se han visto forzadas a evaluar las capacidades que poseen para conocer 

cómo éstas contribuyen en su desempeño y eficiencia (Zatzick & Iverson, 2006) 

En el pasado se consideraba como objetivo principal de la empresa maximizar sus 

ganancias. Sin embargo, los mercados imperfectos, el costo de la información, las técnicas 

de producción solían ser el principal impedimento para alcanzar dicho objetivo de la firma. 

Con el reconocimiento del papel trascendental de los competidores, en la actualidad, se 

considera el objetivo principal de la firma  mantener un desempeño superior a través de la 

ventaja competitiva Hunt (1999). 

Para enfrentar esta tendencia la teoría de la organización, en el campo de la 

administración estratégica, se ha enfocado en el concepto de capacidades (Wernerfelt, 

1984; Barney, 1986, 1991; Teece, 1988; Mitchell, 1989; Prahalad & Hamel, 1990; Nelson, 

1991; Remelt, 1991; Leonard-Barton, 1992; Hamel, 1994 en Kusunoki, Nonaka, et al., 

1998); y, al mismo tiempo se ha encauzado a comprender el desempeño superior desde la 

ventaja competitiva de la firma (Barney, 1991;  Hunt, 1999; Ma, 2000). Por tal razón, 

entender las fuentes las capacidades organizacionales y la ventaja competitiva de las 

organizaciones ha sido el área de mayor investigación en el campo de la administración 

estratégica (Rumelt, 1984; Porter, 1985). El objetivo de esta tesis es corroborar el modelo 

teórico de capacidades organizacionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la 

visión basada en recursos en el sector comercial de distribución de equipo multifuncional 

en México. 
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CAPÍTULO 1 

Introducción a la investigación 

Introducción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

1.1 Introducción.

1.2 Tema de investigación.

1.3 Estructura de la tesis.

 

 



4 

 

1.1. Introducción 

A partir de la década de los noventa del siglo pasado la compleja realidad en la cual operan 

los negocios mostró las limitaciones que, para explicar el comportamiento de las empresas 

en un ambiente altamente competitivo, apeló al paradigma proveniente de la Organización 

Industrial. (De la cruz & Morales, 2006) 

La definición que esta perspectiva plantea de ventaja competitiva tiene sus bases en la 

teoría económica, de esta manera una ventaja competitiva era entendida como una 

imperfección de mercado que permitía que la empresa se diferenciara de sus competidores, 

lo cual le llevaba a obtener rendimientos extraordinarios en una ventana de tiempo dado. 

Sin embargo, esta definición no capta la naturaleza dinámica de las ventajas competitivas y 

además deja mucho que desear acerca de la forma como pueden ser obtenidas o 

desarrolladas por las empresas. El argumento de que es la estructura favorable del sector la 

razón de obtener un desempeño sobresaliente, supone que las empresas poseen 

características homogéneas lo cual dista mucho de la realidad (De La Cruz, 2007) 

A partir de estos argumentos surgió una perspectiva alterna, conocida como visión 

basada en recursos -Resource Based View-, que trata de explicar el surgimiento y desarrollo 

de las ventajas competitivas, que se enfoca en los recursos internos que posee la empresa y 

que le permiten desarrollar estas ventajas las cuales no pueden ser erosionadas por los 

competidores con lo cual se convierten en ventajas competitivas sustentables. (Barney, 

1995) 

El principal argumento de esta perspectiva plantea que en una empresa, y en un 

conjunto de éstas, existen diferentes tipos de capacidades. Estas capacidades se 

fundamentan en un portafolio de recursos que posee una empresa o que comparten un 
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grupo de ellas, estos recursos únicos, raros y especializados, por lo general, son intangibles. 

La gestión eficiente de estos recursos permite crear ventajas competitivas sustentables para 

obtener rendimientos superiores, activos extraordinarios, antigüedad y tamaño superior en 

una organización con respecto a un sector o industria. 

Si bien la propuesta ha generado un serio debate al interior de la disciplina de 

estrategia empresarial, son contados los estudios empíricos que se han desarrollado para 

corroborar este marco conceptual. En este sentido se debe resaltar que existe aún una viva 

discusión acerca de la definición del concepto de competencia1.  

Esta carencia de investigaciones empíricas sobre capacidades y ventaja competitiva 

desde la perspectiva de la visión basada en recursos, en el mundo en general y en México 

en particular, así como la relevancia de este tema es lo que impulsa  este trabajo cuyo 

objetivo general es mostrar los resultados de un estudio más amplio que pretende explorar 

empíricamente la teoría de capacidades organizacionales y ventaja competitiva bajo la 

visión basada en recursos en las pequeñas y medianas empresas del sector comercial de 

distribución de multifuncionales en México.  

 

1.2. Tema de investigación 

El tema central de la investigación es ratificar la teoría de la visión basada en recursos, 

procedente de la teoría de la administración estratégica, a los conceptos capacidades 

gerenciales y funcionales y ventaja competitiva para el caso del sector comercial de 

                                                 
1 Para profundizar en esta discusión acerca de los conceptos de competencia puede revisarse el trabajo de De 
la cruz, Morales y Carrasco (2006); Construcción de un instrumento de evaluación de capacidades en la 
empresa: una propuesta metodológica; Ponencia presentada en el X Congreso Anual de Investigación en 
Ciencias Administrativas, SLP, México. 
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distribución de multifuncionales en México. La investigación analiza el trabajo elaborado 

por varios autores que en capítulos posteriores se expondrá en detalle. 

1.3. Estructura de la tesis  

Esta tesis se divide en nueve capítulos. A continuación se detallará el resumen capitular: 

Capítulo 1. Introducción: 

Se describe los aspectos generales de la investigación ubicando al lector en el tema de 

investigación a desarrollar. 

Capítulo 2. Marco teórico 

Se expone la literatura sobre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva 

bajo la perspectiva de la visión basada en recursos. El propósito de este capítulo es (1) 

revisar el origen y el estado actual de las investigaciones sobre los términos capacidades y 

ventaja competitiva, (2) definir dichos conceptos que son los que marcarán la pauta de esta 

investigación y (3) presentar un modelo teórico que vincule las capacidades y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. 

Capítulo 3. Marco de referencia 

Este capítulo está referido a estudiar las micro, pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de multifuncionales en México que forman el marco de referencia 

de nuestra investigación. El propósito de este apartado es: (1) Exponer el origen de los 

equipos multifuncionales, (2) presentar el estado actual de la micro, pequeña y mediana 

empresa en México y (3) explicar el papel de la micro, pequeña y mediana empresa del 

sector comercial de distribución de equipos multifuncionales en México. 

 

Capítulo 4. Diseño de investigación 



7 

 

En el diseño de investigación se expone la manera en cómo se realizó esta investigación. El 

propósito de este capítulo consiste en: (1) exponer el diseño de la investigación, (2) 

presentar los objetivos de la misma y (3) formular hipótesis entre el vínculo capacidades 

gerenciales y funcionales y ventaja competitiva.   

Capítulo 5. Metodología 

En el quinto capítulo se muestra la metodología de la investigación, por tal razón, el 

objetivo de éste es: (1) Identificar las variables dependientes e independientes del estudio, 

(2) mostrar la operacionalización de dichas variables, (3) plantear la operacionalización de 

las hipótesis de investigación, (4) exponer el tipo de metodología que rige el estudio y (5) 

mostrar las etapas de la metodología que se siguieron para realizar la presente pesquisa. 

Capítulo 6. Resultados  

Este capítulo despliega cinco análisis estadísticos –análisis descriptivo, análisis 

factorial, análisis de correlación, análisis de estimación de la confiabilidad y análisis de 

regresión-. El propósito de este sexto capítulo es (1) mostrar los resultados de la 

investigación, (2) analizar dichos resultados, (3) presentar un modelo conceptual donde se 

vincule las capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos con fundamento en los resultados obtenidos y 

(4) rechazar o no rechazar las hipótesis de la investigación. 

Capítulo 7 Conclusiones 

El capítulo siete muestra las conclusiones, limitaciones y propuestas de futuras 

investigaciones en la materia desarrollada. Lo relevante de este capítulo es el modelo 

propuesto que vincula las capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva 

desde la perspectiva de la visión basada en recursos para la pequeña y mediana empresa del 
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sector comercial de distribución de multifuncionales en México. Se presenta un modelo 

teórico general y un modelo teórico-empírico específico del tema mencionado. 

 

Capítulo 8. Bibliografía 

Se desglosan las referencias de la literatura consultada en el estudio. Se documentan libros, 

revistas científicas especializadas –journals-, páginas de internet, congresos y conferencias.  

Capítulo 9. Anexos 

Se presentan una serie de figuras, documentos y datos adicionales pero útiles para la mejor 

comprensión de la materia en estudio. 

 

La figura 1.1. describe de forma gráfica la estructura de la tesis. 
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Figura 1.1 

Síntesis conceptual de la estructura de la tesis 
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Lo que sabemos es una gota de agua; lo que ignoramos es el océano. 
Isaac Newton 
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CAPÍTULO 2 

 

Capacidades y ventaja competitiva: La perspectiva de la visión basada en 

recursos. 

Marco Teórico 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.1 Capacidades 

2.1.1. Origen de las capacidades 

2.1.2. Estado actual de las investigaciones en capacidades 

2.1.3. Definición y clasificación de capacidades de la investigación 

                          2.1.3. a Capacidades gerenciales 

                        2.1.3.b Capacidades funcionales 

 

2.2. Ventaja Competitiva 

2.2.1. Origen de la ventaja competitiva  

2.2.2. Estado actual de las investigaciones en ventaja competitiva  

2.2.3 Definición de ventaja competitiva de la investigación 

 

2.3. Modelo Teórico de análisis del vínculo capacidades y ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos 
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 En el segundo capítulo de esta tesis el objetivo que se persigue es: (1) revisar el 

origen y el estado actual de las investigaciones sobre los términos capacidades y ventaja 

competitiva, (2) definir dichos conceptos que son los que marcarán la pauta de esta 

investigación y (3) presentar un modelo teórico que vincule las capacidades y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. 

2.1.1. Origen de las capacidades 

 Debido al dinámico y competido ambiente de negocios que existe en la actualidad, 

las organizaciones se han visto forzadas a evaluar las capacidades que poseen para conocer 

cómo éstas contribuyen en su desempeño y eficiencia (Zatzick & Iverson, 2006) 

 La teoría de la organización, en el campo de la administración estratégica, se ha 

enfocado en el concepto de capacidades (Wernerfelt, 1984; Barney, 1986, 1991; Teece, 

1988; Mitchell, 1989; Prahalad & Hamel, 1990; Nelson, 1991; Remelt, 1991; Leonard-

Barton, 1992; Hamel, 1994 en Kusunoki, Nonaka, et al., 1998). Este término se ha 

desarrollado en las últimas cinco décadas bajo el cobijo de la teoría de la visión basada en 

recursos2. Esta teoría estudia las fuentes internas de desempeño superior que las firmas 

poseen, en particular, intenta establecer un vínculo entre las capacidades que las 

organizaciones poseen y el desempeño superior de éstas con respecto a sus competidores 

(Teece, 1980; Wernerfelt, 1984; Barney, 1991; Peteraf, 1993) 

 El origen de las capacidades puede ser remontado al año de 1933 cuando los 

economistas Chamberlain y Robinson introdujeron a la literatura la teoría de la visión 

basada en recursos. Sin embargo, se considera madre fundadora de esta teoría a Edith 

Penrose (1959) con su substancial trabajo The theory of the growth of the firm donde 

                                                 
2 En Inglés se denomina Resource-based view –RBV- 
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enalteció la heterogeneidad de las organizaciones y propuso a las capacidades de la firma 

como un factor importante que otorga beneficios extraordinarios a las empresas que las 

desarrollan y  poseen (Hooley, Fahy, et.al., 1999).  

Richardson (1972) fue el primer autor que introdujo el término capacidades en la 

literatura argumentado que las empresas exitosas tienden a especializarse en ciertas 

actividades para desarrollar capacidades que le provean una ventaja competitiva (Davies & 

Brady, 2000). Enunció este concepto basado en los escritos de Penrose (1959). Sin 

embargo, este investigador se apartó del enfoque de crecimiento visualizado por Penrose y 

adoptó una perspectiva hacia la distribución y coordinación de las actividades de las 

organizaciones (Loasby, 1999). El autor ayudó a comprender los beneficios de las empresas 

derivados de las capacidades poseídas y cómo éstas evolucionan y se expanden lentamente 

en la organización, siendo esto su mayor contribución. 

A principios de los ochenta Wernerfelt (1984) popularizó, en su trascendental 

artículo, la teoría que actualmente conocemos: Visión basada en recursos de la firma que de 

ahora en adelante la abreviaremos VBR por sus siglas en español –es notorio mencionar 

que en Inglés se conoce como Resource-based View con la abreviación RBV-. La 

aportación más importante a la literatura de este autor fue dirigir la mirada de los 

investigadores a los recursos intangibles como referencia crucial para el desempeño de las 

firmas. 

Desde esta perspectiva, Wernerfelt instauró la VBR al campo de la administración 

estratégica enfocándose en los recursos intangibles como semillas estratégicas de 

generación de beneficios anormales en las organizaciones. (Fortune, 2003). El autor afirma 

que, para las organizaciones, los recursos intangibles y los productos son las dos caras de 
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una misma moneda (Wernerfelt, 1984). Siguiendo el ejemplo de Wernerfelt (1984) 

investigadores en el ramo de la administración estratégica (Coyne, 1986; Ghemawat, 1986; 

Hansen & Wernerfeld, 1989; Hall, 1989; Grant, 1991; Barney, 1991; Stal, Evans & 

Schulman, 1992; Williams, 1992; Mahoney  Pandian, 1992; Amit & Schoemaker, 1993; 

Peteraf, 1993; Teece, Pisano y Shuen, 1997; Eisenhard y Martin, 2000) continuaron en el 

estudio de los recursos intangibles como fuente de ventaja competitiva lo cual ayudó a 

establecer la VBR como una teoría sólida con acercamiento distinto al estudio de la ventaja 

competitiva.  

En la década de los años novena destacaron las contribuciones de Barney (1991, 

1995, 1996, 1999) y Peteraf (1993). Jay Barney refinó la visión basada en recursos como 

una perspectiva distinta dentro de la investigación de la administración estratégica a través 

de la aclaración de los supuestos de la misma. Como se ha mencionado, la VBR asume la 

presencia de la heterogeneidad entre las firmas, este supuesto es importante debido a que 

explica poderosamente la perspectiva de la teoría con respecto a la ventaja competitiva que 

las organizaciones pueden obtener. Barney (1995) asegura que gracias a la heterogeneidad, 

las firmas pueden poseer capacidades y recursos valiosos, raros, difíciles de imitar y sin 

sustitutos por medio de los cuales las empresas adquieren una ventaja competitiva. Este 

investigador instituyó los atributos de los recursos intangibles, entre ellos las capacidades, 

como factores que producen ventaja competitiva sostenida en las organizaciones.   

En la misma década, Peteraf (1993) formuló un modelo general que vincula las 

capacidades y el desempeño económico de la empresa. Bajo el supuesto de la 

heterogeneidad de la visión basada en recursos, la autora asevera que las organizaciones 

con capacidades heterogéneas son aptas de competir en el mercado buscando 
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económicamente, por lo menos, llegar a un punto de equilibrio. Margaret Peteraf sostiene 

que las empresas con recursos intangibles marginales solamente pueden alcanzar el punto 

de equilibrio económico3, mientras que, las empresas que poseen recursos intangibles 

superiores ganarán utilidades reales4. El modelo de Peteraf (1993) incorpora al concepto de 

heterogeneidad de la visión basada en recursos los términos de movilidad imperfecta5, 

límites de competencia ex post6 y límites de competencia ex ante7 por medio de los cuales 

es posible que una empresa pueda obtener una ventaja sobre sus actuales competidores.  

Actualmente, la visión basada en recursos tiene dos axiomas subyacentes: (1) Los 

recursos y capacidades están distribuidos complejamente dentro de las organizaciones y 

pueden diferir en firmas rivales –heterogeneidad-; y (2) la productividad de los recursos 

intangibles no pueden ser transferidos de una organización a otra -movilidad imperfecta-.  

La heterogeneidad de las capacidades de una organización y la relación positiva que 

tienen con la ventaja competitiva, como describe Barney (1991, 1995, 1996, 1999) y 

                                                 
3 Según la misma autora el punto de equilibrio económico se logra con niveles bajos de eficiencia 
demandados por el sector. 
4 Peteraf (1993) asume las utilidades reales como ganancias o rentas para la empresa. 
5 Los recursos intangibles son imperfectamente móviles si éstos no pueden ser negociados, es decir,  los 
recursos intangibles se convierten en móviles imperfectos cuando se especializan para cubrir alguna necesidad 
específica de la firma  (Teece, 1986; Dierickx & Cool, 1989; Montgomery & Wernerfelt, 1988).  Otra causa 
de la movilidad imperfecta ocurre cuando los costos de transacción asociados con la transferencia de dichos 
recursos resulta no viable económicamente  (Williamson, 1975). La movilidad imperfecta de los recursos 
intangibles no es negociable y no puede ser ofertada en el mercado, por lo tanto, los recursos intangibles con 
movilidad imperfecta pueden ser una fuente de ventaja competitiva. 
6 Los límites de competencia ex post son referidos a la posición superior y utilidades posteriores que una 
empresa pueda conseguir. Deben existir fuerzas que limiten a los competidores a adquirir esa posición o esas 
utilidades por medio de la imitación. Rumelt (1984)  lo acuñó en el término mecanismo de aislamiento. En los 
límites de competencia ex post  están incluidos los derechos de autor, recursos intangibles raros, asimetrías en 
la información, curva de aprendizaje, reputación, economías de escala, costos favorables, activos 
especializados, orientación al mercado, ambigüedad causal, eficiencia total del activo, capacidades no 
negociables, capacidades acumulativas dentro de la firma  (Rumelt, 1987; Ghemawat, 1986; Diericks & Cool, 
1989) y otros que impidan  el beneficio a los competidores a través de la imitación. 
7 Los límites de competencia ex ante se refiere a la ubicación superior a priori. Una locación superior 
solamente puede ser fuente de utilidades extraordinarias y ventaja competitiva si una firma tiene la visión o la 
buena fortuna de establecer una estrategia en un mercado ante la ausencia de estrategias de los competidores. 
El desempeño económico de las firmas depende no sólo de sus utilidades sino también de los costos de 
implantación de las estrategia (Peteraf, 1993).  
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Peteraf (1993), constituyen, hasta la fecha, el corazón de la  teoría de la visión basada en 

recursos.  

 En resumen, la lógica de la teoría de la visión basada en recursos es relativamente 

sencilla: Examina la heterogeneidad de las firmas y con ello asume que cada organización 

posee capacidades únicas que le proveen una ventaja con respecto a sus contrincantes 

cercanos (Hafeez, Zhang, et.al., 2002; Helfat & Peteraf, 2003). En esta perspectiva, las 

organizaciones son consideradas como un conjunto de recursos y capacidades (Dutta, 

Narasimhan & Rajiv, 1999). Los recursos son definidos como factores productivos que la 

firma usa para alcanzar sus objetivos de negocio,  mientras que, las capacidades se refieren 

a la habilidad de la firma para utilizar dichos recursos y obtener un efecto deseado (Amit & 

Schoemaker, 1993). En la literatura de administración estratégica es también reflexionada 

como una teoría adicional para explicar la ventaja competitiva de las organizaciones 

(Hooley, Fahy, et.al., 1999). Así pues, se puede decir que la idea central de la teoría basada 

en recursos es la posesión de capacidades y otros recursos intangibles dentro de las 

organizaciones los cuales pueden ser factores determinantes para la generación de una 

ventaja competitiva en las organizaciones. 

 No obstante, existen severas críticas a la visión basada en recursos y, por ende, a los 

términos que de ella emergen: Tautológicos, vagos en su conceptualización y deficientes 

por su escasa investigación empírica (Williamson, 1999; Mosakowski & McKelvey, 1997 

en Fortune, 2003).  La embestida más importante a la teoría fue realizada por Priem y  

Butler (2001) cuyas críticas se clasifican en cuatro categorías: 
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1. La visión basada en recursos es tautológica8. 

2.  No sólo los recursos intangibles valiosos, raros, difíciles de imitar y sustituir 

pueden generar una posición superior en las organizaciones, por lo tanto, no son una 

fuente única de ventaja competitiva9 

3. El papel de los productos físicos está subestimado en la visión basada en recursos10 

4. La visión basada en recursos es inaplicable por ser estática y no dinámica11 

A pesar de ello, Barney (2001) contribuyó con argumentos para contrarrestar estas 

críticas: 

 

1. Sobre la crítica tautológica: Es importante recordar que, a nivel teórico, todas las 

teorías de la administración estratégica son tautológicas12. La teoría basada en recursos 

cuenta con parámetros para probar las hipótesis generadas. Los problemas de 

                                                 
8 Las declaraciones fundadas en la VBR son verdaderas por definición y, por lo tanto, no necesitan pruebas 
empíricas. Bacharach (1989) concluye que las hipótesis y proposiciones germinadas dentro de la visión 
basada en recursos son verificables por lógica y, por tanto, no son objeto de evaluación (Priem & Butler, 
2001) 
9  La segunda crítica responde a una necesidad de Nomic: La ocurrencia de algún fenómeno debe ser asociado 
con otro fenómeno, esta relación no puede ser simple bajo ninguna circunstancia. La teoría de la visión basada 
en recursos formuló afirmaciones para poder aplicar la teoría de forma empírica. (Hunt, 1991 en Ibid.).  
10 La VBR ha alentado a investigadores del campo de la administración estratégica a explorar la utilidad de 
analizar el lado de los recursos intangibles de las firmas más que el lado de  los productos físicos. La 
atención ascendente por los recursos intangibles ha sido benéfico para la teoría: (1) Clarifica las 
contribuciones potenciales de los recursos intangibles con respecto a la ventaja competitiva de las 
organizaciones, (2) introduce a investigadores en el ramo a un número considerable de teorías descriptivas y 
(3) elude el énfasis que podría surgir de las oportunidades o amenazas de los productos de las firmas (Priem & 
Butler, 2001) 
11 Los argumentos estáticos de la VBR la limitan en las investigaciones de administración estratégica por las 
siguientes razones: (1) El argumento estático es descriptivo y con ello identifica características genéricas de la 
generación de beneficios a través de los recursos intangibles, (2) el proceso por el cual un recurso intangible 
provee una ventaja competitiva es incomprensible –proceso de caja negra-, (3) los estudios empíricos son 
difíciles de manipular, (4) los investigadores en el área de nuestro país –refiriéndose a Estados Unidos- con 
frecuencia denominan a las variables independientes como recursos intangibles y a la variable dependiente 
ventaja competitiva, como consecuencia se tienen estudios poco originales y (5) el fenómeno sólo puede 
identificarse a posteriori (Ibíd.) 
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operacionalización en la visión basada en recursos son similares a otros que enfrentan 

diversas teorías de la administración estratégica –entre ellos los costos económicos de 

transacción y la teoría de agencia- (Godfrey & Hill, 1995, en Barney, 2001). 

2. Sobre la finalidad de la VBR: Probablemente existen muchos recursos intangibles 

que pueden generar el mismo valor a varias organizaciones, y por tanto, podrían no ser una 

fuente de ventaja competitiva sino de paridad competitiva. La solución a este problema se 

podría resolver adoptando la definición tradicional de ventaja competitiva: Una firma que 

crea sistemáticamente beneficios por arriba del promedio (Schoemaker, 1990 en Ibíd.). 

Esto sugiere que no es el valor o la rareza lo que genera la ventaja competitiva sino las 

capacidades relativas de la organización. La VBR toma como unidad de análisis a la firma, 

para mantener una consistencia teórica, es importante adoptar una variable dependiente a 

nivel de la firma. Por ello, la VRB desarrolló su propia definición de ventaja competitiva a 

nivel de las organizaciones13.  

 

3. Sobre la crítica del producto: Barney (2001) argumenta que, en efecto, un modelo 

completo debe integrar el ambiente competitivo externo –modelos de producto- con 

modelos de recursos de las firmas –capacidades-.  Sin embargo, la VBR se enfoca en los 

modelos endógenos de la organización no porque el ambiente exógeno no sea importante, 

sino porque el objetivo de esta teoría es estudiar lo que sucede dentro de la organización.  

                                                                                                                                                     
12 Por ejemplo, la afirmación de Porter (1980) sobre la relación entre el grado de atracción de una industria y 
el desempeño de la firma puede ser reducida a un plano tautológico si observamos que las empresas inmersas 
en industrias atractivas tienen un desempeño superior que las empresas en industrias menos atractivas 
(Barney, 2001) 
13 En general, existen por lo menos dos definiciones de ventaja competitiva a nivel de firma: (1) La ventaja 
competitiva puede ser definida como la ejecución de estrategias que crean valor. Dichas estrategias no deben 
ser ejecutadas simultáneamente por un competidor actual o potencial. Esta definición está ligada a las 
acciones de la empresa. (2) La ventaja competitiva puede estar relacionada con los resultados esperados de los 
dueños de la firma. Las empresas que generan beneficios superiores a los esperados por sus accionistas (con 
niveles de riesgo mesurados) poseen una ventaja competitiva (Barney, 2001) 
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4. Sobre la crítica de la inaplicabilidad: La lógica de la VBR, según el mismo autor, 

posee importantes implicaciones prácticas para los administradores. La teoría puede 

identificar aquellas capacidades que una organización no posea y desarrollarlas. También 

puede ayudar a los administradores a la comprensión de los recursos intangibles críticos 

que pueden generar una ventaja competitiva y así explotarlos. Los administradores también 

pueden asegurar y mantener aquellas capacidades que sean actualmente fuente de ventaja 

competitiva. Finalmente, las teorías económicas tradicionales son estáticas14, sin embargo, 

esta condición permite estudiar los cambios surgidos a lo largo del tiempo a través de 

diversos estudios en el mismo tema. De igual forma, la categoría estática de la visión 

basada en recursos se torna dinámica por medio de la acumulación de investigaciones en la 

misma área. 

El cuadro 2.1 resume las características sobresalientes de las capacidades bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos. 

                                                 
14 Por ejemplo, en la teoría económica la forma de desarrollar condiciones dinámicas es por medio de la 
comparación  del estado actual de un sistema con estudios pasados. Esto ayuda a los teóricos a comprender 
con mayor exactitud, los sistemas dinámicos a través de sistemas estáticos (Ibíd.). 
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Cuadro 2.1 

Origen de las capacidades bajo la visión basada en recursos 

 Visión Basada en Recursos 
Concepto de empresa Un conjunto de recursos y capacidades que comprende: 

Activos tangibles 

Activos intangibles –capacidades- 
Estrategia competitiva Desarrollar y explotar recursos estratégicos manifestados en 

los activos o en las capacidades 
Atributos de las 
capacidades 

• Valiosas 
• Raras 
• Difíciles de imitar 
• Difíciles de sustituir 

Método de desarrollo Desarrollo a través de los recursos intangibles 
Ambiente de desarrollo Interno –dentro de la organización- 
Críticas importantes • Tautológica 

• Ambigua 
• Subestimación del papel de los productos 
• Estática 

Principales autores Penrose (1959), Wernerfelt (1984), Barney (1991),Peteraf 
(1993). 

Fuente: De elaboración propia basado en  la revisión bibliográfica 
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2.1.2. Estado actual de las investigaciones en capacidades 

 Con el creciente interés en la visión basada en recursos de la firma, investigadores 

en este campo dirigen su esfuerzo a los fenómenos internos de la organización (Argyres, 

1996). Sin embargo, en la literatura contemporánea existe confusión sobre el alcance del 

concepto capacidades y la diferencia que éste tiene con otros activos intangibles como lo 

son recursos, competencias centrales y procesos de negocios. La contrariedad radica en 

que estos términos son usados en la literatura indistintamente (Strandskov, 2006). 

Actualmente, existen tantas definiciones sobre estos conceptos como autores en la materia 

(Collis, 1994).  Para facilitar la comprensión de cada uno de los términos a continuación se 

proporcionan, brevemente, las definiciones generalmente aceptadas en el campo de estudio 

sobre cada uno de ellos. Nos extenderemos, evidentemente, en el término capacidades. 

 Recursos 

En términos generales, los recursos son referidos a los activos tangibles de las 

organizaciones y son usados como herramientas para desarrollar e implementar las 

estrategias en los negocios (Ray, Barney & Muhanna, 2004). La literatura sobre recursos 

converge en la premisa de que éstos por sí mismos no son una fuente de ventaja 

competitiva. En otras palabras, los recursos sólo pueden ser fuente de ventaja competitiva si 

son usados para ejecutar una acción. Porter (1991) comenta “los recursos no son valiosos 

en sí, son valiosos porque permiten a las organizaciones desarrollar actividades”. Los 

recursos son activos específicos, aunque difíciles pero no imposibles de ser imitados. Los 

secretos comerciales, ciertas instalaciones de producción y experiencia especializada de la 

ingeniería son algunos ejemplos de recursos tangibles de las firmas. Los recursos son 
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difíciles de ser transferidos entre las organizaciones por sus costos de transacción, costos de 

transferencia y porque quizá dentro de éstos está involucrado un conocimiento tácito 

(Teece, Pisano & Shuen, 1997) 

 Competencias centrales 

 El término de competencias centrales fue divulgado en 1990 por Prahalad y Hamel. 

Estos autores lo definen como un aprendizaje colectivo dentro de la organización, 

especialmente involucrado a coordinar e integrar las diversas habilidades de la firma. Las 

competencias centrales tienen que ver con comunicación, involucramiento y compromiso 

que incluye a todos los niveles jerárquicos y funcionales de las organizaciones.  

 Markides y Williamson (1994) lo definen como un conjunto de experiencias, 

conocimientos y sistemas que unidos crean y acumulan activos estratégicos. Por su parte, 

Teece, Pisano y Shuen (1997) concluyen que las competencias centrales se distinguen con 

la comparación de la empresa con sus competidores en cuanto a los productos y servicios 

que ofrecen. Hafeez, Zhang y Malak (2002) lo definen como recursos intelectuales y 

culturales concernientes a la empresa. 

 Por ello, diversos autores consideran a las competencias centrales como un 

fundamento básico en los negocios. Aseguran que las competencias centrales no se 

deterioran con el uso –como sucede con los activos tangibles- sino al contrario, las 

competencias centrales se enriquecen conforme son aplicadas y compartidas dentro de la 

firma. El grado en el cual una competencia central es distintiva depende de su unificación a 

la empresa y de la dificultad de los competidores por replicarla (Teece, Pisano & Shuen, 
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1997). Para adquirir competencias centrales es indispensable cultivarlas y protegerlas, de lo 

contrario, el aprendizaje se desvanece con el paso del tiempo (Prahalad & Hamel, 1990). 

 Procesos de negocio 

Los procesos de negocios se describen como las acciones que las empresas ejecutan 

para lograr un propósito u objetivo (Ray, Barney & Muhanna, 2004). Es decir, son las 

actividades o rutinas que la firma desarrolla para obtener un resultado (Nelson & Winter, 

1982; Porter, 1991)15. Los procesos para adquirir suministros y otras materias primas, 

procesos de producción o servicios, procesos de entrega de productos o servicios a los 

clientes y los procesos de servicio post-venta son algunos ejemplos clásicos de los 

denominados procesos de negocios (Porter, 1991). Según Lippman & Rumelt (1982) el 

desempeño general de una empresa en un mercado determinado depende, entre otras cosas, 

del efecto neto de los procesos del negocio. Los procesos de negocios, mencionan los 

autores, son un camino de potencial ventaja competitiva. Por supuesto que no todos estos 

procesos producen ese beneficio. Únicamente aquellos que organicen a los recursos 

tangibles de forma eficiente y efectiva podrán promover una ventaja competitiva sostenida 

para las organizaciones.  

Sin embargo, para Barney (1991) y Ray, Barney & Muhanna (2004) los procesos de 

negocios que exploten los recursos intangibles podrán disfrutar de una ventaja competitiva 

no así aquellos que sólo exploten los recursos tangibles.  

                                                 
15 Las diferentes terminologías se reflejan en las diferentes tradiciones teóricas. Los autores que adoptan la 
economía evolutiva tienden a describir a este fenómeno como rutina, mientras que, aquellos que acogen la 
estructura, conducta y desempeño basados en la teoría de la organización industrial tienen a definir este 
fenómeno como actividad. 
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 Capacidades 

En particular, el concepto capacidades atrae el interés de los investigadores por su 

impacto para identificar las fuentes de ventaja competitiva dentro de las organizaciones 

(Ulrich, 1987; Ulrich & Lake, 1991; Ulrich & Smallwood, 2004; Stalk, et.al, 1992; Hall, 

1993; Day, 1994; Lado & Wilson, 1994; Ashkenas, 1995; Davies & Brady, 2000; Lee, 

2001; Matsusaka, 2001; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002; De Saa & García, 2002; 

Kaleka, 2002; Rogers, 2004 en Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006).  

En la literatura actual sobre capacidades es posible identificar dos escuelas de 

pensamiento:  

1. Escuela de la teoría basada en recursos  (Penrose, 1959; Richardson, 1972; 

Wernerfelt, 1984; Barney, 1991; Peteraf, 1993) 

2. Escuela de la teoría de capacidades dinámicas (Teece & Pisano, 1994; Teece, 

Pisano y Shuen, 1997;  Eisenhard y Martin, 2000) 

La primera corriente de pensamiento, sigue el trabajo de Penrose (1959) y se centra 

en el estudio del manejo de recursos intangibles heterogéneos para favorecer a las 

organizaciones (Amit & Schoemaker, 1993). En la escuela de la visión basada en recursos 

las capacidades son formuladas como activos intangibles complejos los cuales deben ser 

únicos, raros, difíciles de imitar y sustituir que ayuden a potenciar la generación de rentas a 

través de la movilidad imperfecta, limites de competencia ex post y ex ante por lo que 

forjan ventaja competitiva en las organizaciones que las despliegan (Ethiraj, et.al., 2005). 

En esta corriente, las capacidades son definidas como activos invisibles (Itami & 

Roehl, 1987; Stalk, Evans & Schulman, 1992), actividades (Hitt & Ireland, 1985; Grant, 
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1991; (Mahoney & Pandian, 1992), conocimientos (Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & 

Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 1998; Davies & Brady, 2000), habilidades intermedias de 

transformación (Ulrich, 1993; Collis, 1994;  Lado & Wilson, 1994; Oliver, 1997; Dutta, 

Narasimhan & Rajiv, 2004), procesos (Dierickx & Cool, 1989; Amit & Schoemaker, 1993; 

Day, 1994; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002; Graves & Thomas 2006) y rutinas (Teece, 

Pisano & Shuen, 1990; Dosi & Marengo, 1992; Marino, 1996; Helfat & Peteraf, 2003). 

La segunda escuela de pensamiento sigue el trabajo de Teece & Pisano (1994) en el 

cual, las capacidades están relacionadas a la habilidad de integrar, construir y reconfigurar 

rápidamente recursos tanto internos como externos para poder enfrentar, de una manera 

rápida, al cambiante medio ambiente (Teece, Pisano & Shuen 1997). Esta corriente enfatiza 

la flexibilidad de los procesos organizaciones como respuesta al entorno (Eisenhart & 

Martin, 2000; Zollo & Winter, 2002).  

En un ambiente dinámico, la ventaja competitiva de una firma se basará en los procesos 

y rutinas internas que permitan a la firma cambiar y renovar sus capacidades existentes de 

tal modo que le sea posible entregar, constantemente, productos y servicios innovadores a 

sus clientes (Nielsen, 2006). Algunas de las definiciones más reconocidas de las 

capacidades dinámicas son: Rutinas que guían y facilitan el desarrollo de las capacidades 

de la organización a través del continuo cambio de los recursos intangibles estratégicos 

(Eisenhardt & Martin, 2000); habilidad de transferencia y absorción de conocimiento 

(Zahra & George, 2002) y aprendizaje organizacional de exploración y explotación de 

recursos (Zollo & Winter, 2002). 

Esta investigación se centra en la primera escuela puesto que estudiaremos los recursos 

intangibles heterogéneos y cómo éstos favorecen o no  a las organizaciones. A continuación 
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referiremos, dentro de la escuela de la visión basada en recursos, algunas definiciones que 

se han vertido por diferentes autores en torno a las capacidades: 

Activos invisibles: Algunos activos son invisibles y dependen de la percepción y 

opinión de los clientes de la firma y no del manejo de los activos por parte de los 

empleados. Los activos invisibles son usualmente desarrollados en las áreas funcionales de 

la organización por medio de la combinación de recursos físicos, humanos y tecnológicos a 

todos los niveles corporativos. Como resultado, una empresa puede construir capacidades 

corporativas con un servicio confiable, productos novedosos con un ciclo de vida corto, con 

sistemas de manufactura flexibles, con una sensibilidad a las tendencias del mercado (Itami 

& Roehl, 1987); fenómenos invisibles basados en conocimientos (Stalk, Evans & 

Schulman, 1992) 

Actividades: Las capacidades únicas de las firmas, en términos de conocimiento 

técnico y habilidad directiva son fuentes importantes de heterogeneidad que pueden resultar 

en una ventaja competitiva sostenida. En particular, las capacidades distintivas –actividades 

organizacionales superiores- presentes en una o más funciones de la cadena de valor 

generan en la empresa rentas superiores (Hitt & Ireland, 1985); se despliegan en las 

organizaciones en actividades o tareas para manipular los recursos (Grant,1991); las 

capacidades pueden ser definidas como las actividades administrativas para accionar y 

explotar los recursos específicos de la firma. Las diferencias entre las capacidades de las 

firmas permiten la generación de utilidades o beneficios económicos (Mahoney & Pandian, 

1992)  
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Conocimientos: Las capacidades se definen como un conjunto de conocimientos 

que distinguen y proveen ventaja competitiva. Para agenciar dicha ventaja las capacidades 

deben incrustar en la firma: (1) conocimientos y habilidades de los empleados16, (2) 

sistemas técnicos17, (3) sistemas administrativos18 y (4) valores y normas19. Estas 

dimensiones deben estar asociadas a la creación y control del conocimiento para desarrollar 

capacidades (Leonard-Barton, 1992); son conocimientos encapsulados creados y 

acumulados por la firma (Lei, Hitt & Bettis, 1996); varios tipos de conocimientos que son 

creados y acumulados dentro de las firmas (Kusunoki, et.al., 1998); conocimientos 

necesarios para sobrevivir en una industria, éstos se adaptan, crecen e inyectan ventaja 

competitiva a la organización (Davies & Brady, 2000) 

Habilidades intermedias de transformación: Las capacidades pueden ser pensadas 

como habilidades para administrar y transformar al personal y así ganar ventaja competitiva 

(Ulrich, 1993); la eficacia con la cual una firma utiliza los recursos disponibles  y los 

convierte en resultados deseados o perseguidos. Esto claramente convierte a las 

capacidades en la habilidad intermedia de transformación de recursos –entradas- y 

objetivos –salidas- (Lado & Wilson, 1994; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004); habilidades 

que involucran la transformación de inversiones en resultados a través de la caja negra 

(Collis, 1994);  habilidades de coordinar y transformar recursos en tareas que, con cierto 

valor, contribuyen potencialmente a conseguir una ventaja competitiva (Oliver, 1997) 

                                                 
16 Este conocimiento está ligado a las personas. Requiere de la comprensión de las técnicas específicas de la 
firma. 
17 Este conocimiento está constituido por información y procedimientos. Es el resultado de un conocimiento 
tácito acumulado, codificado y estructurado en la mente de los trabajadores.  
18 Es la creación formal e informal de conocimiento y su control (sistemas de incentivos, reportes, programas 
de entrenamiento, redes entre trabajadores) 
19 Es el valor asignado dentro de la compañía al contenido y estructura del conocimiento 



29 

 

Procesos: Las capacidades son los procesos no adquiridos en el mercado y 

acumulados en el tiempo que cumplen con la condición de no imitabilidad. Estos procesos 

se construyen, no se compran por lo que amplifican una posición ventajosa en las 

organizaciones con respecto a sus competidores (Dierickx & Cool, 1989); procesos 

desarrollados por una firma para desplegar recursos y así obtener un efecto deseado. Estos 

procesos pueden ser tangibles o intangibles basados en información específica de la firma y 

son desarrollados a lo largo del tiempo a través de la compleja interacción de los recursos 

que la empresa posea. Las capacidades se basan en el desarrollo, aprobación e intercambio 

de información dentro del capital humano de la firma. La ventaja competitiva emerge del 

control que posea la firma en los procesos, esto es, el control sobre algún proceso 

específico que una empresa ejecute bien en comparación de sus competidores (Amit & 

Schoemaker, 1993); pueden ser definidas como un conjunto complejo de habilidades y 

conocimiento acumulado que ejecutado a través de procesos organizacionales permiten a 

las empresas coordinar actividades y hacer uso de sus recursos (Day, 1994); procesos 

complejos de coordinación entre personas y recursos que son aprendidos a través de la 

repetición (Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002); procesos disponibles por la firma para 

evaluar, verter, añadir y construir sus recursos y agenciar una ventaja competitiva (Graves 

& Thomas 2006) 

Rutinas: El concepto de capacidades como rutinas que proveen las bases para la 

competitividad y ventaja sostenida en un negocio en particular (Teece, Pisano & Shuen, 

1990); rutinas como un sistema entero producto de una firma (Dosi & Marengo, 1992); es 

un fenómeno complejo que implica una interacción entre los individuos y la estructura 

organizacional, por lo tanto, son rutinas difíciles de imitar que proveen ventaja competitiva 
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sostenida a las firmas (Marino, 1996); un sistema de rutinas implica que éstas deben 

trabajar de manera confiable dentro de la organización. Las capacidades deben de tener un 

cierto nivel de práctica cotidiana. Las capacidades incluyen dos clases de rutinas: (1) 

aquellas que son desempeñadas a través de actividades individuales y (2) aquellas en donde 

los esfuerzo individuales son coordinados, en otras palabras, actividades en equipo. (Helfat 

& Peteraf, 2003);  

A pesar de esta diversidad, la literatura de capacidades en la teoría basada en recursos 

posee un destacable punto en común: Las capacidades representan la habilidad de la 

empresa para combinar eficientemente un número de recursos en una actividad productiva 

con el propósito de obtener una ventaja competitiva (Amit y Schoemaker, 1993).  

En la última década, la literatura empírica sobre este término creció considerablemente 

fluyendo a través de dos corrientes predominantes: La primera está conformada por una 

exhaustiva revisión histórica del concepto acompañado de la observación del 

funcionamiento y resultados de las empresas. Los trabajos más destacados de esta corriente 

son los de Iansiti & Khanna (1995), Yeoh & Roth (1999),  Rosenbloom (2000) y Ethiraj, et. 

al. (2005). Desafortunadamente, su metodología de estimación no permite proyectar el 

valor real de las capacidades por su corte transversal, sin embargo, muestran un aporte 

sustantivo al entendimiento de este campo de investigación. La segunda corriente de 

estudios experimentales incluye trabajos longitudinales en los cuales la variable 

independiente son las capacidades y la variable dependiente el desempeño de las 

organizaciones. Así mismo, estas investigaciones agregan evaluaciones a distintos niveles 

jerárquicos dentro de la firma. Los trabajos más notables de esta segunda corriente 

contienen a Makadok & Walter (2000) y Schroeder, Bates & Junttila (2002).  
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La fundación teórica de esta investigación se traza desde la escuela de la teoría de la 

visión basada en recursos y de las capacidades que se guarecen bajo esta perspectiva. Este 

estudio adopta la primera corriente de fundamentos empíricos, es decir, se desarrollará con 

el matiz experimental de corte transversal.  

Recapitulando, apuntamos que las capacidades soportan la ventaja competitiva de la 

firma, han sido construidas en el tiempo, son valiosas, raras y no pueden ser fácilmente 

imitadas o sustituidas además, se materializan a través de los productos o servicios que 

oferta la empresa. El siguiente cuadro muestra las diferentes perspectivas actuales del 

estudio sobre capacidades. 
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Cuadro 2.2 

 Estado actual del estudio sobre capacidades 

Capacidades Enfoque del estudio Otros enfoques  
Perspectiva Teoría de la visión basada 

en recursos 
 Teoría de las capacidades 
dinámicas 

Definición Activos invisibles, 
actividades, conocimientos, 
habilidades, procesos y 
rutinas disponibles por la 
firma para evaluar, verter, 
añadir y construir sus 
recursos intangibles 

Procesos que permiten 
integrar, construir y 
reconfigurar rápidamente 
recursos internos y 
externos conforme existen 
cambios en el ambiente 

Unidad de análisis Organizaciones (firmas) Industrias o grupos 
estratégicos 

Locus de control Endógeno a la 
organización 

 Endógeno y exógeno a la 
organización 

Flexibilidad  Limitada (a los recursos 
disponibles en el momento)

Ilimitada (en industrias que 
evolucionan) 

Ambiente (etapa 
preferente de ciclo de 
vida de la firma) 

Madura Crecimiento y madura 
 

Atributos de las 
capacidades 

Valiosas, raras, difíciles de 
imitar y sustituir 

Dinámicas 

Métodos de desarrollo Desarrollo de activos 
intangibles 

Integración de activos 
intangibles 

Ventaja competitiva Alta  Alta  
Dimensiones de 
competitividad 

Enfocada a las capacidades 
que proveen un valor 
agregado o ventaja 
competitiva 

Enfocada al 
descubrimiento de nuevos 
nichos de mercado o 
nuevas capacidades 

Objetivo Capacidades como 
generadora de ventaja 
competitiva 

Capacidades como 
generadoras de rentabilidad

Resultados Predecible Predecible o impredecible  
Autores principales en la 
materia 

Penrose (1959), Wernerfelt 
(1984), Barney (1991, 
1995), Amit y Shoemaker 
(1993) y Peteraf (1993) 

Teece & Pisano (1994), 
Teece, Pisano & Shuen 
(1997) y Eisenhardt & 
Martin (2000) 

Estudios empíricos 
importantes 

Iansiti & Khanna (1995), 
Yeoh & Roth (1999), 
Rosenbloom (2000) y 
Ethiraj, et. al. (2005). 

Deeds & Decarolis & 
Coombs (1997), Karim & 
Mitchell (2000). 

 Fuente: Elaboración propia basado en la revisión de la literatura 
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2.1.3. Definición y clasificación de capacidades de la investigación 

A pesar del ascendente interés sobre el concepto capacidades su clasificación, en 

nuestros días, todavía permanece difusa (Zehir, Acar & Tanriverdi 2006). No existe una 

lista mágica de capacidades apropiada para cada organización (Ulrich & Smallwood, 2004). 

Fácilmente podemos enlistar un sinfín de clasificaciones que, a lo largo del tiempo, se han 

realizado sobre el concepto capacidades. No obstante,  la literatura actual sobre capacidades 

de la visión basada en recursos converge en emplear la clasificación propuesta por 

Chandler (1990). Este autor propuso un marco conceptual de gran utilidad para el estudio 

de las capacidades denominándolas capacidades organizacionales20 (Davies & Brady, 

2000). Chandler argumenta que una firma es una colección de capacidades 

organizacionales y que éstas son críticas para la organización en su crecimiento tradicional 

o en la incorporación a nuevos mercados. El autor afirma que las compañías compiten por 

lograr una destacada participación el mercado a través del desarrollo de sus capacidades 

gerenciales y capacidades funcionales. Esta clasificación, según Chandler,  muestra el 

vínculo crítico para lograr un desempeño superior. 

La clasificación formulada por Chandler (1990) será la que adoptará esta investigación 

debido a que se encuentra en el mismo eje teórico formulado por la visión basada en 

recursos que es nuestra teoría base. En las siguientes páginas explicaremos qué es una 

capacidad gerencial y qué es una capacidad funcional para posteriormente definir nuestro 

constructo. 

 

                                                 
20 Chandler (1990) denomina a las capacidades organizacionales como un conjunto de facilidades físicas o 
intangibles colectivas y habilidades humanas ubicadas en los niveles gerenciales y funcionales de la jerarquía 
organizacional. Estas capacidades proveen un dinamismo interno para el continuo crecimiento y 
competitividad de la firma.  
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       2.1.3.a Capacidades gerenciales 

 La raíz de la capacidad gerencial radica en las áreas directivas de la organización 

(Fortune, 2003). En términos generales, la conceptualización del término capacidad 

gerencial abarca las rutinas de la organización en combinación con la habilidad de los 

gerentes para ajustar dichas rutinas en un esfuerzo por mejorar la eficiencia y efectividad de 

la compañía (Collis, 1994). La coordinación de las rutinas de la organización es un 

elemento clave para sustentar su desempeño (Nelson, & Winter, 1982) y esta 

responsabilidad reside, primordialmente, en los niveles gerenciales de la firma (Mahoney, 

1995). Por lo tanto, las capacidades gerenciales orquestan las actividades de la firma 

(Fortune, 2003). 

 Algunos concepto relevantes para esclarecer el concepto de capacidad gerencial 

incluyen el término de arquitectura organizacional (Nelson, 1991); sistema gerencial de 

normas y valores (Leonard-Barton, 1992); capacidades de combinación (Kogut & Zander, 

1993); conocimiento colectivo (Henderson & Cockburn, 1994); capacidades integradoras o 

cooperativas (Yeoh & Roth, 1999). Todos éstos implican, de alguna forma u otra, el rol de 

los gerentes como actores de integración y dirección. 

Específicamente, la capacidad gerencial es la habilidad de la empresa para 

introducirse rápidamente en los mercados en crecimiento de una manera más efectiva que 

sus competidores (Chandler, 1990); son los procesos que facilitan la integración, utilización 

y reconfiguración de las actividades (Henderson & Cockburn, 1994); faculta la 

coordinación, integración y despliegue de recursos a lo largo de toda la compañía (Teece, 

Pisano & Shuen, 1997); es la tarea de los altos administradores para crear flexibilidad a 

través de un monitoreo efectivo de las operaciones y ajustes en la estrategia (Davies & 
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Brady, 2000); permite a la firma evaluar, añadir y apalancar sus recursos para lograr una 

ventaja competitiva (Graves & Thomas, 2006). 

 Las capacidades gerenciales poseen dos características fundamentales: (1) La 

primera está relacionada con la ubicación en el nivel jerárquico dentro de la firma. Estas 

capacidades residen principalmente en el nivel gerencial de la organización. Por lo tanto, la 

elección de la palabra gerencial  resalta la importancia de la dirección para lograr una 

ventaja competitiva. Los gerentes influyen fuertemente en el despliegue efectivo de los 

recursos de la firma. En particular, la responsabilidad de manipular y dirigir los recursos y 

actividades de la organización se localiza en la gerencia (Amit & Schoemaker, 1993; 

Mahoney & Pandian, 1992; Mahoney, 1995). (2) La segunda característica importante de 

las capacidades gerenciales radica en su naturaleza de relacionarse con otras capacidades 

dela organización. Estas capacidades adjudican la vinculación y conducción de las 

actividades de la firma (Mahoney, 1995). 

 Estudios empíricos sustentan el valor e importancia de las capacidades gerenciales 

como fuente de ventaja competitiva (Fortune, 2003). En estos estudios los procesos 

investigados están relacionados a la actividad financiera, recursos humanos y 

administrativa de la organización. Estas últimas, están catalogadas como las sub-

dimensiones de la capacidad gerencial: 

 Sub-dimensión financiera: Examina las técnicas de la administración financiera. 

Entre éstas se encuentran las sistemas de control formales, centros de costos, rentabilidad, 

valuación formal de los activos, valuación formal del desempeño de los colaboradores, 

reportes de ingresos y egresos (Graves & Thomas, 2006). El manejo adecuado del dinero es 

el combustible que energiza la competitividad de cualquier organización. La sub-dimensión 
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financiera provee a la compañía información y datos duros sobre el desempeño gerencial y 

facilita el mando y control de los procedimientos económicos. Es crucial para comprender 

la trayectoria competitiva de la firma por ello, esta sub-dimensión es crítica en la relación 

de las capacidades gerenciales y el desempeño de la firma (Zehir, Acar & Tanriverdi, 

2006). 

 Sub-dimensión de recursos humanos: Identifica y canaliza los recursos humanos 

hacia el desarrollo consciente de capacidades. (Gloet, 2006). Esta sub-dimensión involucra 

no sólo las habilidades generadas por la educación formal y el entrenamiento, sino también 

por aquellas creadas a través de la experiencia en situaciones concretas de trabajo (Ducci, 

1997). Asimismo,  soporta la ventaja competitiva por medio de la selección y reclutamiento 

alineado del personal (Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006); habilidad para resolver problemas, 

capacidad para construir y mantener redes sociales, habilidad de colaboración y 

comunicación, flexibilidad y adaptación al cambio y capacidad de aprendizaje (Gloet, 

2006). 

 Sub-dimensión administrativa: La toma de decisiones estratégicas es un proceso 

distintivo entre las firmas. El gerente de la organización desarrolla habilidades de negocios, 

ejecutivas y personales para elegir la dirección estratégica que moverá a la empresa 

(Eisenhardt & Martin, 2000). Esta sub-dimensión utiliza al gerente como factor clave para 

el desempeño diferenciado de la compañía (Day, 1994). El gerente juega un papel 

determinante en el éxito del negocio ya que éste debe reconocer y modificar las condiciones 

positivas -estilo directivo, conciliación de los sistemas de control, habilidad para la 

formación de equipos de trabajo, planeación y políticas estratégicas, empoderamiento, 
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comprensión y compromiso- o las condiciones negativas –conflictos, resistencia al cambio, 

ansiedad (Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006).  

El vínculo que conecta a todas estas sub-dimensiones es su carácter directivo, 

coordinador e integrador de las mencionadas actividades dentro de la organización. 

       2.1.3.b Capacidades funcionales 

Las raíces de las capacidades funcionales se encuentran en las áreas operativas de la 

firma (Amit & Schoemaker, 1993) y están típicamente ubicadas en la jerarquía de la 

organización en las áreas del personal no directivo (Teece, Pisano & Shuen, 1997). Estas 

capacidades abarcan el funcionamiento operacional de las actividades y están relacionadas 

con las tareas funcionales básicas de la organización (Collis, 1994).  

Específicamente, la capacidad funcional es un conjunto de sistemas técnicos 

(Leonard-Barton, 1992); procesos tecnológicos (Lall, 1992; Henderson & Cockburn, 1994); 

habilidades para la ejecución de tareas específicas (Hall, 1993); actividades de producción, 

ventas y distribución (Collis, 1994) y rutinas operativas (Zollo & Winter, 2002)  

involucradas el contexto específico de la firma por lo tanto carecen de sustitutos y son 

difíciles de imitar. Esto implica que las capacidades funcionales son un contribuyente 

potencial a generar ventaja competitiva dentro de la firma (Barney, 1991).  

La característica principal de las capacidades funcionales radica en su ubicación 

dentro de la firma (Fortune, 2003). Concretamente, éstas tienden a encontrarse en áreas 

operativas puesto que las capacidades funcionales incorporan habilidades y conocimientos 

específicos provenientes de las actividades diarias de la compañía (Henderson & Cockburn, 

1994). Dado que las capacidades funcionales se desarrollan en los distintos departamentos 

operativos de la empresa, estas capacidades son complementarias a las capacidades 
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gerenciales y contribuyen al éxito de la firma. No obstante, un conjunto de capacidades 

funcionales no reemplaza a otro y, por tanto, su especialización es elevada (Barney, 1991) 

Evidencia empírica soportan el valor e importancia de las capacidades funcionales como 

fuente de ventaja competitiva (Fortune, 2003). Las primeras investigaciones indican los 

componentes para medir dichas capacidades.  Estos mecanismos están relacionados a la 

tecnología, marketing o ventas y operaciones cotidianas de la organización. Estas últimas, 

están catalogadas como las sub-dimensiones de la capacidad funcional: 

 Sub-dimensión tecnológica: Uno de los factores más importantes para la 

organización es sin duda la tecnología. Sin embargo, permanentemente existen asimetrías 

puesto que la tecnología no es igual entre las firmas y ésta es difícil de ser transferida (Lall, 

1992). La sub-dimensión tecnológica involucra rutinas por medio de las cuales todo el 

personal que labora en una organización puede combinar sus habilidades, conocimientos y 

experiencia para aprovechar al máximo los recursos tecnológicos del que dispone la 

compañía. La propiedad, protección y utilización de los activos tecnológicos son 

claramente un factor de diferenciación entre las firmas (Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006). 

Dentro de los indicadores aceptados en la sub-dimensión tecnológica se encuentran el uso 

eficiente de la tecnología, sistemas de información especializados, asimismo certificaciones 

y patentes (Lall, 1992). 

 Sub-dimensión de ventas: En el competido ambiente de negocios que existe en la 

actualidad, una de los factores más importantes para permanecer en el mercado es la 

reacción pertinente frente a los cambios en el mercado. El esfuerzo del departamento de 

ventas interactúa tanto con el ambiente interno como externo de la organización (Celuch, 

Kasouf, & Peruvemba, 2002) y representa la habilidad superior para comprender y 
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satisfacer las necesidades del cliente (Zhao, Dröge & Stank, 2001). Esta sub-dimensión es 

definida como un proceso integrador diseñado para aplicar conocimientos, habilidades y 

recursos colectivos de la firma; está relacionado con las necesidades del mercado y del 

negocio y crea valor agregado a los productos y servicios (Day, 1994). Los indicadores 

aceptados para evaluar esta sub-dimensión en relación con el desempeño de la firma son la 

relación con clientes, conocimiento y calidad de servicios y productos, garantías ofrecidas, 

índice de satisfacción, monto de compras por cliente y su antigüedad (Zehir, Acar & 

Tanriverdi, 2006). 

 Sub-dimensión operativa: Para ejercer un buen aprovechamiento de la tecnología 

disponible en la empresa, satisfacer las necesidades de la firma y dar a los clientes lo que 

quieren, cuando lo quieren y como lo quieren se requiere de una solución operativa de 

tiempo completo. El éxito de la sub-dimensión operativa depende de la integración 

adecuada de las otras sub-dimensiones en cuanto a la planeación, ejecución, distribución y 

aplicación se refiere (Zhao, Dröge & Stank, 2001). Las empresas utilizan múltiples canales 

para tratar de diferenciarse de la competencia, sin embargo, olvidan las actividades del día a 

día que es lo que construye a la organización (Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002). Los 

indicadores generalmente aceptados para medir esta sub-categoría con el desempeño 

organizacional comprenden la comunicación interna y externa, procesos, logística, manejo 

de inventarios e imagen construida (Zehir, Acar & Tandiverdi, 2006). 

 La importancia de la clasificación de las capacidades en gerenciales y funcionales radica 

en su contribución de estudios empíricos que exponen cómo éstas influyen a la generación 

de ventaja competitiva en las organizaciones. Esta clasificación distingue los niveles 

jerárquicos y procesos fundamentalmente y por medio de esta distinción es posible 
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comprender mejor el influjo de cada una de ellas en la generación de ventaja competitiva 

para firma. Las seis sub-dimensiones deberían mostrar un efecto positivo en el desempeño 

de la organización (Fortune, 2003). 

Una vez explicado el origen de las capacidades, su estado actual de investigación y 

su clasificación procederemos a definir, para efectos de este estudio, a las capacidades 

como: 

 Activos invisibles (Itami & Roehl, 1987; Stalk, Evans & Schulman, 1992), 

actividades (Hitt & Ireland, 1985; Grant, 1991; (Mahoney & Pandian, 1992), 

conocimientos (Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 1998; 

Davies & Brady, 2000), habilidades intermedias de transformación (Ulrich, 1993; Collis, 

1994;  Lado & Wilson, 1994; Oliver, 1997; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004), procesos 

(Dierickx & Cool, 1989; Amit & Schoemaker, 1993; Day, 1994; Celuch, Kasouf & 

Peruvemba, 2002; Graves & Thomas 2006) y rutinas (Teece, Pisano & Shuen, 1990; Dosi 

& Marengo, 1992; Marino, 1996; Helfat & Peteraf, 2003) de una empresa materializados 

en los productos o servicios de valor y que al ser ejecutados en el ámbito gerencial 

(Chandler, 1990; Henderson & Cockburn, 1994; Teece, Pisano & Shuen, 1997; Davies & 

Brady, 2000; Graves & Thomas, 2006) o funcional (Leonard-Barton, 1992; Lall, 1992; 

Henderson & Cockburn, 1994; Hall, 1993; Collis, 1994; Zollo & Winter, 2002) sustentan 

una ventaja competitiva en la organización  (Barney, 1991, 1995; Peteraf, 1993). 

El esquema 2.1 describe en síntesis el panorama general del término capacidades. 

En ella podemos observar del lado izquierdo la historia sobre el origen del término, las 

escuelas contemporáneas de pensamiento, las dificultades teóricas del concepto y los 

estudios empíricos que han forjado dicho término. De lado derecho de la síntesis 
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exponemos la perspectiva de la visión basada en recursos sobre el concepto capacidades, 

esta parte es la que guía nuestra investigación. En ella exponemos la escuela de 

pensamiento que sigue nuestro estudio, sus principales axiomas y críticas. Presentamos las 

definiciones más destacadas del término con sus respectivos autores. Mostramos también la 

clasificación y los estudios empíricos más destacados que dirigen al término bajo la 

perspectiva mencionada. 
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Esquema 2.1 

Síntesis conceptual sobre el término capacidades  

 
Fuente: Elaboración propia 
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2.2.1. Origen de la ventaja competitiva  

 ¿Cuál es el origen de la ventaja competitiva? Probablemente esta pregunta es 

fundamental para la investigación en administración estratégica y, al mismo tiempo, es una 

de las que carece de respuesta clara y contundente (Cockburn, Henderson & Stern, 2000). 

El término ventaja competitiva posiblemente podría ganar el premio al concepto más 

empleado y menos entendido en este campo de estudio (Flint, 2000 en Klein, 2002) 

Parece incomprensible lo difícil que es establecer el origen del Nilo, éste se 

conforma por un sistema de ríos y en términos geológicos es complejo tanto que, 

incluso en nuestros días, se continua reinterpretando y son motivo de controversia sus 

características físicas y geológicas. Imagine qué difícil fue haber explorado este 

sistema de ríos en el siglo XIX sin los beneficios de la tecnología o las facilidades de 

transporte que existen ahora. Entonces ¿por qué es tan importante descubrir su 

origen? ¿Éste se persigue como objetivo legendario?, ¿Es solamente vanidad 

humana?, ¿Realmente es necesario conocer su origen? o ¿Existió un programa de 

acción no publicado con su descubrimiento? (Franklin & Fredericks, 2003) 

Aquellos que buscaron y continúan buscando el origen del Nilo experimentaron dolor, 

polémica y hostilidad. De igual forma, investigar sobre el origen del término ventaja 

competitiva es una encomienda ardua por lo que, en este apartado, nuestra labor principal 

será mostrar desde la retrospectiva algunas fundaciones intelectuales sobre la noción de este 

concepto.  

Resulta muy complejo para los investigadores del campo determinar a quién se le 

atribuye el origen del concepto ventaja competitiva. Teorías completas y pensadores se 

encuentran en la terna de candidatos: La teoría de la competencia (1900)  la teoría de la 
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economía industrial (1950)  la teoría del valor (1990). O quizá, sería conveniente retroceder 

un poco más y postular a Adam Smith (1776) con su idea de ventaja en la publicación La 

riqueza de las naciones o Alfred Marshall (1890) por su trabajo Principios de economía. 

Establecer un origen exacto de ventaja competitiva es tan parecido a pretender encontrar el 

origen del universo o del río Nilo.  

 En la bibliografía, generalmente se acepta que la ventaja competitiva proviene del 

valor que una empresa logra crear para sus clientes por ofrecer beneficios especiales que 

compensan con creces un precio más elevado (Porter, 1985).Sin embargo, la ventaja 

competitiva es un fenómeno complejo (Selznick, 1957; Andrews, 1971; Chandler, 1962).  

 En retrospectiva encontramos que, en los años de 1950 a 1970, surge la teoría de la 

economía industrial –también llamada teoría de la organización industrial- ante el creciente 

descontento de los investigadores con la teoría de la competencia21.  El aporté fundamental 

de esta teoría al concepto de ventaja competitiva fue realizado por Bain (1968) con la 

publicación del modelo de estructura-dirección-desempeño22. Este modelo predice que la 

estructura de la industria determinará la dirección de sus actividades, y que la dirección de 

las actividades de la industria determinará su desempeño. Así mismo, el modelo de 

estructura-dirección-desempeño propició el desarrollo de la disciplina estratégica, en 
                                                 
21 La teoría de  competencia está constituida por un sistema de axiomas interdependientes los cuales permiten 
encontrar la relación causa-efecto de los fenómenos. Algunos de los supuestos más importantes son: (a) puede 
existir un gran número de empresas, relativamente del mismo tamaño, elaborando productos idénticos, (b) el 
objetivo principal de la firma es maximizar sus utilidades, éstas son tomadoras de precios ya que enfrentan 
costos idénticos y una curva de demanda elástica perfecta (c) no existen barreras de entrada para nuevas 
firmas competidoras ya que se opera bajo condiciones de certidumbre y conocimiento perfecto. La teoría de la 
competencia brindó ideas prácticas del comportamiento de los mercados, sin embargo, fue incapaz de proveer 
consejos útiles sobre los productos y los servicios que se ofrecen dentro de éste. Así mismo, la teoría de la 
competencia falló en la adopción de sus axiomas al ser inconsistentes (la competencia perfecta podía existir 
en teoría sin importar lo que sucedía en la realidad).   
22 En Ingles structure-conduct-performance model (S-C-P). Las variables del modelo en cuanto a estructura 
son número de empresas, barreras a la entrada y tamaño de la firma. En lo que se refiere a la dirección –o 
conducta- encontramos las políticas de valor, políticas de publicidad, mezcla de la demanda o mercado. 
Finalmente, las variables del desempeño son la rentabilidad, repartición de mercado e ingresos por ventas 
(Franklin & Fredericks, 2003) 
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particular contribuyó a la formulación del concepto ventaja competitiva.  En el ámbito 

administrativo, en dicha época el estudio de la estrategia estuvo orientado hacia lo que los 

administradores o líderes debían hacer. Siendo generalmente aceptado que la ejecución de 

esas estrategias marcaba la diferencia. Las empresas con mejores administradores o líderes 

tomaban mejores decisiones y por tanto se desempeñaban mejor que sus competidores. 

 En la década de los años 80 Porter transformó el paradigma23 y basado en el modelo 

de Bain de la economía industrial, introdujo el análisis y término ventaja competitiva en 

industrias individuales. Porter (1980) propuso que las firmas podían ganar rentas 

monopólicas ya sea por la selección de una industria estructuralmente atractiva o bien, por 

la manipulación de las fuerzas que dirigen la competencia. Porter cambió, de manera 

superficial, el foco de la investigación estratégica hacia el análisis del ambiente exógeno de 

la firma en vez de centrarse en las decisiones de los administradores. Este cambio produjo, 

repentinamente, instrumentos definidos para la comprensión del porqué unas firmas e 

industrias son más rentables que otras24.  

 En los años 80 emergió también la perspectiva de ventaja competitiva basados en el 

valor, sin embargo ésta tomó auge en la década de los 90. En esta perspectiva se elabora 

una reinterpretación sobre el matiz del ambiente. Mientras la última propuesta describía el 

ámbito exógeno como diferenciador, esta perspectiva lo propone en el ámbito endógeno a 

la firma. 

 Asociado a esto, Cater (2004) arguye que en la literatura científica usualmente se 

discuten cuatro escuelas de pensamiento concernientes al origen de la ventaja competitiva: 

                                                 
23 La explicación de paradigma y sus implicaciones para la ciencia pueden ser encontradas en Kuhn (1970). 
24 El análisis estructural es un poderoso instrumento para entender porqué una acción estratégica en particular 
puede ser asociada con rendimientos más allá de los normales desde el punto de vista de Porter. Una 
interpretación simplista del análisis estructural posiblemente es: Escoger la industria correcta o reconstruir la 
estructura de una industria para hacerla atractiva. 
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1. Escuela de la organización industrial: En este contexto, la fuente de ventaja 

competitiva se imputa a factores externos25. Esencialmente, esta escuela traza un 

mapa de la economía subyacente a la industria en el cual el grado en el cual los 

competidores, actuales participantes, sustitutos y poderes de negociación vertical 

ejercen presión en los márgenes económicos de la empresa y, en particular, de la 

industria (Cockburn, Henderson & Stern, 2000) 

En contraste con la escuela de la organización industrial se encuentran las escuelas 

de la visión basada en recursos, competencias organizacionales y conocimiento las cuales 

enfatizan las características endógenas de las organizaciones como fuente de ventaja 

competitiva. 

2. Escuela de la visión basada en recursos: Esta teoría argumenta que la razón por la 

cual existen diferencias en la rentabilidad de firmas dentro de una misma industria 

se debe a las capacidades internas de la compañía. Esto significa, que la ventaja 

competitiva se crea a través de la acumulación de recursos únicos, raros, difíciles de 

imitar y sustituir, movilidad imperfecta de recursos, límites de competencia ex post 

y ex ante (Wernerfelt, 1985; Barney, 1991). En términos generales, las capacidades 

son clasificadas en organizacionales, de transformación, estructurales, funcionales y 

gerenciales (Cater, 2004) 

3. Escuela de las competencias organizacionales: Como su nombre lo indica, aboga 

que la ventaja competitiva de las firmas se deriva de las competencias 

organizacionales que ésta posea. Las empresas que buscan construir una ventaja 
                                                 
25 Los factores externos son parámetros pertenecientes al análisis estructural de la industria. Algunos de éstos 
son el poder negociador de los compradores, poder negociador de los proveedores, barreras de entrada,  
barreras de sustitutos de productos o servicios, competidores actuales dentro de la industria, competencia con 
adversarios foráneos, demanda doméstica, condiciones locales (Porter, 1985). 
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competitiva sobre competencias organizacionales se deberán enfocar en sus 

procesos de transformación, procesos estratégicos y concebir las estrategias como 

apoyo de las competencias centrales. Evidentemente, estas competencias no serán 

objeto de ventaja competitiva si son fáciles de imitar por alguno de los 

competidores. Por lo tanto, las competencias organizacionales deberán ser 

complejas, difundidas dentro de toda la organización y deberán estar basadas en la 

cooperación de los esfuerzos individuales y de equipo de la compañía (King, Fowler 

& Zeithaml, 2001). 

4. La escuela basada en el conocimiento: Sostiene que una firma puede ganar ventaja 

competitiva únicamente si posee mayores conocimientos relevantes que sus 

adversarios. Naturalmente, no todos los conocimientos que tenga una compañía son 

igualmente útiles. Por eso, esta escuela se centra en la importancia del denominado 

conocimiento comercial26. Su objetivo no es asegurar la verdad de la ventaja 

competitiva sino asegurar el desempeño eficaz de la organización (Cater, 2004) 

 Sin embargo, de estas cuatro escuelas únicamente dos dominan el paradigma 

interpretativo de la ventaja competitiva: La teoría de la organización industrial y la teoría de 

la visión basada en recursos (Voola, Carksib & West, 2004). Hemos vistos que ambas 

teorías proponen un modelo de cómo las compañías pueden obtener un desempeño 

superior. Además, ofrecen fundamentos teóricos similares del proceso estratégico. En el 

                                                 
26 Este conocimiento puede ser clasificado de acuerdo a múltiples criterios, sin embargo dos son importantes: 
(1) La primera clasificación divide el capital intelectual de la firma en humano y capital estructural. El capital 
humano está basado en el conocimiento de los empleados y no puede ser propiedad de la compañía, sólo 
puede ser alquilado por lo que implica un riesgo importante. Por otro lado, el capital estructural es propiedad 
de la empresa y puede ser negociado. Por esta razón el reto más importante para los administradores es 
transformar el capital humano en capital estructural. (2) La segunda clasificación corresponde al 
conocimiento explicito y tácito. El primero de éstos es más proclive a ser copiado mientras el segundo es más 
relevante como fuente de ventaja competitiva (Nonaka & Takeuchi, 1995) 
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caso de la organización industrial el aspecto económico es usado para explicar que tipo de 

posiciones estratégicas podrían ser las más rentables. Las empresas pueden ser afortunadas 

mientras ejecuten las cinco fuerzas de la competencia27. En cierto nivel, la teoría de la 

visión basada en recursos sigue una lógica similar bajo la salvedad de que ésta en lugar de 

escoger una posición de mercado escoge el desarrollo de un conjunto de capacidades 

internas que brindará a la firma una posición estratégica en su rentabilidad (Cockburn, 

Henderson & Stern, 2000) 

 No obstante, ambas escuelas son criticadas ampliamente al tratar de explicar el 

desempeño superior de las compañías en términos de la posesión de una ventaja 

competitiva. 

 El embate principal se atribuye a su carácter impreciso, tautológico y ambiguo  del 

término argumentando: 

En las 556 páginas del libro ventaja competitiva de Porter (1985) aprendimos como 

podemos crear un liderazgo en costos, diferenciación pero nunca se definió con 

precisión el concepto de ventaja competitiva (…) No discuto que las empresas no se 

desenvuelven de manera diferente. Sin embargo, la ventaja competitiva no significa 

nada más que éxito en el mercado o un desempeño financiero superior. El problema 

con las fuentes de la ventaja competitiva es que están referenciadas al resultado 

económico de las firmas (…) Una cadena de causalidades es asumida por el 

ambiente externo e interno en la que una firma se encuentra inmersa y de ella 

                                                 
27 Se refiere a la fuerza combinada de los cinco factores que determinan la capacidad de las compañías de un 
sector industrial para ganar en promedio tasas de rendimiento sobre la inversión que superen el costo del 
capital. Estas cinco fuerzas de competencia son: la entrada de más competidores, la amenaza de los sustitutos, 
el poder negociador de los compradores, el poder negociador de los proveedores y la rivalidad entre los 
competidores actuales. Los cinco factores determinan la rentabilidad de la industria porque influyen en los 
precios, en los costos y en la inversión que deben realizar las compañías (Porter, 1985). 
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deriva como resultado la ventaja competitiva. Este problema lo relaciono con la 

ambigüedad causal del concepto.  (Klein, 2002) 

 La crítica tautológica es injusta y equivocada (Franklin & Fredericks, 2003). Es 

injusto criticar un concepto que ha  mejorado la comprensión de la teoría de la que surgió –

teoría de la competencia del año 1900-. Cualquier modelo es una abstracción la cual puede 

o no puede estar referida un fenómeno real. 

 Es necesario recordar también que existe amplia, profunda y diversa literatura que 

se relaciona con la metodología de la ventaja competitiva (Hoffman, 2000). Dentro de esta 

literatura es de común acuerdo el enunciado: 

En general, las teorías económico-administrativas deben ser juzgadas por sus 

resultados, consecuencias o predicciones, en vez de ser juzgadas por el realismo de 

sus supuestos. (Andrews, 1952) 

 Asimismo, de acuerdo con la mayoría de los autores (Loasby, 1971): 

La fertilidad de un modelo puede ser estimado por su habilidad de producir 

soluciones prácticas a los problemas pendientes.  

 Hoffman (2000) alude que es prescindible recordar que buscar el origen dela ventaja 

competitiva es infructuoso o poco aconsejable ya que esto tendería a limitar nuestra 

atención. De hecho, esta limitación provocaría el rechazo o descarte de otros fenómenos o 

ideas que podrían ayudar a la comprensión de la ventaja competitiva a través de modelos o 

paradigmas alternativos. En el mismo sentido Franklin & Fredericks (2003) basados en 

Loasby (1976) mencionan de forma irónica que las teorías rigurosas limitan a los 

investigadores ya que éstos no saben lo que no saben.  
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 El origen de la ventaja competitiva como el concepto en sí es constantemente un 

nuevo rompecabezas de ser explorado, interpretado y probablemente redescubierto 

(Franklin & Fredericks, 2003). 
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2.2.2. Estado actual de las investigaciones en ventaja competitiva  

 En el pasado se consideraba como objetivo principal de la empresa maximizar sus 

ganancias. Sin embargo, los mercados imperfectos, el costo de la información, las técnicas 

de producción solían ser el principal impedimento para alcanzar dicho objetivo de la firma. 

Con el reconocimiento del papel trascendental de los competidores, en la actualidad, se 

considera el objetivo principal de la firma  mantener un desempeño superior a través de la 

ventaja competitiva Hunt (1999). En la literatura contemporánea la proeza de alcanzar un 

desempeño superior depende en gran medida de la ventaja competitiva de la firma (Barney, 

1991;  Hunt, 1999; Ma, 2000). Por tal razón, entender las fuentes de ventaja competitiva de 

las organizaciones ha sido el área de mayor investigación en el campo de la administración 

estratégica (Rumelt, 1984; Porter, 1985) 

 Como se ha explicado, en la literatura actual dos escuelas dominan el paradigma 

interpretativo de la ventaja competitiva. Esta investigación se centra en corriente de 

pensamiento desde la perspectiva de la visión basada en recursos.  

 Según Ma (2000) la perspectiva de ventaja competitiva desde la visión basada en 

recursos es el único paradigma actual capaz de dilucidar e integrar las investigaciones en el 

estudio de la administración estratégica.  

 Para comprender mejor esta investigación en este apartado nos centraremos a 

referir, en orden cronológico, algunas definiciones que se han vertido en la últimas dos 

décadas sobre término ventaja competitiva dentro de la línea de pensamiento de la visión 

basada en recursos. 

 Hall (1980): La ventaja competitiva es atribuida a compañías exitosas que logran 

esta característica ya sea por bajos costos o una posición diferenciada. 
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 Henderson (1983): Ventaja única de una empresa sobre sus competidores; aquellos 

que sepan adaptarse mejor y más rápido serán los que obtengan la ventaja frente a sus 

contrincantes. 

 Coyne (1986): Los consumidores deben percibir diferencias entre los productos o 

servicios que la organización ofrece con los productos o servicios que oferta la 

competencia. Esta diferencia obliga a la firma a invertir en recursos que los competidores 

no puedan poseer, además, esta diferencia debe ser un atributo positivo en el criterio de 

compra del mercado. La clave para poseer una ventaja competitiva es ser capaz de predecir 

las acciones de los otros dentro de la industria a lo largo del tiempo a través de la 

colocación de recursos en las brechas o vacíos de la industria. 

 Ghemawat (1986): La ventaja competitiva se deriva de un acceso superior a 

recursos o consumidores, el tamaño del mercado meta y por las restricciones que enfrenten 

los competidores para entrar a la industria. Estas tres categorías no son exclusivas y pueden, 

a menudo, interactuar. Entre más formas de ventaja competitiva se ostenten, mejor. 

 Day & Wensley (1986): La ventaja competitiva surge de dos fuentes categóricas. La 

primera concierne a las habilidades superiores de la firma las cuales son la capacidad 

distintiva de los empleados que los aparta del personal de la competencia. La segunda se 

refiere a recursos superiores los cuales son el requisito tangible esencial para que la firma 

pueda ser capaz de ejecutar sus capacidades. 

 Dierickx & Cool (1989): Es la acumulación de activos de la firma. La ventaja 

competitiva se basa en qué tan fácil pueden ser sustituidos o imitados dichos activos. Las 

empresas deben centrarse en los límites de imitación y en los activos no negociables. 
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 Prahalad & Hamel (1990): La ventaja competitiva es el resultado de las 

competencias centrales. Las compañías deben consolidar recursos y habilidades en 

competencias que le permitan adaptarse rápidamente a las oportunidades y a los cambios. 

 Barney (1991): Una firma posee una ventaja competitiva cuando implementa 

estrategias de valor que no están siendo ejecutadas, simultáneamente, por algún competidor 

actual o potencial. Estas estrategias denominadas capacidades son desarrolladas en la firma 

a través de recursos con valor28, rareza29, difíciles de imitar30 y difíciles de sustituir31.  

 Hay & Williamson (1991): La ventaja competitiva es, aparentemente, una idea 

simple de la valuación de las capacidades y posición de mercado de la firma con respecto a 

la relativa ventaja que estos atributos le brindan ante sus competidores.  

 Kay (1993): Es la proporción del valor agregado de las firmas en relación a su 

rendimiento neto. La ventaja competitiva y el valor agregado pueden ser calculados a través 

de los reportes anuales. 

                                                 
28 Los recursos son valiosos cuando son capaces de concebir o implementar estrategias que perfeccionan la 
eficiencia y eficacia. Así mismo, los recursos son valiosos cuando a través de ellos se explotan las 
oportunidades o neutralizan las amenazas de la firma. Los atributos de la firma deben ser de valor para ser 
considerados recursos ya que estos propician la obtención de ventaja competitiva. No es difícil observar que 
los recursos de valor de una firma son únicos entre los competidores actuales y potenciales, ya que estos 
recursos generarán un desempeño superior (Barney, 1991). 
29 Algunas estrategias en particular requieren una mezcla de capital físico, humano, organizacional y recursos 
para ser instaurada. Para la implantación de estrategias se requiere de casi todo el talento gerencial para la 
administración de los recursos; en particular si ese conjunto de recursos no son raros entonces un gran número 
de compañías será capaz de ejecutar esas estrategias en cuestión y por lo tanto no serán fuente de ventaja 
competitiva.  
30 Los recursos únicamente pueden ser raros y valiosos cuando las firmas que no los poseen no los pueden 
obtener. Los recursos de las organizaciones pueden ser imperfectamente imitable por una o por la 
combinación de estas tres razones: (1) La habilidad de la firma para obtener recursos depende de las 
condiciones históricas únicas, (2) el vínculo entre los recursos poseídos y la ventaja competitiva no puede ser 
observada o inferida  por los competidores y (3) los recursos que generan ventaja competitiva son socialmente 
complejos. 
31 La sustituibilidad puede tomar al menos dos formas: (1) A pesar de que un recurso pueda no ser imitado 
con exactitud por una empresa puede ser sustituido por unos recursos similares que le permita instituir las 
mismas estrategias y (2) los recursos diferentes de una firma pueden ser sustitutos estratégicos. Ambas formas 
de sustituibilidad provocan una paridad competitiva. Por supuesto, la sustituibilidad de un recurso se debe 
evadir para asegurar la ventaja competitiva de la firma. 
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 Peteraf (1993): Se consigue analizando la posición de recursos y las condiciones 

necesarias para mantener dicha ventaja. Es necesario respetar las condiciones de 

heterogeneidad dentro de la industria, los límites de competencia ex post, los límites de 

competencia ex ante así como la movilidad imperfecta de los recursos.  

 Bharadwaj, Varadarajan & Fahy (1993): Es la combinación específica de 

habilidades y recursos que son únicos dentro de los servicios de la industria. Entre más 

complejos y especializados sean estos recursos mayor será la importancia de innovación y 

por tanto germinará la ventaja competitiva. El capital de la marca puede ser una fuente 

trascendental de ventaja competitiva al disminuir el riesgo percibido entre los 

consumidores. 

 Day (1994): Los recursos y habilidades pueden ser fuente de ventaja competitiva 

sólo si ofrece beneficios deseados por los consumidores. Por eso, medir la satisfacción y 

lealtad de los clientes complementa el entendimiento de este concepto. La información de 

mercado que obtenga la firma debe ser orientada a segmentar y diferenciar los productos y 

servicios que oferta. 

 Hunt & Morgan (1996): La ventaja competitiva es un vínculo de comunicación y 

confianza en el contexto de la relación de los negocios. Es fundamental coordinar los 

recursos y habilidades únicas de cada firma a través de una comunicación efectiva que 

propicie el intercambio de competencias entre los miembros de la organización. Si la 

confianza está presente, cada individuo podrá aprender de otros y entonces se podrán 

integrar recursos únicos a la organización. 

 Srivastava, Shervani & Fahey (1998): Está delineada por dos pautas de mercado: (1) 

La relacional, basada en aquellos activos que reflejan un vínculo entre la firma y sus 
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compradores y (2) La pauta intelectual conformada por conocimiento detallado que los 

empleados posean acerca de las necesidades, gustos y preferencias de los clientes. Ambos 

tipos de activos son intangibles y acentúan la importancia de los consumidores para que la 

firma obtenga una ventaja competitiva. 

 Beaver (2000): El término ventaja competitiva es neutral, de sentido común y está 

divorciado del contexto donde fue acuñado. Sólo puede ser inferido de los resultados 

actuales o esperados por las compañías. 

 Hunt (2000): Es la estrategia de una firma para obtener un desempeño financiero 

superior y esto solamente puede ser alcanzado a través de una ventaja competitiva en el 

mercado. 

 Ma (2000): Ventaja competitiva es un término relacional. Esencialmente es la 

diferencia o asimetría entre una firma y su rival en cualquier dimensión imaginable –por 

ejemplo a través de capacidades- que permite a una crear un valor superior a los 

consumidores que la otra.  

 Fortune (2003): La ventaja competitiva proviene de dos fuentes de valor potenciales 

de la firma. La primera es el tamaño de la firma que indica la presencia de capacidades bien 

desarrolladas y crea oportunidades para el aprendizaje. La segunda, la antigüedad que 

indica los mecanismos específicos de aprendizaje de la organización. 

 Todas estas definiciones muestran, de alguna u otra forma, la relación que existe 

entre los recursos intangibles de una organización y la ventaja competitiva. 

 Es importante considerar que el concepto de ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos puede ser vinculado, a su vez, desde la 

microeconomía neoclásica o por medio de la economía evolutiva (Barney, 2001) 
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 La microeconomía neoclásica (Ricardo, 1817) también llamada teoría neoclásica de 

precios se centra en cómo las fuerzas del mercado determinan la cantidad, calidad y precios 

de los bienes o servicios ofrecidos en un mercado. Esta teoría supone que los actores 

económicos  poseen una racionalidad limitada y tratan de maximizar las utilidades, esto lo 

pueden lograr por medio de variaciones en la competitividad dentro del mercado y a través 

de la difusión de información a lo largo del mercado. El modelo microeconómico 

neoclásico examina la influencia de los factores de producción inelásticos en la oferta en la 

rentabilidad. El trabajo de Ricardo demuestra cómo estos factores pueden generar 

utilidades. La teoría de la VBR reconoce que factores de producción, desde esta perspectiva 

llamados capacidades y recursos, son de hecho inelásticos en la oferta. Esto se debe a que 

las capacidades y recursos pueden ser únicamente desarrollados en periodos largos de 

tiempo y porque éstos no pueden ser comprados o vendidos (Diericks & Cool, 1989). La 

falta de elasticidad en la oferta implica que las firmas que poseen este tipo de capacidades y 

recursos son capaces de generar beneficios por arriba de lo normal y estas ganancias no 

conducen una oferta creciente de capacidades y recursos en el corto plazo o largo plazo. Por 

lo tanto, la falta de elasticidad en la oferta se convierte en una fuente de ventaja competitiva 

(Peteraf, 1993). 

 Por su parte, la economía evolutiva tiene un largo historial en el campo de estudio 

de la economía y sus exponentes principales son, indudablemente, Nelson & Winter (1982). 

Dichos investigadores argumentan que las empresas varían las rutinas que han desarrollado 

para la gestión de sus negocios. En este sentido, las rutinas se convierten en la unidad 

fundamental de análisis y las empresas seleccionan aquellas rutinas que relevan ser más 

eficientes y eficaces para hacer frente a sus competidores. Las rutinas menos eficientes y 
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eficaces son abandonadas o cambiadas con el afán de asegurar la supervivencia de la firma 

en el largo plazo. Las rutinas más eficientes y efectivas generan ventaja competitiva a la 

firma. Existen, obviamente, numerosas analogías entre la visión basada en recursos y la 

teoría evolutiva (Barney, 2001). Las rutinas son un ejemplo de las capacidades y recursos 

de la firma. En efecto, si uno adopta la definición de capacidades como la habilidad de las 

compañías para usas sus recursos y generar ventaja competitiva, entonces la definición de 

rutinas y capacidades son virtualmente indistinguibles. La heterogeneidad de las empresas 

es importante para ambas teorías así también la competencia y el papel del desempeño 

superior o ventaja competitiva. La versión de la teoría económica evolutiva y la visión 

basada en recursos ha sido desarrollada por aquellos investigadores que están interesados 

en conocer cómo las capacidades de la firma influyen en la ventaja competitiva.  

 En cuánto a estudios empíricos contemporáneos encontramos que, en la década de 

los años 90, las pruebas experimentales de ventaja competitiva desde la perspectiva de la 

visión basada en recursos se empezaron a acumular (Barney & Arikan, 2001). Las 

metodologías usadas para examinar la lógica de la ventaja competitiva se basaron en las 

empleadas en la visión basada en recursos donde la mayoría eran pruebas cuantitativas con 

un enfoque determinado. Esta perspectiva desarrolla medidas de evaluación de capacidades 

y recursos de las firmas y los extiende al criterio establecido en la literatura teórica de 

generación de ventaja competitiva, después correlaciona estos parámetros para medir el 

desempeño de la organización (Ray, Barney & Muhanna, 2004). La mayoría de estos 

trabajos empíricos han sido consistentes con los de la teoría de la visión basada en recursos 

(Barney & Arikan, 2001). Entre los estudios empíricos medulares se hallan el de Barnett, 

Greve & Park (1994) cuyo análisis comprende la relación entre la experiencia y 
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competitividad a través del desempeño actual de una compañía. Por otra parte, Markides & 

Williamson (1994) examinan la relación entre los diferentes tipos de activos y la 

rentabilidad de las organizaciones. Otra investigación importante es la realizada por 

Huselid, Jackson & Schuler (1997) quienes analizan la relación entre las capacidades 

gerenciales de recursos humanos y el desempeño de la firma. Farjoun (1998) investiga la 

relación entre los activos físicos y las habilidades para medir el desempeño de las 

compañías. Los investigadores Schroeder, Bates y Junttila (2002) exploran cómo las 

capacidades de manufactura de una firma afectan el desempeño de ésta. Todos estos 

estudios han tomado como variable dependiente la ventaja competitiva de la firma a través 

de su desempeño en el mercado. Sin embargo, ninguno de ellos ha estudiado cómo se 

comportan la ventaja competitiva a lo largo del tiempo.   

 Actualmente, la ventaja competitiva es tratada como un resultado económico de 

posicionamiento y debería ser perseguida con un fin en sí (Ma, 2000) 
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2.2.3 Definición de ventaja competitiva de la investigación 

 La ventaja competitiva es el corazón del desempeño de la firma en los mercados 

competidos, hoy en día, la importancia de este término difícilmente podría ser mayor 

(Klein, 2002). Por ello, es indispensable recordar que el término ventaja competitiva se ha 

convertido en una de las piezas centrales y uno de los términos más influyentes en el marco 

de la literatura en administración estratégica (Lavie, 2006). Sin embargo, Franklin & 

Fredericks (2003) aseveraron que el origen de la ventaja competitiva como el concepto en 

sí es constantemente un nuevo rompecabezas de ser explorado, interpretado y 

probablemente redescubierto.  

 Muchos autores han estudiado este concepto y, hasta ahora, no existe ni puede 

existir una definición única de ventaja competitiva. No obstante, después de la revisión 

bibliográfica se puede asumir que, en términos generales, la ventaja competitiva está 

relacionada al desempeño financiero superior de una organización, a la antigüedad y 

tamaño de la firma (Fortune, 2003) y explica la rentabilidad de las organizaciones en 

distintos niveles (Voola, Carlson & West). Hemos explicado que el potencial de otorgar 

ventaja competitiva no es inherente a todos los recursos (Wernerfelt, 1989), solo aquellos 

que cumplan ciertas condiciones como el valor y rareza son aptos de engendrar una ventaja 

competitiva en la firma (Barney, 1991; Peteraf, 1993) 

 Teniendo en consideración el párrafo anterior, procederemos a establecer la 

definición de ventaja competitiva que guiará la presente investigación. Este estudio se 

desarrollará a través de la definición propuesta por Diericks & Cool (1989), Barney (1991), 

Kay (1993), Hunt (2000), Ma (2000) y Fortune (2003) todas ellas formuladas bajo la visión 

basada en recursos: 
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Debido a que la ventaja competitiva es un término relacional entre capacidades y 

desempeño superior (Ma, 2000); una firma posee una ventaja competitiva cuando 

implementa estrategias de valor que no están siendo ejecutadas, simultáneamente, 

por algún competidor actual o potencial (Barney, 1991). Estas estrategias de valor 

le permiten a la firma obtener una acumulación extraordinaria de activos (Dierickx 

& Cool, 1989), un desempeño financiero superior (Kay, 1993; Hunt, 2000), o un 

tamaño y antigüedad sobresaliente (Fortune, 2003) frente a sus competidores a 

través de capacidades gerenciales y funcionales (Chandler, 1990)  

 Según Lavie (2002) la formulación de la definición de la visión basada en recursos 

puede estar descrita como: 

 n

 VC= V (R) = ∑ V(ri│R-ri)
i=1         (1) 

donde; 

VC = Ventaja competitiva  

V= Valor de los recursos intangibles 

R = Rareza de los recursos intangibles 

 Una firma posee n recursos los cuales pueden ser descritos en el vector R = [r1, r2, 

….rn]. Cada uno de estos recursos produce un impacto positivo para lograr una ventaja 

competitiva en la firma. Este impacto depende de dos características fundamentales de los 

recursos: El valor y la rareza. Adicionalmente, la ventaja competitiva está influida por la 

combinación, interacción y complementación de estos recursos dentro de la organización. 

Usando la función V(R) para indicar el efecto combinado del valor y la rareza en los 
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recursos se asume que la ventaja competitiva está en función de la acumulación de recursos 

valiosos y raros dentro de la firma. 

 Sin embargo, es importante añadir a esta formulación el tamaño y antigüedad de la 

firma puesto que también han sido variables tradicionales para la comprensión de la ventaja 

competitiva. Estas variables implican el desarrollo efectivo de capacidades a lo largo del 

tiempo, por ello, las firmas maduras tienden a poseer capacidades más desarrolladas que las 

empresas jóvenes. Un mayor tamaño en la organización indica, por una parte, la presencia 

de capacidades organizacionales bien desarrolladas porque el tamaño crea mayores 

oportunidades de aprendizaje; por otra, indica los mecanismos de aprendizaje de la empresa 

que promueve el desarrollo de capacidades gerenciales y funcionales. Por lo tanto, las 

empresas con mayor tamaño son más propensas a poseer ventaja competitiva puesto que 

poseen capacidades de valor, raras, difíciles de imitar y sustituir (Barney, 1991; Fortune, 

2003) 

 El esquema 2.2 describe la fuente de nuestra definición sobre el término ventaja 

competitiva. En ella podemos observar en el lado izquierdo el resumen de la historia del 

término. Exponemos el origen incierto de la ventaja competitiva con sus probables 

fundadores. Asimismo, presentamos las cuatro escuelas contemporáneas que existen sobre 

el concepto ventaja competitiva de las cuales emergen los dos paradigmas dominantes en la 

actualidad del concepto. Por otro lado, el derecho, se presenta en síntesis la perspectiva de 

la visión basada en recursos y la ventaja competitiva. Presentamos nuestra definición, al 

mismo tiempo, bajo la representación de la economía evolutiva. De la misma forma 

mencionamos los autores que han formulado las definiciones del término ventaja 

competitiva de manera destacada desde el ángulo de estudio de la visión basada en 
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recursos. Se apuntan las variables tradicionales de medición de la ventaja competitiva bajo 

la visión basada en recursos. También se señalan los autores con investigaciones empíricas 

sobresalientes que han ayudado a comprender mejor el término desde la perspectiva que 

adopta esta investigación. 
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Esquema 2.2 

Síntesis conceptual sobre el término ventaja competitiva  

 
        Fuente: Elaboración propia
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2.3 Modelo Teórico de análisis del vínculo capacidades y ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

 La investigación y estructuración del presente trabajo adopta la postura 

postmoderna32 . Bajo esta premisa se analiza el vínculo de capacidades y ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. 

 Los trabajos teóricos (Penrose, 1959; Wernerfelt, 1984; Hitt & Ireland, 1985; Day & 

Wensley 1986; Ghemawat, 1986; Itami & Roehl, 1987; Dierickx & Cool, 1989; Barney, 

1991; Grant,1991; Hay & Williamson, 1991; Dosi & Marengo, 1992; Leonard-Barton, 

1992; Mahoney & Pandian, 1992; Stalk, Evans & Schulman, 1992; Amit & Schoemaker, 

1993; Bharadwaj, Varadarajan & Fahy, 1993; Hall, 1993; Kay, 1993; Peteraf, 1993; Collis, 

1994; Day, 1994; Lado & Wilson, 1994; Hunt & Morgan, 1996; Lei, Hitt & Bettis, 1996; 

Marino, 1996; Oliver, 1997; Kusunoki, et.al., 1998; Srivastava, Shervani & Fahey, 1998; 

Davies & Brady, 2000; Hunt, 2000; Ma, 2000; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002; Zollo 

& Winter, 2002; Helfat & Peteraf, 2003; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004; Graves & 

Thomas 2006) y empíricos (Barnett, Greve & Park, 1994; Henderson & Cockburn, 1994; 

Markides & Williamson, 1994; Iansiti & Khanna, 1995; Deeds, Decarolis, & Coombs, 

                                                 
32  El término postmoderno se refiere tanto a un periodo de tiempo como a una postura epistemológica que 
tiene sus orígenes en los años 50. En la teoría de las ciencias sociales el postmodernismo está asociado con 
pensadores como Foucault (1969; 1971), Baudrillard (1977),  Lyotard (1979), Derrida (1983), Vattimo (1985) 
y Gilles & Deleuze (1991). El postmodernismo hace hincapié en la relatividad, inestabilidad e 
indeterminación de los significados y es el paradigma científico dominante en la actualidad en los estudios de 
administración estratégica debido a que el postmodernismo avista a proveer respuestas más provechosas en el 
rompecabezas empírico y teórico de las ciencias sociales. Los supuestos básicos del postmodernismo 
responden a la probabilidad, indeterminación, holismo, espontaneidad y creatividad y sistemas complejos de 
adaptación. Las implicaciones de la postura postmoderna para el campo de la administración estratégica son 
profundas. Sin embargo, la trascendental involucra comprender a la organización como un organismo –y no 
como una máquina que propone la postura moderna-  por lo tanto, en vez de excluir al ambiente externo lo 
incluye y obran, a menudo, recíprocamente creando e influenciando el futuro. Asimismo, la organización 
utiliza la complejidad y la creatividad a través del aprendizaje y retroalimentación para ocuparse de la 
paradoja de la ambigüedad. La postura postmoderna en la administración estratégica entiende a las 
organizaciones como especializada en la creación, adquisición y transferencia de conocimiento a través de 
las modificaciones en su comportamiento que se reflejen el nuevo conocimiento (Franklin, 1998). 
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1997; Huselid, Jackson & Schuler, 1997; Farjoun 1998; Kusunoki, et.al., 1998; Yeoh & 

Roth, 1999; Karim, & Mitchell, 2000; Makadok & Walter, 2000; Rosenbloom, 2000;  

Schroeder, Bates y Junttila, 2002; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2005; Ethiraj, et.al., 2005; 

Graves &Thomas, 2006) han subrayado la importancia de capacidades en la generación de 

ventaja competitiva. Se ha logrado establecer la influencia de las capacidades como 

generadoras de ventaja competitiva en la organización (Fortune, 2003). En este sentido, se 

infiere un vínculo positivo entre desarrollo de capacidades gerenciales y funcionales con la 

generación de ventaja competitiva en las firmas.  

 La teoría de la visión basada en recursos estudia la ventaja competitiva a través de 

las capacidades, de tal suerte, estas últimas parecen clarificar y explicar cómo las empresas 

consiguen una ventaja competitiva (Penrsore, 1959; Wernerfelt,1984; Dierickxv& Cool, 

1989; Hansen & Wernerfelt, 1989; Chandler, 1990; Barney, 1991, 1995, 1999; Grant, 

1991; Amit & Schoemaker, 1993; Kay, 1993; Hall, 1993; Peteraf, 1993; Collis, 1994; Lado 

& Wilson, 1994; Markides & Williamson, 1994; Huselid, Jackson & Schuler, 1997; Oliver, 

1997; Hooley, et.al., 1999; Cockburn, Henderson & Stern, 2000; Hoffman, 2000; Hunt, 

2000; Ma, 2000; King, Fowler, & Zeithaml, 2001; Hafeez, Zhang & Malak, 2002; Ray, 

Barney & Muhanna, 2004; Cater, 2005; Vorhies & Morgan, 2005; Strandskov, 2006; Zehir, 

Acar,  & Tanriverdi, 2006), el desarrollo de las capacidades gerenciales y funcionales ha 

mostrado ser, en otros países, un importante generador de ventaja competitiva dentro de las 

organizaciones. Desafortunadamente, las investigaciones en México son escasas. 

 Por todo lo anterior y con base en las teorías e investigaciones revisadas se 

determina: 
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1. Aunque en la literatura contemporánea existe confusión sobre el concepto 

capacidades y la diferencia que éste tiene con otros activos intangibles como lo son 

recursos, competencias centrales y procesos de negocios, no obstante, se les 

vincula como generadores de ventaja competitiva. Recordaremos, que para los 

objetivos de esta investigación, se entenderá a las capacidades como: 

Activos invisibles (Itami & Roehl, 1987; Stalk, Evans & Schulman, 1992), 

actividades (Hitt & Ireland, 1985; Grant, 1991; (Mahoney & Pandian, 1992), 

conocimientos (Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 

1998; Davies & Brady, 2000), habilidades intermedias de transformación (Ulrich, 

1993; Collis, 1994;  Lado & Wilson, 1994; Oliver, 1997; Dutta, Narasimhan & 

Rajiv, 2004), procesos (Dierickx & Cool, 1989; Amit & Schoemaker, 1993; Day, 

1994; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002; Graves & Thomas 2006) y rutinas 

(Teece, Pisano & Shuen, 1990; Dosi & Marengo, 1992; Marino, 1996; Helfat & 

Peteraf, 2003) de una empresa materializados en los productos o servicios de valor 

que al ser ejecutados en el ámbito gerencial (Chandler, 1990; Henderson & 

Cockburn, 1994; Teece, Pisano & Shuen, 1997; Davies & Brady, 2000; Graves & 

Thomas, 2006) o funcional (Leonard-Barton, 1992; Lall, 1992; Henderson & 

Cockburn, 1994; Hall, 1993; Collis, 1994; Zollo & Winter, 2002) sustentan una 

ventaja competitiva en la organización  (Barney, 1991, 1995; Peteraf, 1993). 

2. Entender las fuentes de ventaja competitiva de las organizaciones ha sido el área de 

mayor investigación en el campo de la administración estratégica (Rumelt, 1984; 

Porter, 1985). Sin embargo, en la literatura revisada no se define explícitamente lo 

que se entiende como ventaja competitiva aunque desde la perspectiva de la visión 



67 

 

basada en recursos se enlaza positivamente con las capacidades. A pesar de esto, la 

investigación realizada nos permitió proponer la definición que servirá de base para 

el análisis de este estudio. Recordaremos pues, que esta investigación la entiende de 

la siguiente manera: 

Debido a que la ventaja competitiva es un término relacional entre capacidades y 

desempeño superior (Ma, 2000); una firma posee una ventaja competitiva cuando 

implementa estrategias de valor que no están siendo ejecutadas, simultáneamente, 

por algún competidor actual o potencial (Barney, 1991). Estas estrategias de valor 

le permiten a la firma obtener una acumulación extraordinaria de activos (Dierickx 

& Cool, 1989), un desempeño financiero superior (Kay, 1993; Hunt, 2000), o un 

tamaño y antigüedad sobresaliente (Fortune, 2003) frente a sus competidores a 

través de capacidades gerenciales y funcionales (Chandler, 1990)  

 Las definiciones propuestas soportan la base de nuestra investigación. Las 

utilizaremos para la formulación de los reactivos del instrumento que medirá el vínculo, ya 

sea positivo o negativo, entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva. 

 En el esquema III queda expresada la relación entre capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva que teóricamente y empíricamente –en otros países- se 

establece y que serán sometidas a comprobación para el caso de un determinado sector en 

nuestro país. 

 En dicho esquema se observan las variables que definen a cada una de las 

capacidades. Según la literatura, las capacidades gerenciales se pueden medir a través de 

rutinas, procesos, actividades, conocimientos, habilidades financieras, de recursos humanos 

y administrativas que realice la empresa. En el caso de las capacidades funcionales se mide 
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por medio de las tecnológicas, de ventas y operativas que ejecute la empresa. En la figura 

también es posible observar que éstas son las variables independientes del estudio. 

 Asimismo, se expone las variables tradicionales de medición de ventaja 

competitiva. Observamos que las estrategias de valor permiten obtener una acumulación 

extraordinaria de activos, desempeño financiero superior y un tamaño y antigüedad mayor 

para la firma. Estas características producen la ventaja competitiva que es la variable 

dependiente del estudio. Ambos conceptos están guarecidos bajo la perspectiva de la visión 

basada en recursos. 

 El esquema 2.3 también presenta el vínculo esperado entre ambos términos. Se 

espera que la relación entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva 

bajo la perspectiva de la visión basada en recursos sea positiva. 
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Esquema 2.3. 

Modelo Teórico de vinculación de capacidades y ventaja competitiva desde la perspectiva de la Visión Basada en Recursos 

Acumulación 
extraordinaria 

de activos

Desempeño 
financiero 
superior

Antigüedad

Mayor tamaño 
de la firma

Ventaja 
Competitiva

(+)

(+)

Productos o 
servicios de 

valor

Estrategias de 
valor

Capacidades
Gerenciales

Organización

Capacidades
Funcionales

Financieras
Recursos Humanos

Administrativas

Tecnológicas
Ventas

Operativas

Activos invisibles
Actividades

Conocimientos
Habilidades

Procesos
Rutinas

Perspectiva de la Visión Basada en Recursos

 
                 Fuente: Elaboración propia 
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La mayor rémora de la vida es la espera del mañana y la pérdida del día de hoy. 
Lucio Anneo Séneca 
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 En el capítulo anterior discutimos el origen y estado actual de las capacidades 

gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en 

recursos proponiendo un modelo de vinculación. Este capítulo está referido a estudiar las 

micro, pequeñas y medianas empresas del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en México que forman el marco de referencia de nuestra investigación. 

Posteriormente, se vinculará el marco de teórico con el marco de referencia. El propósito de 

este apartado es: (1) Exponer el origen de los equipos multifuncionales, (2) presentar el 

estado actual de la micro, pequeña y mediana empresa en México y (3) explicar el papel de 

la micro, pequeña y mediana empresa del sector comercial de distribución de equipos 

multifuncionales en México. 
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3.1. Origen de los multifuncionales: Historia del proceso Xerográfico a nivel global 

 El copiado fue monopolio de la religión por siglos. Los primeros escritos completos 

fueron de monjes y sacerdotes, y el primer texto completo fue el libro sagrado. En un 

principio, las hojas de papiro eran fabricadas comprimiendo tiras entrecruzadas de médula 

de la hierba fibrosa que crecía en los bancos del río Nilo. El pergamino y vitela fueron 

suplantados más tarde por el papel, inventado por los chinos, y milenios más tarde 

importado, imitado y reinventado por el resto del mundo. En el siglo IV San Agustín76 

escribió sus confesiones, que es llamado el primer libro de occidente (Owen, 2004). Hasta 

hace quinientos años, la única forma de reproducir un documento era escribirlo una y otra 

vez o cuantas veces fuese necesario (Kearns & Nadler, 1992) 

 El siguiente hito en la historia del copiado fue la invención de la imprenta mecánica. 

Ésta consistía en la duplicación de textos o imágenes a través de su transferencia de una 

superficie a otra, en vez de recrearlos a mano. La imprenta rudimentaria probablemente se 

originó en los monasterios budistas de la India hacia la mitad del primer milenio. En 

Occidente, la invención de la imprenta mecánica es generalmente atribuida a alemán 

Johannes Gutenberg, en el siglo XV. Sin embargo, tiempo antes, en los años del nacimiento 

de Gutenberg, un italiano inventó un método de reproducir imágenes, éste fue denominado 

intaglio77 (Ibíd.).  

 El paso sucesivo en busca de la duplicación de documentos fue la invención de la 

litografía o piedra escrita. En el año de 1795 el alemán Alois Senefelder experimentaba 

métodos de impresión. Senefelder observó una marca de cera en una piedra y eso lo inspiró. 

                                                 
76 Fue en Milán dónde San Agustín se asombró con la lectura. Sus ojos viajaban entre las páginas y su mente 
experimentaba las sensaciones, pero su voz y su lengua estaban en silencio 
77 El método intaglio crea un grabado en una superficie imprimible como lo hacían los tallistas de madera. 
Generalmente solía ser una placa hecha de cobre pulido o de otro metal suave 
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El inventor quería usar relieves de piedra en lugar del método intaglio. Bañó la superficie 

de una piedra caliza en una solución de ácido nítrico pronosticando que el ácido grabaría la 

piedra en todos lados excepto en aquellos que estaban protegidos por la cera. Después de 

cinco minutos, removió el ácido de la superficie y aplicó tinta con base de aceite en las 

imágenes grabadas y ésta se adhirió fácilmente a la cera. Una vez seca la piedra, Senefelder 

presionó una hoja de papel en la superficie y obtuvo una impresión, una litografía. Ésta fue 

la primera patente de Alois Senefelder en 1799, y así la litografía revolucionó el mundo de 

la duplicación de documentos. El proceso litográfico jugó un papel esencial en el desarrollo 

de la xerografía y éste permaneció vivo en la primera copiadora comercial de Xerox (Ibíd.) 

 En el siglo posterior dos nuevas invenciones desplazaron los antiguos procesos de 

duplicación: (1) El papel carbón, creado por el inglés Ralph Wedgwood en 1806 y (2) la 

máquina de escribir, introducida en el año de 1870. Alrededor del año 1850 el papel carbón 

y los bolígrafos había mejorado notablemente que era posible hacer copias de carbón en 

cualquier oficina e incluso en cualquier hogar. Así permaneció la tecnología del copiado 

hasta el año 1906 cuando Chester Floyd Carlson, el inventor de la xerografía, nació. (Ibíd.) 

 El proceso xerográfico de Chester Carlson era simple en teoría pero tomo años de 

arduo trabajo y millones de dólares antes de una máquina copiadora fuera accesible y 

precisa (Zannos, 2003) 

 En una entrevista con Dumond en 1947 Carlson explicó “La necesidad de una 

máquina de copiado rápida y satisfactoria que pudiera ser usada fácilmente en las oficinas 

parecía algo factible para mi forma de pensar, era algo deseable que quizá yo podría 

obtener. Por ello me propuse y me puse a pensar en cómo podía hacer una” (Owen, 2004) 

Carlson estaba convencido que si podía obtener partículas secas para fijar sobre una placa 



76 

 

cargada con un diseño éste brillaría y así podría obtener una reproducción seca del trabajo. 

La idea básica era simple, crearla no lo fue tanto 

 El 22 de Octubre de 1938 fue una fecha histórica en la reproducción de documentos. 

Carlson dijo en el Manifiesto de la revolución reprográfica78: 

Fui al laboratorio aquel día y Otto79 tenía preparado azufre fresco sobre una placa 

de zinc, tratamos de ver qué podíamos hacer para obtener una imagen visible. Otto 

tomó un vidrio de microscopio deslizo e imprimió en él con tinta Hindú la 

anotación: 10-22-38 ASTORIA. Bajamos la cortina obscureciendo el laboratorio, 

entonces él frotó vigorosamente con un pañuelo la superficie con azufre para 

aplicar una carga electroestática, después aplico por debajo del vidrio una luz 

incandescente por algunos segundos. El cristal fue posteriormente removido 

rociando encima de la superficie con azufre polvo de licopodio. Soplamos la 

superficie para eliminar el exceso de polvo y un duplicado perfecto había quedado 

impreso en la parte de vidrio. Ambos, por separado, repetimos el experimento una y 

otra vez para convencernos a nosotros mismo que era verdad. En seguida, hicimos 

algunas copias permanentes sobre papel (Ibíd.). 

 La primera imagen xerográfica que Carlson y Kornei hicieron fue en 1938. Tomó 

alrededor de 20 años para que la primera máquina de fotocopiado estuviera lista en el 

mercado. 

 El proceso de Carlson toma cinco pasos: (1) Una placa fotoconductora es dada a una 

carga electrostática, esta carga sólo puede realizarse en obscuridad total, (2) la hoja de 

                                                 
78 La reprografía es un proceso que permite reproducir documentos impresos mediante técnicas como la 
fotocopia, facsímil o fotografía (Mort, 1989) 
79 Otto Kornei fue un físico alemán que emigró a Estados Unidos en la época que Adolfo Hitler llegó al poder 
en su país. Trabajaba, junto con Carlson, en la búsqueda del proceso de duplicación de documentos (Zannos, 
2003) 
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papel es colocada cerca de la superficie exponiéndole luz brillante; debido a la luz la carga 

electrostática sólo permanece en los lugares protegidos por la tinta, (3) la superficie es 

espolvoreada con tinta en polvo la cual queda incrustada en los lugares cargados (4) la 

imagen es transferida a la hoja y (5) se aplica calor para fundir la tinta y que ésta se 

impregne al papel (Dessauer & Clark, 1965). Tanto la primera imagen xerográfica como el 

proceso de Carlson pueden ser consultados en el apartado de anexos de esta tesis.  

 

 Chester F. Carlson patentó este proceso en 1937 bajo el nombre de 

electrofotografía80. El inventor firmó un contrato con Battelle Institute, en Ohio para 

perfeccionar la máquina fotocopiadora. La contribución más importante de este instituto fue 

la invención de una tinta mejorada que llamó tóner. Posteriormente, en 1947, la empresa 

Haloid y el Battelle Institute firmaron un acuerdo para manufacturar productos basados en 

el proceso de Carlson. 

 Los ejecutivos de Haloid decidieron cambiar el nombre electrofotografía por uno 

más comercial. Tomando la sugerencia de un profesor de la Universidad e Ohio 

combinaron dos palabras de origen griego xeros que significa seco y graphein que significa 

escrito. Así crearon la palabra que actualmente conocemos: Xerografía (Zannos, 2003). 

 La primera copiadora xerográfica fue introducida al mercado en 1949 bajo el 

nombre de Modelo A también conocida como Ox Box. En los siguientes 10 años la 

                                                 
80 La fotoelectricidad es un fenómeno muy difícil de entender, tanto que en 1921 Albert Einstein ganó el 
premio Nobel por la explicación que ofreció de este proceso en 1905. En términos simples, el material 
fotoeléctrico es aquél emite electrones cuando la luz brilla sobre él.  La explicación de Einstein, la cual forma 
la base de la mecánica cuántica, fue: Cuando la luz se comporta como una corriente de partículas éstas 
colisionan con los electrones en la superficie de un material fotoeléctrico. Esto golpea un significativo número 
de electrones de tal modo que incrementa el estímulo de actividad eléctrica produciendo chispas más grandes. 
Chester F. Carlson había leído un libro relacionado a este tema y pensó: Si la fotoconductividad es 
transmitida a una hoja de papel humedecida con químicos, el papel podría cambiar de color si la electricidad 
fluye por toda la hoja Así surgió el nombre de electrofotografía (Owen, 2004)- 



78 

 

compañía Haloid lanzó al mercado más equipos: Foto-Flo C, Xerox Lith-Master y Copyflo. 

Todas ellas con serios problemas de copiado de documentos. En estos años la compañía 

cambió el nombre de Haloid por Xerox. Finalmente, el 16 de Septiembre de 1959 fue 

presentada, en el hotel Sherry-Netherland de Nueva York, la copiadora Xerox Modelo 914 

(Ibíd.). 

 Esta copiadora es la antecesora de los equipos multifuncionales –copiadoras, 

impresoras, fax y escáner- que hoy conocemos. En la actualidad, vivimos en un mundo 

híbrido de documentos de papel y documentos electrónicos, de documentos en blanco y 

negro y color. Los equipos multifuncionales leen un original y traducen la información con 

la ayuda de señales eléctricas que procesan para después sellarla en una hoja de papel 

(Mort, 1989). 
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3.2. La micro, pequeña y mediana empresa en México 

 Las micro, pequeñas y medianas empresas forman parte de un agudo debate 

conceptual y de política económica en México. Actualmente se reconoce su relevancia 

socioeconómica y territorial a tal grado que su discusión se ha convertido en un tema de 

moda (Di Tomasso & Dubbini, 2000). 

 Pero, ¿qué es una micro, pequeña y mediana empresa? para el Instituto Nacional de 

Estadística, Geografía e Informática81 una empresa es una unidad institucional o la 

combinación más pequeña de unidades que abarca o controla directa o indirectamente las 

funciones necesarias para realizar su producción. La clasificación de las empresas se divide 

por su actividad en: (1) manufactura, (2) comercio y (3) servicios. Las empresas 

manufactureras se definen como todas aquellas que llevan un proceso de transformación de 

un insumo a productor final. Las entidades comerciales están definidas como intermediarias 

entre productor y consumidor y su función principal es la compra-venta de productos. Las 

empresas de servicios son las que brindan una prestación a la comunidad. La presente 

investigación se enfocará en las unidades económicas comerciales. 

 El INEGI (2004) estratifica las entidades económicas por tamaño. Este se establece 

con base en el sector económico y el número de empleados. Así surgen las micro, pequeñas 

y medianas empresas que son objeto de esta investigación. La clasificación vigente se 

presenta en el cuadro 3.1. 

 

 

 

                                                 
81 Abreviatura: INEGI 
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Cuadro 3.1 

Estratificación de unidades económicas según su tamaño y actividad 

Industria Comercio Servicios

Micro 0 - 10 0 - 10 0 - 10
Pequeña 11 - 50 11 - 30 11 - 50
Mediana 51 - 250 31 - 100 51 - 100
Grande Más de 251 Más de 101 Más de 101

Personas
Tamaño/
Actividad

 

Fuente: INEGI (2004) en Diario Oficial de la Federación, 2002. 

 De acuerdo con el INEGI (2004), en México existen 3 millones 005 mil 157 

unidades empresariales, de las cuales 99.1 por ciento son micro, pequeñas y medianas 

empresas82. En conjuntos estas entidades económicas generaron el 29.3 por ciento de la 

producción bruta total y el 60.7 por ciento del personal ocupado del país.  

 En el caso específico de la micro, pequeña y mediana empresa con actividad 

comercial, el Instituto Nacional de Estadística Geografía e Informática contabilizó un total 

de 1 millón 580 mil 587 unidades económicas. Esto representa el 52.60% del total de 

empresas establecidas en el país. De este total las micro empresas con actividad comercial 

sumaron 1 millón 533 mil 865, las pequeñas 33 mil 031 y las medianas 9 mil 976. Las 

microempresas pertenecientes a este giro ocuparon 3 millones 100 mil 941 de personas de 

un total para su actividad de 4 millones 997 mil 366, las pequeñas emplearon a 557 mil 554 

personas y las medianas otorgaron 512 mil 283 empleos. En cuanto a la producción bruta 

total las microempresas con actividad comercial generaron 271 millones 315 mil 529 pesos 

que representa el 32.6%, las medianas 151 millones 548 mil 734 pesos que significa el 18.2 

                                                 
82 Abreviación Mipymes según la secretaría de economía. 
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porciento y las medianas produjeron el 19.3%, es decir, 160 millones, 252 mil 278 pesos. 

El cuadro 3.2 resume lo anteriormente explicado. 

Cuadro 3.2 

Empresas con actividad comercial en México –Cantidad- 

Personal Clasificación Absoluto % Absoluto % Pesos %
0 a 10 Micro 1,533,865 97.0% 3,100,941 62.1% 271,315,529 32.6%
11 a 30 Pequeña 33,031 2.1% 557,554 11.2% 151,548,734 18.2%
31 a 100 Mediana 9,976 0.6% 512,283 10.3% 160,252,278 19.3%
101 y más Grande 3,715 0.2% 826,588 16.5% 248,952,024 29.9%

1,580,587 52.60% 4,997,366 34.68% 832,068,565 16.52%

3,005,157 100.0% 14,411,753 100.0% 5,038,150,821 100.0%

Producción bruta totalEstrato Unidades económicas Personal ocupado total

Total Manufactura, Comercio y 
Servicios

Total Comercio

 

Fuente: INEGI (2004) 

 Según el mismo Instituto, geográficamente 52.1 por ciento de las unidades 

económicas se concentraron en siete entidades federativas: Distrito Federal 12.4%, Estado 

de México 11.8%, Jalisco 7.4%, Veracruz de Ignacio de la Llave 6.2%, Puebla 5.5%, 

Guanajuato 5.0% y Michoacán de Ocampo 4.7 por ciento. Al organizar a los estados por su 

aportación a la producción bruta total el Distrito Federa ocupó el primer lugar con el 23.3% 

de aportación, el Estado de México 8.5%, Nuevo León 8.4%, Jalisco 6.0%, Campeche 

4.5%, Veracruz de Ignacio de la Llave 4.3%, Guanajuato 4.3% y Coahuila con 4.0%. Estos 

ocho estados aportaron 63.3% de la producción bruta total del país. 

 Por su parte, la Comisión Intersecretarial de Política Industrial perteneciente a la 

Secretaría de Economía de manera conjunta con el Banco Interamericano de Desarrollo y la 

Universidad de Bolonia presentaron un estudio en 2003 sobre Mipymes con una muestra de 

1034 entidades económicas. Para comprender mejor la situación intrínseca actual de este 

tipo de empresas presentamos los resultados que consideramos más relevantes de 

mencionado estudio: 
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1. El 45% de estas entidades económicas tiene una antigüedad de 12 años o más, lo 

cual refleja un cierto grado de estabilidad y experiencia en su actividad. 

2. Estas empresas son en su mayoría de carácter familiar: 72.5% de ellas los familiares 

directos participan en la gestión de las empresas 

3. En cuanto al nivel de formación académica de los empleados, sólo 26.4% del 

personal de las Mipymes tiene un nivel superior a secundaria y 35.3% de primaria. 

Por el lado de los socios de las empresas, sin embargo, se aprecia un nivel educativo 

superior: 69% tiene licenciatura o nivel superior 

4. No existe una cultura de calidad en las Mipymes, más del 80% no cuenta con 

ningún tipo de certificación y alrededor de 50% de unidades encuestadas no emplea 

técnicas de mejora en calidad o productividad. 

5. Las Mipymes presentan grandes dificultades en el acceso al financiamiento formal, 

independientemente de su costo. Así, sólo 25% de esas unidades solicitaron crédito 

bancario, de las cuales 76% lo obtuvo. Las principales causas de este desempeño 

son primordialmente el desinterés del banco hacia el sector, falta de garantías y 

carencia de información. 

6. Únicamente el 9% de las Pymes se vincula a actividades exportadoras.  

7. Sólo 1.8% de las Pymes conoce y ha utilizado los programas y apoyos públicos, 

mientras que 86% los desconoce. Entre esos destacan lo relativo al establecimiento 

de sistemas de aseguramiento de la calidad en las Mipymes ofrecido por la 

Secretaria de Economía, el Programa Nacional de Auditoría Ambiental de la 

Secretaria de Medio Ambiente y Recursos Naturales y el Programa CIMO de la 
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Secretaria del Trabajo y Previsión Social, todos con niveles inferiores a 5% del 

universo. 

8. En principio, más del 50% de los empresarios del país se ubica en el rango de 40 y 

59 años de edad, seguido por aquellos propietarios con edades entre 26 y 39 años 

que representan el 30%. Estos patrones son homogéneos entre hombres y mujeres 

 En el ámbito exógeno, la política macroeconómica genera variables que afectan el 

desempeño de las Mipymes mexicanas. Desde finales de los ochenta, la estrategia de 

liberalización ha logrado sobrellevar algunas de las dificultades macroeconómicas, 

particularmente en términos del control de la inflación y del balance público, así como la 

atracción de inversión extranjera y el fomento a las exportaciones (Dussel, 2004). Con 

excepción de la crisis de 1994, desde 1988 se logró controlar  los precios relativos a dos 

dígitos y desde el año 2000 incluso a niveles inferiores a 10%, así como un balance público 

respecto al Producto Interno Bruto. De igual forma, la inversión extranjera directa se ha 

mantenido en niveles relativamente altos83 mientras que las exportaciones aumentaron a 

una tasa de crecimiento promedio anual de 15.1% durante 1988-2000 y de 11.7% de 1988-

2003. Así, tomando estrictamente la propuesta de la estrategia de la liberalización la gestión 

ha sido relativamente exitosa (Ibíd.). La estrategia seguida desde finales de la década de los 

ochentas, sin embargo, ha generado una serie de resultados macroeconómicos 

contradictorios. Si bien ha logrado el control de la inflación y del déficit fiscal, así como 

atraer inversión extranjera, también ha dado lugar a importantes costos en otros rubros. Por 

un lado tenemos el uso del tipo de cambio nominal como ancla inflacionaria la cual genera 

una sobrevaluación del tipo de cambio real. Los niveles de sobrevaluación, según fuentes 

                                                 
83 En promedio 13,500 millones de dólares anuales durante 1994 - 2003 
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oficiales, llegaron a finales del 2003 a niveles cercanos del 25%. Por otro lado, el sector 

bancario comercial ha reducido de manera constante el crédito al sector productivo: el 

financiamiento de la banca comercial ha caído considerablemente. Bajo este contexto, la 

situación de las empresas micro, pequeñas y medianas es aún peor. 

 Entre los principales aspectos de este cuadro se destaca que: 

a) Alrededor de 20% de las pequeñas empresas tuvieron acceso al crédito 

b) La principal fuente de financiamiento de las pequeñas empresas son sus propios 

proveedores84 

c) El 60% de los préstamos van orientados a utilizarse en el capital de trabajo 

d) Las razones por la cuales las pequeñas empresas no obtienen un crédito bancario 

son, en orden de importancia: altas tasas de interés, renuencia de la banca, 

incertidumbre sobre la situación financiera de la empresa, rechazo de solicitudes, 

problemas de reestructuración financiera. 

 Aunado a esto la demanda interna aumentó un 51.6% durante el periodo de 1988 al 

2004, mientras que las exportaciones lo hicieron en un 202.8% y las importaciones en un 

158.2%. Así las empresas orientadas al mercado interno, el cual es el caso de las pymes, se 

ha visto afectadas por la caída de la demanda interna, el aumento de la competencia interna 

vía importaciones y el tipo de cambio sobrevaluado.  

 En México, la mayor parte de las entidades federativas otorga diversos apoyos a las 

empresas de menor tamaño, aunque la información al respecto aún no ha sido sistematizada 

(OECD, 2003). 

                                                 
84 En términos reales, la tendencia indica que este crédito se prolonga en el plazo de pago hacia sus 
proveedores 
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 A manera de conclusión observamos que un gran porcentaje de las Mipymes en 

México tienen una estructura de empresa familiar que presenta problemas de obtención de 

créditos por parte del sector financiero debido principalmente a las altas tasas de interés 

cobradas por los últimos, sin embargo, también por el desinterés del banco hacia el sector, 

por la falta de garantías y por la indiscutible falta de información en esta materia; estudios 

demuestran que existe falta de información sobre los programas y apoyos públicos. Así 

también, las políticas orientadas hacia las Mipymes, no distinguen las diferencias entre 

políticas sociales y políticas de desarrollo económico y aunado a las dificultades internas de 

estas entidades económicas limitan su pleno desarrollo.  
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3.3. La micro, pequeña y mediana empresa del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en México 

 Actualmente, la posibilidad de copiar, imprimir, escanear, transmitir, controlar y 

modificar documentos es una realidad. Como al principio de este capítulo expusimos, la 

tecnología moderna de digitalización de documentos tuvo su origen el proceso xerográfico 

de Chester F. Carlson. En una entrevista realizada en el mes de Marzo del presente año el  

director comercial de Sharp Electronics Corporation México, Alfredo Valdés, comentó que 

en México la tecnología del manejo de documentos llega a oficinas privadas, corporativos, 

universidades, hospitales, oficinas de gobierno entre otros a través de micro, pequeñas y 

medianas empresas comerciales dedicadas a la distribución de estos equipos 

multifuncionales. En general, dijo, todas las marcas trabajan dos tipos de canales de 

distribución de sus productos: (1) Distribuidores, que es nuestro canal más importante de 

ventas y (2) retail que consiste en colocar productos del segmento 1 en grandes cadenas 

papeleras o de oficina.  

 Específicamente, los distribuidores son nuestra principal fuerza de ventas debido a 

que ellos ofrecen al cliente final un valor agregado al producto. Éste se crea a través de la 

capacitación a los usuarios finales, del soporte técnico, de la oferta de diversas soluciones 

que permiten al cliente llevar un control de copias o impresiones procesada o el desarrollo 

de formatos de documentos tales como facturas, órdenes de compra, remisiones etcétera. 

Así también, a través de los distribuidores la marca ofrece garantías a los clientes finales y 

por supuesto consumibles y refacciones originales, expresó.  

 En particular para el mercado mexicano, mencionó, las marcas ofrecen 3 diferentes 

segmentos de productos para 3 mercados específicos. El segmento 1 corresponde a equipos 
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pequeños de hasta 16 copias por minuto y 12 impresiones por minuto en blanco y negro. El 

mercado de este segmento está dirigido a las pequeñas oficinas u hogares con demanda de 

máximo 6,000 copias o impresiones mensuales. El segmento 2 le corresponde a los 

multifuncionales en blanco y negro que va desde las 20 hasta las 27 copias e impresiones 

por minuto. El mercado para este tipo de productos está enfocado a empresas medianas, 

oficinas gubernamentales y otros que tengan necesidades de copiado de hasta 75,000 copias 

o impresiones mensuales. El último segmento, el 3, ofrece multifuncionales con capacidad 

para reproducir documento en blanco y negro y color. La velocidad de los equipos de este 

segmento oscila desde las 23 copias e impresiones por minuto en blanco y negro y 20 en 

color hasta las 70 copias e impresiones en blanco y negro y 50 en color. El nicho de 

mercado de estos productos son grandes corporativos, industrias, oficinas gubernamentales 

centrales y todas aquellas entidades que necesiten duplicar documentos con un volumen de 

200,000 hasta 500,000 copias o impresiones mensuales.  

 Los distribuidores autorizados, comenta Valdés, se enfocan en atender el segmento 

2 y 3 debido a que estos equipos ofrecen soluciones específicas adaptables para cada 

empresa que lo requiera. Los multifuncionales de estos segmentos son conectados a redes 

de información y necesitan de capacitación para su buen funcionamiento. Por eso, el papel 

de los distribuidores es muy importante para este negocio, sin ellos sería prácticamente 

imposible llegar al cliente final en este tipo de productos especializados. 

 

 Las marcas de equipos multifuncionales con mayor presencia en nuestro país, por 

orden de importancia son: Canon y Xerox con una participación en el mercado del 24%, 
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Mita-Kyocera con 18%, Sharp y Samsung con 9 por ciento, Brother con 6%, Panasonic con 

7% y Kónica Minolta con una participación en el mercado del 2 por ciento.  

 Para los próximos años, las compañías esperan que en nuestro país se incremente el 

consumo de impresiones y copiado en color como está sucediendo en el resto del mundo. 

Cada día los equipos son mejores en tecnología sin embargo, en la actualidad, todavía su 

costo es elevado, comenta el director comercial. 

 Sin embargo, dice, esperamos que el porcentaje de impresión y copiado de 

documentos pase de 66.1 por ciento a 49.8 por ciento en blanco y negro, es decir que 

disminuya y, que el copiado e impresión a color aumente para el año 2010 de un 33.9% a 

un 50.2%.  

 El papel de los micro, pequeños y medianos empresarios es fundamental para que 

las marcas que ofrecen multifuncionales puedan proveer sus equipos al cliente final. La 

contribución hecha por Chester F. Carlson fue crucial para la duplicación de documentos 

pero todavía falta mucho por hacer en este ramo. Vivimos en un mundo de color, es 

imposible que las copias e impresiones sigan siendo a blanco y negro. La televisión hace 

algunas décadas dejó de ser en blanco y negro ¿por qué nuestros documentos lo siguen 

siendo? Quizá uno o muchos nuevos Chester F. Carlson está ahora mismo trabajando para 

crear una máquina multifuncional de color rápida y satisfactoria que pueda ser usada 

fácilmente en las oficinas a bajos costos. 
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CAPÍTULO 4 

Diseño,  planteamiento del problema  e hipótesis de la investigación: 

Capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva. 
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 Se ha expuesto en capítulos anteriores la importancia de las capacidades gerenciales 

y funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos como generadores de 

ventaja competitiva en las organizaciones (Penrose, 1959; Wernerfelt, 1984; Barney, 1991; 

Peteraf, 1993). Estudios teóricos (Penrose, 1959; Wernerfelt, 1984; Hitt & Ireland, 1985; 

Day & Wensley 1986; Ghemawat, 1986; Itami & Roehl, 1987; Dierickx & Cool, 1989; 

Barney, 1991; Grant,1991; Hay & Williamson, 1991; Dosi & Marengo, 1992; Leonard-

Barton, 1992; Mahoney & Pandian, 1992; Stalk, Evans & Schulman, 1992; Amit & 

Schoemaker, 1993; Bharadwaj, Varadarajan & Fahy, 1993; Hall, 1993; Kay, 1993; Peteraf, 

1993; Collis, 1994; Day, 1994; Lado & Wilson, 1994; Hunt & Morgan, 1996; Lei, Hitt & 

Bettis, 1996; Marino, 1996; Oliver, 1997; Kusunoki, et.al., 1998; Srivastava, Shervani & 

Fahey, 1998; Davies & Brady, 2000; Hunt, 2000; Ma, 2000; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 

2002; Zollo & Winter, 2002; Helfat & Peteraf, 2003; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004; 

Graves & Thomas 2006) y empíricos (Barnett, Greve & Park, 1994; Henderson & 

Cockburn, 1994; Markides & Williamson, 1994; Iansiti & Khanna, 1995; Deeds, Decarolis, 

& Coombs, 1997; Huselid, Jackson & Schuler, 1997; Farjoun 1998; Kusunoki, et.al., 1998; 

Yeoh & Roth, 1999; Karim, & Mitchell, 2000; Makadok & Walter, 2000; Rosenbloom, 

2000;  Schroeder, Bates y Junttila, 2002; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2005; Ethiraj, et.al., 

2005; Graves &Thomas, 2006) establecen una influencia positiva entre dichas capacidades 

y la ventaja competitiva marcando la relevancia del papel de las capacidades gerenciales y 

funcionales en las organizaciones. 

 El propósito de este capítulo consiste en: (1) exponer el diseño de la investigación, 

(2) presentar los objetivos de la misma y (3) formular hipótesis entre el vínculo capacidades 

gerenciales y funcionales y ventaja competitiva.   
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4.1. Diseño de investigación 

 No existe un diseño estándar para realizar una investigación (Namakforoosh, 1999), 

por lo tanto, en términos generales en la literatura no se considera que un tipo de diseño sea 

mejor que otro (Hernández, et.al, 2005). Kerlinger & Lee (2002) mencionan que cada 

investigación depende de los objetivos que el investigador haya trazado, de las preguntas de 

investigación planteadas, del alcance del estudio a realizar y de las hipótesis formuladas.  

 El diseño específico de la presente investigación se define como no experimental85 

de corte transversal86 con carácter exploratorio-correlacional.  

 Nuestra investigación es no experimental debido a que se realiza sin manipular 

deliberadamente las variables dependientes o independientes. No se construye un ambiente 

o situación sino se observan situaciones ya existentes en las organizaciones. La 

investigación no experimental consiste en observar fenómenos tal y como se dan en su 

contexto natural para después analizarlos; en este tipo de investigaciones no es posible 

manipular las variables o asignar aleatoriamente a los participantes o tratamientos, los 

sujetos se observan en su ambiente natural (Kerlinger & Lee, 2002). En este sentido, no se 

tiene control directo sobre las variables independientes ni se influye sobre ellas porque 

éstas ya habían sucedido al igual que sus efectos.  

 Esta investigación se centra en analizar un fenómeno en un punto del tiempo así 

como determinar cuál es la relación entre las variables en un momento dado, por tal motivo, 

este estudio es de corte transversal. Los diseños de investigación trasversal o transeccional 

recolectan datos en un solo momento, en un tiempo único. Su propósito es describir 

                                                 
85 También conocida como ex post-facto 
86 También llamada transeccional 
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variables y analizar su interrelación en un momento dado, es como tomar una fotografía de 

algo que sucede (Hernández, et.al., 2005).  

 Asimismo, la investigación tiene como propósito captar la perspectiva del fenómeno 

que estamos investigando. El estudio empírico en nuestro país sobre el vínculo entre 

capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva en las organizaciones es poco 

estudiado por tal razón este trabajo posee el carácter de exploratorio. Se trata de una 

exploración inicial sobre un fenómeno; la investigación exploratoria ayuda a dividir un 

problema muy grande y llegar a subproblemas más precisos para desarrollar hipótesis. 

Por lo general, se aplica a problemas de investigación nuevos o poco conocidos y puede 

llegar a ser un antecedente para un estudio profundo (Namakforoosh, 1999). 

 En esencia, en las investigaciones científicas existe una idea de correlación, es decir, 

se espera que varias o una variable independiente produzca ciertos cambios en la variable 

dependiente en la dirección y magnitud especificada por la teoría. Este es el caso de la 

actual investigación y por ende posee la característica de correlación87. Estos diseños 

describen relaciones entre dos o más categorías, conceptos o variables en un momento 

determinado aunque pueden limitarse a establecer relaciones entre variables sin precisar 

sentido de causalidad. Se debe tener en cuenta que la causalidad implica correlación, pero 

no toda correlación significa causalidad; primero se establece la correlación y luego la 

causalidad (Hernández, et.al, 2005). 

 En el esquema 4.1 se conceptualiza el diseño de la presente investigación.  

                                                 
87 No obstante, esta investigación considera esta correlación como probabilística y no determinística. En otras 
palabras, se sigue el pensamiento científico y no el sentido común. El sentido común supone que para que X 
sea causa de Y, X siempre debe seguir a Y. Por otra parte, el pensamiento científico asume que X puede ser 
causa de que ocurra Y, si la ocurrencia de X hace que la ocurrencia de Y sea más probable. El pensamiento 
científico de correlación establece que nunca se puede decir con certeza que X es la cusa de Y, sino siempre 
se hace la inferencia de que la relación existe. Por tal motivo, la característica de correlación debe 
proporcionar evidencia suficiente sobre la existencia de dichas relaciones (Quivy & Campenhoudt, 2004). 
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Esquema 4.1 

Síntesis conceptual del diseño de investigación 

Diseño 
de 

investigación

No experimental

Transversal

1. Se observa el 
fenómeno en su 
contexto natural

2. No se manipula 
deliberadamente 
variables

1. Se  recolectan datos 
en un tiempo único

1. Se trata de una 
exploración inicial 

Exploratorio

Correlacional

1. Describe una 
relación

2. No necesariamente 
expresa sentido de 
causalidad

Fuente: Elaboración propia 
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4.2. Planteamiento del problema de investigación 

 Según Greer (1964) la etapa principal de una investigación científica es identificar 

el problema. Sin embargo, el autor argumenta que no todos los problemas se pueden 

estudiar científicamente, por ello, en la etapa inicial de la investigación es necesario 

preguntarse si es investigable ese problema que tenemos en mente. Así pues, nuestra 

investigación es viable ya que la naturaleza del fenómeno que deseamos analizar es 

observable y se pueden recopilar datos con respuesta del mundo real.  

 Los elementos para plantear un problema son tres y están relacionados entre sí: Los 

objetivos que persigue la investigación, las preguntas de investigación y la justificación del 

estudio (Quivy & Campenhoudt, 2004). En seguida se detallan. 

 4.2.1. Objetivo de investigación 

 En este apartado estableceremos qué pretende la investigación de manera general y 

concreta, es decir, expondremos los objetivos generales y específicos de nuestro estudio.  

 Es importante mencionar que los objetivos de investigación deben expresarse con 

claridad para evitar posibles desviaciones en el proceso de investigación y deben ser 

susceptibles de ser alcanzados; son las guías del estudio y hay que tenerlos presentes 

durante todo su desarrollo (Rojas, 2001). 

(a) Objetivos generales 

1. Contribuir con un estudio empírico a nivel nacional que exponga el 

vínculo entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos.  
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2. Proponer un modelo teórico general que explique la posible asociación 

entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva desde 

la perspectiva de la visión basada en recursos. 

(b) Objetivos específicos 

1. Construir un instrumento que permita identificar las capacidades 

gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva 

de la visión basada en recursos en las pequeñas y medianas empresas del 

sector comercial de distribución de multifuncionales en México. 

2. Analizar, a partir de datos reales, el posible impacto de las capacidades 

gerenciales y funcionales sobre la ventaja competitiva de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en México 

3. Determinar la posible relación entre las capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva a través de un análisis de regresión 

múltiple.  

4. Comprobar los resultados empíricos de este estudio con los principales 

fundamento teóricos con respecto a los constructos: Capacidades 

gerenciales, capacidades funcionales y ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

5. Proponer un modelo teórico específico para las pequeñas y medianas 

empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en 
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nuestro país con fundamento en los resultados obtenidos en la 

investigación sobre los constructos capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión 

basada en recursos.  

 4.2.2. Preguntas de investigación 

 Las preguntas de investigación son declaraciones purificadas de los objetivos de la 

investigación. Plantear la investigación en forma de preguntas tiene la ventaja de presentar 

de manera directa el problema de estudio minimizando su distorsión. No siempre en la 

pregunta de investigación se logra comunicar el problema en su totalidad, con toda su 

riqueza y contenido (Hernández, et.al., 2005) 

 Considerando la revisión de la literatura, diseño de la investigación así como sus 

objetivos se plantean las siguientes preguntas: 

1. Sobre los conceptos capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la 

visión basada en recursos: 

a. ¿Se pueden identificar, en las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de multifuncionales en nuestro país, las 

capacidades gerenciales a partir de la sub-dimensión financiera, recursos 

humanos y administrativa como lo indica el referente teórico? 

b. ¿Es posible identificar, en las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de multifuncionales de México, las capacidades 

funcionales a través de la sub-dimensión tecnológica, operativa y de ventas 

como está referido en la literatura?  
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2. Sobre el constructo de ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada 

en recursos: 

a. ¿Se puede identificar, en las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de multifuncionales en el territorio nacional, la 

ventaja competitiva por medio de la antigüedad, tamaño, acumulación de 

activos y desempeño financiero de las organizaciones como es formulado en 

los estudios teóricos? 

3. Sobre ambos constructos: Capacidades gerenciales y funcionales y ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos: 

a. ¿Qué tipo de impacto, si es que existe, ejercen las capacidades gerenciales y 

funcionales sobre la ventaja competitiva en el sector comercial de 

distribución de multifuncionales en nuestro país? 

b. ¿Los resultados permitirán la elaboración de un modelo para ese mismo 

sector que explique la relación entre ambos constructos? 

 

 4.2.3 Justificación de la investigación 

 Hasta el momento se han presentado los objetivos y las preguntas de la 

investigación sin embargo, es necesario también justificar el estudio exponiendo sus 

razones, es decir, el propósito que justifique su realización.  

 Para efectuar esta investigación se tomó en consideración su viabilidad así como sus 

implicaciones teóricas, metodológicas y prácticas. 
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1. Viabilidad de la investigación: El fenómeno capacidades gerenciales y funcionales y 

ventaja competitiva es, según varios autores, de suma relevancia para el campo de la 

administración estratégica. Dada la necesidad de estudios empíricos de esta materia 

en nuestro país se evaluaron los recursos financieros y humanos así como el factor 

tiempo para desarrollar la investigación. Así, se determinó que este estudio era 

factible, es decir, viable.  

2. Implicaciones teóricas: El estudio abarca objetivos orientados a corroborar 

conceptos trascendentes del área de estudio de la administración estratégica como lo 

son la ventaja competitiva y las capacidades organizacionales. Esta investigación 

pretende ratificar dichos constructos para el caso mexicano clarificando y 

explicando si por medio de las capacidades gerenciales y funcionales las 

organizaciones consiguen una ventaja competitiva 

3. Implicaciones metodológicas: Un objetivo fundamental de esta investigación es el 

desarrollo de un instrumento que identifique las capacidades gerenciales y 

funcionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en 

recursos en las pequeñas y medianas empresas del sector comercial de distribución 

de multifuncionales en México. Por medio de este instrumento se pretende 

recolectar para luego analizar datos que determinen la posible relación entre los 

constructos mencionados siendo esto la mayor contribución metodológica.  

4. Implicaciones prácticas: La investigación contempla un fundamento práctico que 

consiste en proponer un modelo que despliegue la comprensión sobre los 

constructos capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva desde la 
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perspectiva de la visión basada en recursos para las pequeñas y medianas empresas 

del sector comercial de distribución de multifuncionales en nuestro país. 

 El campo de la administración estratégica ha subrayado la importancia de 

capacidades gerenciales y funcionales en la generación de ventaja competitiva. 

Teóricamente, se ha logrado establecer la influencia de las primeras como generadoras de 

ventaja competitiva en la organización. Por ello, esta investigación estudia los mencionados 

conceptos debido a que en términos generales es un estudio factible de ser realizado. La 

investigación pretende desarrollar un instrumento que identifique, recolecte y analice datos 

que determinen la posible relación entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. De esta manera, la 

investigación acomete en contribuir con un estudio empírico a nivel nacional que exponga 

el vínculo entre ambos constructos proponiendo un modelo que explique su posible 

asociación. Esto es, la justificación de nuestra investigación.  

El esquema 4.2 resume el planteamiento del problema de la investigación. 



102 

 

Esquema 4.2 

Síntesis conceptual del planteamiento del problema de investigación 

Objetivos 
generales

Objetivos 
específicos

Viabilidad

Implicaciones 
teóricas

Implicaciones 
metodológicas

Sobre los conceptos capacidades
gerenciales y funcionales bajo la
perspectiva de la visión basada en recursos

Sobre el constructo de ventaja competitiva 
desde la perspectiva de la visión basada en 
recursos:

Sobre ambos constructos: Capacidades
gerenciales y funcionales y ventaja
competitiva desde la perspectiva de la
visión basada en recursos

Planteamiento del 
problema de 
investigación

Objetivos de la 
investigación

Preguntas de la 
investigación

Justificación de 
la investigación

Implicaciones 
prácticas

1. Contribuir con un estudio 
empírico

2. Proponer un modelo

1. Construir un instrumento
2. Analizar impacto
3. Determinar relaciones
4. Comprobar resultados
5. Proponer un modelo

Ratificación para el caso mexicano de
conceptos trascendentes del área de estudio
de la administración estratégica

Elaboración de instrumento que permita
recolectar y analizar constructos

Formulación de un modelo que despliegue
la comprensión de los conceptos de la
investigación

 

Fuente: Elaboración propia. 
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4.3. Hipótesis de la investigación 

 Una vez revisada  la literatura sobre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja 

competitiva así como habiendo planteado el diseño, objetivos y preguntas de la 

investigación podemos emitir las hipótesis que se proponen verificar. Formular hipótesis 

no se hace a la ligera puesto que éstas indican lo que estamos buscando o tratando de 

probar y se definen como explicaciones tentativas del fenómeno investigado, formuladas a 

manera de proposiciones. Las hipótesis no necesariamente son verdaderas pero se apoyan 

en conocimientos organizados y sistematizados (Giroux & Tremblay, 2004). 

 Las proposiciones tentativas o hipótesis que regirán el curso de la presente 

investigación están formuladas de la siguiente manera: 

1. Sobre los conceptos capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la 

visión basada en recursos: 

Hipótesis 1: Las capacidades gerenciales del sector comercial de distribución 

de multifuncionales en nuestro país están explicadas por la integración de la 

sub-dimensión financiera, recursos humanos y administrativa.  

Hipótesis 2: Las capacidades funcionales de este sector específico en nuestro 

país están explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión 

tecnológica, operativa y de ventas. 

Hipótesis 3: Las capacidades gerenciales y funcionales de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en 

México están explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión 

financiera, recursos humanos, administrativa, tecnológica, operativa y de 

ventas.  
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2. Sobre el concepto ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en 

recursos: 

Hipótesis 4: Las ventaja competitiva del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en el territorio nacional es explicada por la antigüedad, 

tamaño, acumulación de activos y desempeño financiero de las organizaciones.  

Hipótesis 5: Las ventaja competitiva de las pequeñas y medianas empresas del 

sector comercial de distribución de multifuncionales en México está explicada a 

través las capacidades gerenciales y funcionales que la organización posee. 

Hipótesis 6: Existe empíricamente una correlación positiva entre la ventaja 

competitiva y las capacidades organizacionales –capacidades gerenciales y 

funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos- . 

 La esquema 4.3 resume las hipótesis de la investigación 
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Esquema 4.3 

Síntesis conceptual de las hipótesis de investigación 

Las capacidades gerenciales del sector comercial de
distribución de multifuncionales en nuestro país están
explicadas por la integración de la sub-dimensión financiera,
recursos humanos y administrativa

Las capacidades funcionales de este sector específico en
nuestro país están explicadas a partir de la integración de la
sub-dimensión tecnológica, operativa y de ventas.

Las capacidades gerenciales y funcionales de las pequeñas y
medianas empresas del sector comercial de distribución de
multifuncionales en México están explicadas a partir de la
integración de la sub-dimensión financiera, recursos humanos,
administrativa, tecnológica, operativa y de ventas.

Las ventaja competitiva del sector comercial de distribución de 
multifuncionales en el territorio nacional es explicada por la 
antigüedad, tamaño, acumulación de activos y desempeño 
financiero de las organizaciones. 

Las ventaja competitiva de las pequeñas y medianas empresas
del sector comercial de distribución de multifuncionales en
México está explicada a través las capacidades gerenciales y
funcionales que la organización posee.

Existe empíricamente una correlación positiva entre la ventaja
competitiva y las capacidades organizacionales –capacidades
gerenciales y funcionales desde la perspectiva de la visión
basada en recursos- .

Hipótesis de la 
investigación

Hipótesis 1

Hipótesis 2

Hipótesis 3

Hipótesis 4

Hipótesis 5

Hipótesis 6

 

Fuente: Elaboración propia. 

 Como resumen final de este capítulo, el esquema 4.4 muestra conceptualmente el 

diseño, planteamiento del problema e hipótesis de nuestra investigación. 



106 

 

 

Esquema 4.4 

Síntesis conceptual del diseño, planteamiento del problema e hipótesis de investigación 

Diseño de investigación

Diseño de
la investigación

Planteamiento del 
problema de 
investigación

No experimental

Transversal

Exploratorio

Correlacional

Objetivos 
generales

Objetivos 
específicos

Viabilidad

Implicaciones 
teóricas

Implicaciones 
metodológicas

Objetivos de la 
investigación

Preguntas de la 
investigación

Justificación de 
la investigación

Implicaciones 
prácticas

Hipótesis de la 
investigación

Hipótesis 1

Hipótesis 2

Hipótesis 3

Hipótesis 4

Hipótesis 5

Hipótesis 6

 

Fuente: Elaboración propia. 
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La ciencia consiste en sustituir el saber que parecía seguro por una teoría, o sea, por 
algo problemático. 

José Ortega y Gasset  
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CAPÍTULO 5 
Diseño Metodológico de la investigación 

Metodología 
 
 

5.1. Variables 

                         5.1.1. Identificación de las variables dependientes e independientes. 

                         5.1.2. Definición y operacionalización de la variable dependiente. 

                         5.1.3. Definición y operacionalización de las variables independientes 

5.1.3. a. Capacidades gerenciales 

5.1.3. b. Capacidades funcionales. 

 

5.2. Operacionalización de las hipótesis. 

 

5.3. Definición de metodología mixta 

 

5.4. Primera etapa: Metodología Cualitativa 

                         5.4.1. Selección de la muestra 

                         5.4.2. Diseño de la entrevista 

                         5.4.3. Entrevista 

                         5.4.4. Recolección de datos 

                         5.4.5. Análisis de la información recolectada 

 

5.5. Segunda etapa: Metodología Cuantitativa 

                         5.5.1. Selección de la muestra 

                         5.5.2. Diseño del cuestionario 

                         5.5.2. Cuestionario 

                         5.5.4. Recolección de datos 

                         5.5.5. Análisis de la información recolectada 
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En este quinto capítulo se expondrá la metodología de la investigación, por tal 

razón, el objetivo de éste es: (1) Identificar las variables dependientes e independientes del 

estudio, (2) mostrar la operacionalización de dichas variables, (3) plantear la 

operacionalización de las hipótesis de investigación, (4) exponer el tipo de metodología que 

rige el estudio y (5) mostrar las etapas de la metodología que se siguieron para realizar la 

presente pesquisa. 

5.1. Variables 

 Hemos expuesto en el capítulo anterior el diseño, planteamiento del problema e 

hipótesis de investigación. Ahora es turno de presentar las variables que componen la actual 

pesquisa. Para ello, se adopta que las variables son presentaciones de los conceptos de la 

investigación. Éstas son necesarias para pasar de la etapa conceptual de la investigación –

marco conceptual- a la etapa empírica, por lo tanto, los conceptos se convertirán en 

variables (Namakforoosh, 1999). 

 Al convertirse los conceptos en variables es importante, entonces, hacer una 

distribución analítica entre variables dependientes y variables independientes que son la 

tipología de variables que describen a una investigación no experimental.  

 

  5.1.1. Identificación de las variables dependientes e independientes. 

 La variable que se desea explicar se considera variable dependiente, mientras que, la 

variable que se espera que explique el cambio de la variable dependiente es referida como 

variable independiente. Se supone que la variable independiente causará cambios en los 

valores de la variable dependiente; es decir, la variable dependiente es el resultado esperado 

de las variables independientes (Álvarez-Gayou, 2004). 
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 La distinción entre las variables dependientes e independientes es netamente 

analítica y está basada en los objetivos de la investigación. Por esta razón se determina: 

Variables independientes de la investigación: Capacidades organizacionales  –capacidades 

gerenciales y funcionales- desde la perspectiva de la visión basada en recursos. 

Variable dependiente de la investigación: Ventaja competitiva desde la perspectiva de la 

visión basada en recursos. 

 

 5.1.2. Definición y operacionalización de la variable dependiente. 

 La variable dependiente, como hemos mencionado, corresponde a la ventaja 

competitiva bajo el matiz de la visión basada en recursos. La definición de las variables está 

determinada bajo el siguiente enunciado: 

Una firma posee una ventaja competitiva cuando implementa estrategias de valor 

que no están siendo ejecutadas, simultáneamente, por algún competidor actual o 

potencial (Barney, 1991). Estas estrategias de valor le permiten a la firma obtener 

una acumulación extraordinaria de activos (Dierickx & Cool, 1989), un desempeño 

financiero superior (Kay, 1993; Hunt, 2000), o un tamaño y antigüedad 

sobresaliente (Fortune, 2003) frente a sus competidores. 

 La operacionalización de esta variable se describe a partir de: 

1. Acumulación de activos: Cantidad de activos tangibles contables que la empresa 

posee para la realización de la actividad comercial de distribución de equipos 

multifuncionales. Se dividió en la siguiente escala: 

De 1 a 2 vehículos  Deficiente acumulación de activos 

De 3 a 5 vehículos:  Baja acumulación de activos 
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De 6 a 10 vehículos:  Satisfactoria acumulación de activos 

De 11 a 15 vehículos: Muy buena acumulación de activos 

Más de 16 vehículos: Extraordinaria acumulación de activos 

2. Desempeño financiero: Ingreso total obtenido en año 2006 por la venta y/o 

actividad correspondiente a la distribución de multifuncionales. Se estableció la 

siguiente escala: 

Menos de 1, 999,999 pesos anuales:    Deficiente desempeño financiero 

Entre 2, 000,000 y 2, 999,999 pesos anuales: Bajo desempeño financiero 

Entre 3, 000,000 y 5, 999,999 pesos anuales: Satisfactorio desempeño financiero 

Entre 6, 000,000 y 9, 999,999 pesos anuales: Muy buen desempeño financiero 

Más de 10, 000,000 pesos anuales:               Extraordinario desempeño financiero  

3.  Tamaño de la organización: El tamaño se relaciona con el número total de 

colaboradores que la empresa tiene a su disposición para la ejecución de la 

actividad comercial de distribución de equipos multifuncionales bajo la escala 

propuesta por el Instituto Nacional de Estadística, Geografía e Informática: 

De 6 a 10 empleados: Pequeña empresa de carácter no estructurado 

De 11 a 15 empleados Pequeña empresa de carácter semi-estructurado 

De 16 a 50 empleados Pequeña empresa de carácter estructurado 

De 51 a 100 empleados Mediana empresa 

Más de 101 empleados Gran empresa 

4. Antigüedad de la organización: La antigüedad se operacionaliza con los años 

cumplidos desde la fundación de la empresa, en este caso, del sector comercial de 
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distribución de multifuncionales. La escala se construyó a partir del ciclo de vida 

organizacional propuesto por Tse & Elwood (1990): 

Menos de 1 año: Sin antigüedad 

De 1 a 5 años: Antigüedad baja 

De 6 a 15 años: Antigüedad moderada 

De 16 a 20 años: Antigüedad satisfactoria 

Más de 21 años: Antigüedad sobresaliente 

 

 5.1.3. Definición y operacionalización de las variables independientes. 

La variable independiente de la investigación está conformada por las capacidades 

organizacionales, es decir, por medio de las capacidades gerenciales y funcionales que 

poseen las organizaciones bajo la perspectiva de la visión basada en recurso. A 

continuación se presentan las definiciones y forma de operacionalización de cada una de 

ellas. 

 

        5.1.3. a. Capacidades gerenciales 

 En esta investigación no experimental se define a las capacidades gerenciales de la 

siguiente manera: 

Las capacidades gerenciales son activos invisibles (Itami & Roehl, 1987; Stalk, 

Evans & Schulman, 1992), actividades (Hitt & Ireland, 1985; Grant, 1991; 

(Mahoney & Pandian, 1992), conocimientos (Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & 

Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 1998; Davies & Brady, 2000), habilidades 

intermedias de transformación (Ulrich, 1993; Collis, 1994;  Lado & Wilson, 1994; 



114 

 

Oliver, 1997; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004), procesos (Dierickx & Cool, 1989; 

Amit & Schoemaker, 1993; Day, 1994; Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002; Graves 

& Thomas 2006) y rutinas (Teece, Pisano & Shuen, 1990; Dosi & Marengo, 1992; 

Marino, 1996; Helfat & Peteraf, 2003) de una empresa materializados en los 

productos o servicios de valor y ejecutados en el ámbito gerencial de la 

organización (Fortune, 2003) 

 Las dimensiones de las capacidades gerenciales son: 

1. Financiera: Examina las técnicas de la administración financiera. Entre éstas se 

encuentran las sistemas de control formales, centros de costos, rentabilidad, 

valuación formal de los activos, valuación formal del desempeño de los 

colaboradores, reportes de ingresos y egresos (Graves & Thomas, 2006). 

2. Recursos humanos: Identifica y canaliza los recursos humanos hacia el desarrollo 

consciente de capacidades. (Gloet, 2006). Esta sub-dimensión involucra no sólo las 

habilidades generadas por la educación formal y el entrenamiento, sino también 

por aquellas creadas a través de la experiencia en situaciones concretas de trabajo 

(Ducci, 1997). Asimismo,  soporta la ventaja competitiva por medio de la 

selección y reclutamiento alineado del personal (Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006); 

habilidad para resolver problemas, capacidad para construir y mantener redes 

sociales, habilidad de colaboración y comunicación, flexibilidad y adaptación al 

cambio y capacidad de aprendizaje (Gloet, 2006). 

3. Administrativa: Esta sub-dimensión utiliza al gerente como factor clave para el 

desempeño diferenciado de la compañía (Day, 1994). El gerente juega un papel 

determinante en el éxito del negocio ya que éste debe reconocer y modificar las 



115 

 

condiciones positivas -estilo directivo, conciliación de los sistemas de control, 

habilidad para la formación de equipos de trabajo, planeación y políticas 

estratégicas, empoderamiento, comprensión y compromiso- o las condiciones 

negativas –conflictos, resistencia al cambio, ansiedad (Zehir, Acar & Tanriverdi, 

2006).  

Las capacidades gerenciales con sus respectivas dimensiones se miden en una escala 

tipo Likert de cinco puntos con distancia “A” hasta “E” donde las personas sondeadas 

responden a la afirmación sobre si se realiza una actividad u operación dentro de su entidad 

económica de la siguiente manera: 

A: Totalmente de acuerdo 

B: De acuerdo 

C: En desacuerdo 

D: Totalmente en desacuerdo 

E: No sé 

 

        5.1.3. b. Capacidades funcionales 

 Las capacidades funcionales se describen de la siguiente manera: 

Las capacidades funcionales son activos invisibles (Stalk, Evans & Schulman, 

1992), actividades (Grant, 1991; Mahoney & Pandian, 1992), conocimientos 

(Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 1998; Davies & 

Brady, 2000), habilidades intermedias de transformación (Ulrich, 1993; Collis, 

1994;  Lado & Wilson, 1994; Oliver, 1997; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004), 

procesos (Dierickx & Cool, 1989; Amit & Schoemaker, 1993; Day, 1994; Celuch, 
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Kasouf & Peruvemba, 2002; Graves & Thomas 2006) y rutinas (Teece, Pisano & 

Shuen, 1990; Dosi & Marengo, 1992; Marino, 1996; Helfat & Peteraf, 2003) de 

una empresa materializados en los productos o servicios de valor y ejecutados en el 

ámbito operativo de la organización (Fortune, 2003) 

 Las dimensiones de las capacidades funcionales son: 

1. Tecnológica: Involucra rutinas por medio de las cuales todo el personal que labora 

en una organización puede combinar sus habilidades, conocimientos y experiencia 

para aprovechar al máximo los recursos tecnológicos del que dispone la compañía. 

Dentro de los indicadores aceptados en la sub-dimensión tecnológica se encuentran 

el uso eficiente de la tecnología, sistemas de información especializados, asimismo 

certificaciones y patentes (Lall, 1992). 

2. Ventas: Es definida como un proceso integrador diseñado para aplicar 

conocimientos, habilidades y recursos colectivos de la firma; está relacionado con 

las necesidades del mercado y del negocio y crea valor agregado a los productos y 

servicios (Day, 1994). Los indicadores aceptados para evaluar esta sub-dimensión 

en relación con el desempeño de la firma son la relación con clientes, conocimiento 

y calidad de servicios y productos, garantías ofrecidas, índice de satisfacción, monto 

de compras por cliente y su antigüedad (Zehir, Acar & Tanriverdi, 2006). 

3. Operativa: Es definida como la integración adecuada de las otras sub-dimensiones 

en cuanto a la planeación, ejecución, distribución y aplicación se refiere (Zhao, 

Dröge & Stank, 2001). Las empresas utilizan múltiples canales para tratar de 

diferenciarse de la competencia, sin embargo, olvidan las actividades del día a día 

que es lo que construye a la organización (Celuch, Kasouf & Peruvemba, 2002). 
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Los indicadores generalmente aceptados para medir esta sub-categoría con el 

desempeño organizacional comprenden la comunicación interna y externa, 

procesos, logística, manejo de inventarios e imagen construida (Zehir, Acar & 

Tandiverdi, 2006). 

De la misma manera como las capacidades gerenciales, en esta investigación las 

capacidades funcionales con sus respectivas dimensiones se miden en una escala tipo Likert 

de cinco puntos con distancia “A” hasta “E” donde las personas sondeadas responden a la 

afirmación sobre si se realiza una actividad u operación dentro de su entidad económica de 

la siguiente manera: 

A: Totalmente de acuerdo 

B: De acuerdo 

C: En desacuerdo 

D: Totalmente en desacuerdo 

E: No sé 

 El esquema 5.1 muestra en resumen la variable dependiente y las variables 

independientes de la investigación así como su operacionalización.  
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Esquema 5.1 

Síntesis conceptual de las variables de investigación y su operacionalización 

Variables de la 
investigación

Variable dependiente

Variables independiente

Ventaja Competitiva

Capacidades Gerenciales

Capacidades Funcionales

Operacionalización a 
través de::
1. Acumulación de 

activos
2. Desempeño 

financiero
3. Tamaño de la 

organización
4. Antigüedad de la 

organización

Operacionalización a 
través de las dimensiones:
1. Financiera
2. Recursos Humanos
3. Administrativa

Operacionalización a 
través de las dimensiones:
1. Tecnológica
2. Operativa
3. Ventas  

Fuente: Elaboración propia 
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5.2. Operacionalización de las hipótesis 

Las hipótesis que regirán el curso de la presente investigación fueron presentadas en el 

capítulo anterior. En este apartado, exponemos la forma en cómo serán operacionalizadas. 

3. Sobre los conceptos capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la 

visión basada en recursos: 

Hipótesis 1: Las capacidades gerenciales del sector comercial de distribución 

de multifuncionales en nuestro país están explicadas por la integración de la 

sub-dimensión financiera, recursos humanos y administrativa. Está hipótesis se 

denota en la siguiente ecuación:  

CG = ∑λipi         (2) 

Donde: 

CG = Capacidades gerenciales  

λi = Carga factorial i correspondiente a las capacidades gerenciales 

Pi = Pregunta del instrumento sobre la sub-dimensión financiera, recursos 

humanos y administrativa. 

Expresado detalladamente tenemos que: 

CG =λfpf +λrhprh +λapa       (2.1) 

donde: 

CG = Capacidades gerenciales 

λfpf = Carga factorial de la dimensión financiera multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión 

λrhprh = Carga factorial de la dimensión de recursos humanos multiplicada por 

las preguntas de la misma dimensión 
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λapa = Carga factorial de la dimensión administrativa multiplicada por las 

preguntas de la misma dimensión  

Hipótesis 2: Las capacidades funcionales de este sector específico en nuestro 

país están explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión 

tecnológica, operativa y de ventas. Esto se expresa en la siguiente ecuación: 

CF = ∑ λjpj         (3) 

donde: 

CF = Capacidades funcionales 

λj = Carga factorial j correspondiente a las capacidades funcionales 

pj = Pregunta del instrumento sobre la sub-dimensión tecnológica, operativa y 

de ventas. 

 

Expresado detalladamente tenemos que: 

CF = λtpt + λopo + λvpv       

 (3.1) 

donde: 

CF = Capacidades funcionales 

λtpt = Carga factorial de la dimensión tecnológica multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  

λopo= Carga factorial de la dimensión operativa multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  

λvpv = Carga factorial de la dimensión de ventas multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  
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Hipótesis 3: Las capacidades gerenciales y funcionales de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en 

México están explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión 

financiera, recursos humanos, administrativa, tecnológica, operativa y de 

ventas. Esto se expresa en la siguiente ecuación 

CO = ∑ (λipi )(λjpj)        (4) 

donde: 

CO = Capacidades organizacionales –gerenciales y funcionales- bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos. 

λipi = Carga factorial i correspondiente a las capacidades gerenciales 

multiplicada por las preguntas del instrumento sobre la sub-dimensión 

financiera, recursos humanos y administrativa. 

λjpj = Carga factorial j correspondiente a las capacidades funcionales 

multiplicada por las preguntas del instrumento sobre la sub-dimensión 

tecnológica, operativa y de ventas. 

Expresado detalladamente tenemos que: 

CO = λfpf + λrhprh +λapa + λtpt + λopo + λvpv     

 (4.1) 

donde: 

CO = Capacidades organizacionales –gerenciales y funcionales- bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos. 

λfpf = Carga factorial de la dimensión financiera multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión 
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λrhprh = Carga factorial de la dimensión de recursos humanos multiplicada por 

las preguntas de la misma dimensión 

λapa = Carga factorial de la dimensión administrativa multiplicada por las 

preguntas de la misma dimensión  

λtpt = Carga factorial de la dimensión tecnológica multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  

λopo= Carga factorial de la dimensión opertativa multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  

λvpv = Carga factorial de la dimensión de ventas multiplicada por las preguntas 

de la misma dimensión  

 

4. Sobre el concepto ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en 

recursos: 

Hipótesis 4: Las ventaja competitiva del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en el territorio nacional se manifiesta en la antigüedad, 

tamaño, acumulación de activos y desempeño financiero de las organizaciones. 

Expresado en forma de ecuación de la siguiente manera: 

VC = A + T + Ac + Df       (5) 

donde: 

     VC = Ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos      

     A = Antigüedad de la organización 

     T = Tamaño de la organización 

     Ac = Acumulación de activos tangibles de la organización 
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     Df = Desempeño financiero de la organización 

Hipótesis 5: Las ventaja competitiva de las pequeñas y medianas empresas del 

sector comercial de distribución de multifuncionales en México está explicada a 

través las capacidades gerenciales y funcionales que la organización posee. 

Esto se expresa en la siguiente ecuación 

VC = f(CO)       (6) 

donde: 

VC = Ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos.   

CO = Capacidades organizacionales –gerenciales y funcionales- bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos. 

Expresado de otra forma tenemos que, 

VC = b0 + bfff + brhfrh + bafa + btft + bofo + bvfv + ε = r2 ~ 1 (6.1) 

donde: 

VC = Ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos.   

b0 = Coeficiente de regresión múltiple 

bfff  = Variable independiente: Capacidad gerencial sub-dimensión financiera 

brhfrh= Variable independiente: Capacidad gerencial sub-dimensión de recursos 

humanos 

bafa= Variable independiente: Capacidad gerencial sub-dimensión administrativa 

btft = Variable independiente: Capacidad funcional sub-dimensión tecnológica 

bofo = Variable independiente: Capacidad funcional sub-dimensión operativa 

bvfv = Variable independiente: Capacidad funcional sub-dimensión de ventas 

ε = Error estándar   
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Hipótesis 6: Existe empíricamente una correlación positiva entre la ventaja 

competitiva y las capacidades organizacionales –capacidades gerenciales y 

funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos- . Esto se 

expresa en la siguiente ecuación 

 (7) 

donde: 

rxy = Coeficiente de correlación entre X y Y 

n = Tamaño de la muestra 

X = Valor individual para la variable independiente capacidades 

organizacionales –capacidades gerenciales y funcionales- 

Y = Valor individual para la variable dependiente ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

XY = Producto del valor X que corresponde al valor de  

X2 = Valor de X al cuadrado 

Y2 = Valor de Y al cuadrado 

 El esquema 5.2 resume las hipótesis de la investigación 
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Esquema 5.2 

Síntesis conceptual de la operacionalización de las hipótesis de investigación 

Operacionalización de 
las hipótesis de 
investigación

Hipótesis 1

Hipótesis 2

Hipótesis 3

Hipótesis 4

Hipótesis 5

Hipótesis 6

CG = ∑λipi

CF = ∑λjpj

CF = ∑(λipi) (λjpj)

VC = A + T + Ac + Df

VC= f(CO)

rxy =                n∑XY - ∑X ∑Y

[n ∑X2 – (∑X) 2] [n ∑Y2 – (∑Y) 2]

 

Fuente: Elaboración propia. 
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5.3. Definición de metodología mixta 

 Expusimos en el capítulo anterior el diseño de esta investigación. Recordemos que 

este estudio es de carácter no experimental, de corte transversal exploratorio y 

correlacional. Ahora bien, la metodología utilizada para desarrollar la presente 

investigación se denomina mixta.  

 Las metodologías mixtas de investigación se comenzaron a utilizar en la década de 

los años setenta (Giddens, 1976; Cook & Reichardt, 1979) en un esfuerzo por superar la 

división tradicional entre las metodologías cuantitativas y cualitativas (Ventura & Miller, 

2005). Sin embargo, su auge surge en la década de los años noventa principalmente en el 

área de estudio de las Ciencias Sociales.  

 Aunque existen múltiples formas de desarrollar una metodología mixta y varios 

nombres adscritos a este proceso, las metodologías mixtas son definidas generalmente 

como la integración de uno o más métodos para la colección de datos en el proceso para 

investigar un fenómeno. (Creswell, 2003). Estos métodos son denominados como 

triangulación, integración, síntesis, combinación de métodos cuantitativos y cualitativos, 

multi-métodos entre otros.   

 Según Alford (1998) la integración de distintas perspectivas en una investigación 

enriquece el estudio–por ejemplo, utilizar análisis multivariados principalmente atribuido a 

la metodología cuantitativa y la interpretación imputada a la metodología cualitativa-. A 

esta afirmación Tashakkori & Teddlie (2002) argumentan que la utilización de 

metodologías mixtas posee ventajas sobre mono-metodologías. Esto se debe, comentan los 

autores, a que los diseños con metodologías mixtas permiten comprender mejor el 

fenómeno de estudio –esto se debe a que las fuentes de información de las metodologías 
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mixtas son de orden primario88-, realzan la validez –interna y externa- del mismo así como 

su confiabilidad. Evidentemente, dicen, cualquier metodología de investigación posee 

fortalezas y debilidades pero las metodologías mixtas son una buena aproximación para 

obtener lo mejor de dos mundos.  

 Debido a estas ventajas la metodología mixta se ha popularizado y expandido 

rápidamente pudiendo ser, en las próximas décadas, la metodología de investigación 

dominante. No obstante, la combinación de métodos todavía tiene retos que superar 

fundamentalmente en el procedimiento de análisis de la información. (Creswell, 2003).  

 Por las ventajas proporcionadas de la metodología mixta se decidió realizar esta 

investigación combinando dos metodologías. La metodología cualitativa y la metodología 

cuantitativa. Por ello, nuestra investigación se dividió en dos etapas: La primera consiste en 

el desarrollo de la metodología cualitativa, esto se llevó a cabo a través de la formulación 

de entrevistas a los miembros representativos del sector de estudio; la segunda etapa está 

avocada a desarrollar la parte cuantitativa a través de encuestas realizadas a los pequeños y 

medianos empresarios del sector comercial de distribución de equipo de oficina en México. 

El siguiente esquema muestra en resumen la metodología utilizada en esta investigación. 

                                                 
88 Las fuentes de datos primarios utilizados en esta investigación son de carácter personal. Es decir, se 
obtuvieron a través de instrumentos de medición estructurados –como lo son los cuestionarios y las 
entrevistas directas-. 
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Esquema 5.3 

Síntesis conceptual de la metodología de la investigación 

 

Primera etapa: 
Entrevistas

Metodología de la 
investigación

Metodología Mixta

Metodología Cualitativa

Metodología Cuantitativa

Segunda etapa:
Encuestas

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.4. Primera etapa: Metodología cualitativa 

 Los métodos de investigación cualitativa facilitan el estudio de temas en 

profundidad y detalle (Quinn, 2001). Históricamente, la investigación cualitativa se definía 

dentro del paradigma positivista, así algunos investigadores cualitativos de mediados del 

siglo XX –como Becker, Geer, Hughes y Strauss- reportaron hallazgos de observación 

participante. (Álvarez-Gayou, 2004). 

 El paradigma cualitativo, la investigación hace énfasis en el significado, es decir, en 

la interpretación que hace el autor de la realidad.  

 Steve Taylor y Robert Bogdan (1996) consideran diez características de la 

investigación cualitativa. A continuación mencionaremos únicamente las que adopta la 

presente investigación89: 

1. El desarrollo de la parte cualitativa es inductiva: Se desarrollaron conceptos e 

intelecciones, partiendo de los datos y no recogiendo datos para evaluar modelos, 

hipótesis o teorías preconcebidas. Se comenzó este estudio con interrogantes 

formuladas vagamente. 

2. La investigación es naturalista: La investigadora fue sensible a los efectos que ella 

misma causó sobre las personas que fueron objeto de estudio. En la entrevista a 

profundidad se siguió un modelo de conversación normal y no de un intercambio 

formal de preguntas y respuestas90.  

                                                 
89 Se exponen seis de las diez características. Para mayor información consultar referencia. 
90 Aunque, en efecto, los investigadores cualitativos no podemos eliminar en totalidad los efectos sobre las 
personas que estudiamos, se intentó controlar o reducir a un mínimo.  
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3. La investigadora apartó sus propias creencias, perspectivas y predisposiciones: La 

investigación se desarrolló como si estuvieran ocurriendo las cosas por primera vez. 

Nada se dio por sobreentendido. 

4. En la presente investigación todas las perspectivas fueron valiosas: Se buscó la 

comprensión detallada de la perspectiva de otras personas. A todas se les vio como 

iguales. 

5. En este estudio se sometieron a prueba los datos registrados: Se puso a prueba la 

validez interna del estudio, no obstante, si deseamos producir estudio válido del 

mundo real, no es posible lograr una confiabilidad perfecta.  

6. La primera fase de la investigación es un arte: Los métodos cualitativos no se han 

refinado ni homogeneizado tanto como otros enfoques. Por lo tanto, este estudio fue 

flexible en esta primera etapa 

 La metodología cualitativa se desarrolla bajo tres tipos de recolección de datos 

principalmente: (1) Entrevistas abiertas o a profundidad, (2) observaciones directas y (3) 

documentos escritos (Quinn, 2001). Nuestro estudio, en esta primera etapa, adopta la 

tipología de entrevista estructurada a profundidad91. A continuación se detalla el 

procedimiento. 

 

 

 

                                                 
91 Se entiende por entrevista estructurada al proceso de interrogar o hacer preguntas estructuradas con un 
propósito a una persona con el fin de captar sus conocimientos y opiniones acerca de algo, con la finalidad de 
realizar alguna labor específica con la información captada (Namakforoosh, 1999). 
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 5.4.1. Selección de la muestra 

 El sobre qué o quiénes se van a recolectar datos depende del planteamiento del 

problema a investigar y de los alcances del estudio (Hernández, et.al, 2005). Por ello, para 

seleccionar nuestra muestra primero se definió la unidad de análisis. En este caso la unidad 

de análisis son las organizaciones.  

 Nuestra población de estudio para esta primera etapa comprende a todas aquellas 

empresas del sector comercial de distribución de equipo de oficina en México con ventas 

superiores a los 10,000,000 millones de pesos anuales, con 51 a 100 empleados y con una 

antigüedad empresarial mayor a los dieciséis años.  

 La muestra se define como muestra no probabilística cualitativa de tipo caso típico 

colectivo.92. La muestra consistió en 15 empresas -100%- representantes de 4 marcas 

comerciales de equipo de oficina diferentes distribuidas a nivel nacional que contaron con 

las características arriba mencionadas. 

 Nuestra muestra se distribuyó de la siguiente manera: En cuanto a las marcas 

comerciales de distribución de equipo de oficia el 60 porciento, es decir nueve empresas, 

corresponden a la marca uno. El 20 porciento, o su equivalente a tres empresas, 

corresponden a la marca dos. Un trece porciento, es decir dos entidades económicas, 

representan a la marca tres y una empresa comercializa la marca cuatro.  

 En lo que respecta a la zona geográfica93 tenemos que: El 40% de la muestra se 

localiza en la parte sur del país, 34% de los entrevistas se realizaron en empresas ubicadas 

                                                 
92 Las muestras cualitativas de caso típico analizan individuos, sistemas u organizaciones que poseen 
claramente las situaciones que se pretenden estudiar; los estudios de caso típico colectivo sirven para ir 
construyendo un cuerpo teórico (sumando hallazgos, encontrando elementos comunes y diferencias y 
acumulando información (Hernández, et.al, 2005).   
93 La división territorial de nuestro país se tomó con fundamento en el Instituto Nacional de Estadística, 
Geografía e Informática, INEGI. 
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en el área metropolitana, 13% en zona geográfica norte del territorio nacional y 13% en el 

centro de nuestra nación.  

 El cuadro 5.1, 5.2 y 5.3 exponen las características de la muestra de la primera etapa 

de investigación. 

Cuadro 5.1 

Muestra de la primera etapa de investigación 

Empresa
Marca 

representada Zona geográfica
Empresa 1 Marca 1 Sur
Empresa 2 Marca 1 Sur
Empresa 3 Marca 1 Sur
Empresa 4 Marca 1 Área Metropolitana
Empresa 5 Marca 1 Área Metropolitana
Empresa 6 Marca 1 Área Metropolitana
Empresa 7 Marca 1 Área Metropolitana
Empresa 8 Marca 1 Centro
Empresa 9 Marca 1 Norte
Empresa 10 Marca 2 Sur
Empresa 11 Marca 2 Sur
Empresa 12 Marca 2 Sur
Empresa 13 Marca 3 Centro
Empresa 14 Marca 3 Norte
Empresa 15 Marca 4 Área Metropolitana  

Fuente: Elaboración propia 

Cuadro 5.2 

Distribución geográfica de la muestra en la primera etapa de investigación 

Zona 
Geográfica

Cantidad 
empresas Porcentaje

Sur 6 40%
Centro 2 34%
Área Metropolit 5 13%
Norte 2 13%  

Fuente: Elaboración propia 

lpinto
Sello

lpinto
Sello
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Cuadro 5.3 

Distribución de marcas comerciales de la muestra en la primera etapa de 

investigación 

Marca
Cantidad 
empresas Porcentaje

Marca 1 9 60%
Marca 2 3 20%
Marca 3 2 13%
Marca 4 1 7%  

Fuente: Elaboración propia 

lpinto
Sello
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 5.4.2. Diseño de la entrevista 

 El procedimiento seguido para construir un nuevo instrumento de medición que 

indagará la relación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva de 

las organizaciones bajo la perspectiva de la visión basada en recursos fue el siguiente: 

1. Listado de variables: Se listaron las variables que se pretenden observar. Como ya 

hemos mencionado en apartados anteriores en esta investigación nuestras variables 

independientes corresponden a las capacidades gerenciales y funcionales de las 

organizaciones bajo la perspectiva de la visión basada en recursos. La variable 

dependiente concierne a la ventaja competitiva bajo la misma perspectiva.  

2. Comprensión del significado de las variables: Una vez listadas las variables se 

revisó nuevamente la definición conceptual de cada una de las variables 

independientes así como de la variable dependiente. Reiteradamente se examinó la 

literatura sobre la materia –definiciones, conceptos, dimensiones entre otros- para 

formular el instrumento. 

3. Operacionalización de la variables: En este paso se revisó cómo han sido 

operacionalizadas, en la literatura, las variables que nos atañen, esto es, cómo se ha 

medido en otros estudios cada variable. Este proceso implicó comparar distintos 

instrumentos y diferentes maneras utilizadas para observar y evaluar las variables de 

nuestro estudio. 

4. Elaboración del instrumento de medición: La investigadora optó en generar un 

instrumento propio para observar cada variable y sus dimensiones. En el desarrollo 

del instrumento se aseguró un número suficiente de ítems para evaluar todas las 
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variables o aspectos en todas sus dimensiones. Como resultado de este proceso se 

obtuvo la versión preliminar de la entrevista denominada entrevista de evaluación 

de capacidades gerenciales y funcionales desde la perspectiva de la visión basada 

en recursos para el sector comercial de distribución de equipo de oficina en 

México. 

5. Validación del instrumento: Para validar el instrumento de investigación se consultó 

a dos expertos en la materia quienes sugirieron realizar modificaciones a la versión 

preliminar de la entrevista. Se llevaron a cabo las modificaciones correspondientes y 

se obtuvo la versión final de la entrevista de evaluación de capacidades gerenciales 

y funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos para el sector 

comercial de distribución de equipo de oficina en México. 

 La versión final de la entrevista contó con cinco rubros los cuales se distribuyeron  

sesenta y dos preguntas estructuradas abiertas con el siguiente esquema: 

1. Datos generales de la empresa:    5 preguntas 

2. Perfil de la empresa:     4 preguntas 

3. Análisis del entorno de la empresa:   4 preguntas 

4. Análisis de las capacidades gerenciales y funcionales de la empresa bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos: 41 preguntas 

4.1. Activos tangibles:   10 preguntas 

4.2. Capacidades Gerenciales  19 preguntas 

 4.2.2. Dimensión recursos humanos 11 preguntas 
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  4.2.2.a. Desarrollo interno del personal -4- 

  4.2.2.b. Selección calificada del personal-1- 

  4.2.2.c Incentivos -1- 

  4.2.2.d. Importancia estratégica del capital humano -5- 

 4.2.1 Dimensión Financiera:  5 preguntas 

  4.2.1.a. Análisis de indicadores financieros -3- 

  4.2.1.b. Análisis de metas económica -2- 

 4.2.3 Dimensión administrativa 3 preguntas 

  4.2.3.a Estrategia empresarial -3- 

4.3. Capacidades Funcionales  17 preguntas 

   4.3.1 Dimensión de ventas  11 preguntas 

    4.3.1.a. Análisis de mercado -5- 

    4.3.1.b. Análisis del cliente -6- 

   4.3.2. Dimensión tecnológica  4 preguntas 

    4.3.2.a. Uso de software especializado -2- 

    4.3.2.b Uso de redes -2- 

   4.3.3. Dimensión operativa  2 preguntas 

    4.3.3.a. Procesos y rutinas -2- 

5. Análisis de la ventaja competitiva de la empresa desde la teoría de la visión basada 

en recursos:      8 preguntas 

5.1 Pregunta del valor    3 preguntas 

5.2 Pregunta de la rareza    3 preguntas 
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5.3 Pregunta de la imitabilidad   2 preguntas 

 

 5.4.3. Entrevista 

 Las quince entrevistas estructuradas en profundidad se realizaron, como ya hemos 

mencionado, en un periodo que comprendió del 18 de Enero al 24 de Marzo de 2007. La 

entrevista fue personal, es decir, se realizo cara a cara y se grabó en un dispositivo digital 

de voz y audio. El tiempo de las entrevistas, en general, oscilo entre 40 a 60 minutos de 

duración.  

 Es importante mencionar que la totalidad de las entrevistas las efectuó la 

investigadora que escribe esta tesis. Por tal motivo, el conocimiento sobre la materia y el 

sector de estudio que aborda la entrevista puede ser considerado como satisfactorio. 

Asimismo,  En términos generales, las preguntas fueron breves y las respuestas amplias y 

espontáneas con lo que se consiguió riqueza y especificidad lo cual proporcionó 

información importante a la investigación.  

 La versión final de la entrevista de evaluación de capacidades gerenciales y 

funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos para el sector comercial de 

distribución de equipo de oficina en México se presenta a continuación. Cabe mencionar 

que en apartado del análisis de capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de 

la visión basada en recursos se intercaló cada una de éstas con el objetivo de minimizar el 

sesgo de los entrevistados. La entrevista puede ser consultada en la sección de anexos 

correspondientes a este capítulo. 
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 5.4.4. Recolección de datos 

 La recolección de datos es un recurso que utiliza el investigador para registrar 

información o datos sobre las variables que tiene en mente (Hernández, et.al., 2005). 

 La recolección de datos implica tres actividades estrechamente vinculadas entre sí: 

1. Seleccionar el instrumento de recolección de datos: En esta primera etapa de 

investigación se seleccionó, como ya expusimos, la modalidad de entrevista 

estructurada en profundidad94. 

2. Aplicar el instrumento para recolectar datos: Las entrevistas estructuradas en 

profundidad que se llevaron a cabo para realizar esta investigación se realizaron en 

el periodo que comprende las fechas del 18 de Enero al 24 de Marzo de 2007.  

3. Preparar los registros obtenidos para su análisis: Una vez recolectada la 

información se analizó a través del programa científico denominado Atlas.ti versión 

5.2.0 95 

                                                 
94 La entrevista en profundidad se define como una conversación entre una persona –el entrevistador- y otra –
el entrevistado- u otras –entrevistados-. Las entrevistas estructuradas el entrevistador realiza su labor 
basándose en una guía de preguntas específicas y se sujeta exclusivamente a ésta (Hernández, et.al. 2005) 
95 Atlas.ti es un software científico desarrollado por una empresa Alemana ubicada en Berlín. Este programa 
es especialista en el análisis cualitativo de información. 
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5.4.5. Análisis de la información recolectada 

 La etapa cualitativa de la investigación se analizó a través de un software científico 

desarrollado en Berlín, Alemania y denominado Atlas.ti versión 5.2.0. 

 Atlas.ti es un banco de trabajo poderoso para el análisis cualitativo de información 

obtenida de cuerpos de texto, gráfico, audio y video. Ofrece una variedad amplia de 

herramientas para llevar a cabo el análisis de tareas asociadas con cualquier información 

suave. 

 Es importante recordar que el objetivo de la etapa cualitativa de la investigación es 

fortalecer la segunda etapa de investigación, es decir, la etapa cuantitativa. A través de la 

entrevista realizada a la muestra ya mencionada y la revisión de la literatura 

correspondiente se triángulo información para elaborar la encuesta de capacidades 

gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la visión basada en recursos.  

 En las siguientes páginas se presentan el análisis de la información recolectada por 

medio de las entrevistas de la investigación para cada de las dimensiones del estudio 

relacionadas con la ventaja competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en recursos. 

 Capacidades gerenciales 

  Dimensión de recursos humanos 

 La relación encontrada entre las once preguntas correspondientes a la dimensión de 

recursos humanos pertenecientes a las capacidades gerenciales y las ocho preguntas 

pertenecientes a la variable dependiente se muestra en la figura 5.1. 
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Figura 5.1 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión de recursos humanos y ventaja competitiva 

bajo la perspectiva de la visión basada en recursos 
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Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0 

 En la figura 5.1 podemos observar la variable dependiente bajo las siglas VCvalor2 

y diez de los once reactivos referentes a las capacidades gerenciales en su dimensión de 

recursos humanos que se relacionaron directamente con la variable dependiente. Los 

reactivos de la variable independiente son notables ya que comienzan con las siglas RH.  

 Notamos que la ventaja competitiva bajo la perspectiva de nuestro estudio este parte 

de la empresa y en general la dimensión de recursos humanos está asociada con la empresa 

y por ende con la ventaja competitiva. En términos específicos tenemos que, el desarrollo, 

capacitación, actualización, escolaridad e incentivos que tienen los colaboradores de las 
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pequeñas y medianas empresas entrevistadas del sector comercial de distribución de equipo 

multifuncional está directamente asociado con la ventaja competitiva. Por otro lado, a 

través de la figura 5.1 interpretamos que la ventaja competitiva es causa de la preparación, 

promoción interna y selección del personal. Mientras que las habilidades y la carrera que 

puedan emprender hacia mejores puestos los colaboradores son factores para el desarrollo 

de ventaja competitiva.  

  Dimensión financiera 

 En la figura 5.2 se muestra el análisis de variable dependiente y la variable 

independiente en su dimensión financiera. Nuevamente observamos que la ventaja 

competitiva –VCvalor2- es parte de la empresa. Los reactivos de la dimensión financiera 

son identificables puesto que comienzan con las letras CF. De éstos observamos en análisis 

que el crecimiento, utilidad y posicionamiento de la empresa son causa de generación de 

ventaja competitiva y al mismo tiempo esta última es causa de que la empresa tenga 

clientes. Los reactivos de flujo de efectivo y evaluaciones financieras mostraron estar 

asociadas con la ventaja competitiva.  

 Es notorio mencionar que, en esta dimensión al igual que la pasada, la ventaja 

competitiva es causa directa de que la empresa mantenga a sus clientes o bien que acceda a 

nuevos mercados. 
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Figura 5.2 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión financiera y ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos 
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Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0 

  Dimensión administrativa 

 En lo que respecta a la dimensión administrativa, encontramos que la variable 

dependiente es parte de la empresa y a su vez no sólo está asociada sino también es causa y 

parte de la conservación de clientes dentro de las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de equipo de oficina entrevistadas.  

 Los reactivos planeación estratégica así como la ejecución de dicha planeación 

correspondientes a la variable independiente en su dimensión administrativa denotaron 

estar asociados con la empresa y, por ende, con la ventaja competitiva de la misma. 
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Mientras que el reactivo de toma de decisiones expresó ser causa de la ventaja competitiva 

de la organización. Estos reactivos se pueden distinguir puesto que empiezan con las letras 

CA. Lo anteriormente expuesto se expone en la figura 5.3. 

Figura 5.3 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión administrativa y ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos 
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Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0 

 

 Capacidades funcionales 

  Dimensión de ventas 

 Las capacidades funcionales muestran un panorama diferente con respecto a las 

capacidades gerenciales en el análisis cualitativo. En la dimensión de ventas de los once 

reactivos originales sólo mostraron tener algún tipo de relación cinco de ellos.  



144 

 

 Específicamente, se encontró que ofrecer servicios únicos y especializados es causa 

de generación de ventaja competitiva para el sector de estudio. El reactivo de innovación 

mostró ser parte de la ventaja competitiva mientras que las preguntas relacionadas con la 

atención especializada así como la exclusividad en productos y servicios revelaron estar 

asociados con la variable dependiente del estudio.  

 Los reactivos de la variable independiente en su dimensión de ventas pueden ser 

identificados bajo el comienzo de las letras CV. Tal y como en las dimensiones 

anteriormente analizadas, la variable dependiente se denota con la clave VCvalor2. 

 Lo arriba descrito se puede constatar en la figura 5.4 que a continuación se expone. 
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Figura 5.4 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión de ventas y ventaja competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en recursos 

is associated with

is associated with

is cause of

is associated with

is associated with

is associated with

is associated with

is part of

is cause of

is associated with

is cause of

is cause of

is associated with

is associated with

is associated with

is associated with

is part of

is associated with
is cause of

is part of

is part of

is associated with

is associated with

is cause of

is associated with

is part of

Clientes

VCvalor2

Empresa

CVúnicos2

CVespecialización

CVúnicos

CVexclusividad

CVinnovación

CVantiguedad

CVsatisfacción

CVrentabilidad

CVatención

 

Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0 
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  Dimensión operativa 

 Los reactivos concernientes a la dimensión operativa están asociados entre sí. Es 

decir la coordinación y la información que fluye dentro de la organización interactúan de 

forma directa la una con la otra. Ambas variables son causa de la ventaja competitiva de la 

organización para el sector que se está investigando. En esta dimensión la ventaja 

competitiva vuelve a ser un factor para que la empresa posea clientes. Lo anterior se 

muestra en la figura 5.5. 

Figura 5.5. 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión operativa y ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

is associated with

is part of

is cause of

is part of

is associated with

is associated with

is cause of

is associated with

is cause of
VCvalor2

Clientes

Empresa

COinformación

COcoordinación
 

Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0 

  Dimensión tecnológica 
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 En lo que respecta a la dimensión tecnológica hallamos que dos de los cuatro 

reactivos originales de la entrevista están de alguna forma relacionados con la ventaja 

competitiva de la empresa de sector analizado. Encontramos que la ejecución de 

operaciones entre la empresa y los clientes por medio del internet está asociada 

directamente con la ventaja competitiva. El uso de sistemas de información para mejorar la 

productividad es parte de la variable dependiente. La figura 5.6 lo expone. 

Figura 5.6 

Análisis de datos cualitativos: Dimensión tecnológica y ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

is part of

is cause of

is cause ofis part of

is associated with

is property of

is part of

is part of

is associated with

Clientes

CTsoftware

CTproductividad

CToperaciones

Empleados Empresa

VCvalor2
 

Fuente: Elaboración propia usando Atlas.ti v.5.2.0. 

 La primera etapa de investigación fue medular para la triangulación de información 

entre las entrevistas realizadas y la revisión bibliográfica de nuestro tema de estudio. A 
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partir de ello se elaboró el instrumento cuantitativo de nuestra pesquisa que se expondrá en 

páginas posteriores. El esquema 5.4 muestra el resumen de los pasos seguidos para la 

elaboración de la metodología cualitativa. 

 

Esquema  5.4 

Síntesis conceptual de la primera etapa de investigación: Metodología cualitativa 

Metodología cualitativa 
de la investigación

Muestra

No probabilística

Recolección de datos

Diseño de instrumento de 
investigación

Entrevista

Análisis de datos

Características de la 
metodología cualitativa 
de esta investigación:
1. Inductiva
2. Naturalista
3. Validez interna
4. Perspectiva holística 

Cualitativa Caso típico 
colectivo

15 pequeñas y medianas empresas del 
sector comercial de distribución de equipo 
multifuncional en México

Instrumento de 
investigación: Entrevista 
estructurada en 
profundidad 

Aplicación del 
instrumento: Del 18 de 
Enero al 24 de Marzo de 
2007.

Procedimiento:
1. Listado de variables
2. Comprensión del significado de las variables
3. Operacionalización de las variables
4. Elaboración preliminar del instrumento de 

investigación
5. Validación del instrumento de investigación
6. Obtención del instrumento de investigación

Cinco rubros de análisis en sesenta y dos reactivos:
1. Datos generales de la empresa
2. Perfil de la empresa
3. Análisis del entorno de la organización
4. Análisis de capacidades gerenciales y 

funcionales
5. Análisis de ventaja competitiva 

Software científico para 
análisis cualitativo: Atlas.ti
versión 5.2.0

Triangulación de información 
de entrevistas y revisión de 
literatura para elaboración de 
instrumento cuantitativo  

Fuente: Elaboración propia 
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5.5. Segunda etapa: Metodología Cuantitativa 

 La segunda etapa de investigación corresponde al desarrollo de la metodología 

cuantitativa. Según Palella y Martins (2003) la investigación cuantitativa se conoce como 

aquella según la cual se recogen y analizan datos cuantitativos sobre variables 

cuantificables y procura determinar la fuerza de asociación o correlación entre variables, la 

generalización y objetivación de los productos obtenidos del manejo de una muestra con el 

fin de inferir resultados aplicados a toda la población de la cual procede esa muestra. 

 Los métodos de investigación cuantitativa son recomendados cuando el estudio 

precisa de una tabulación rápida de datos (Wiesberg, et.al, en Di Pofi, 2002). 

 La metodología cuantitativa de investigación en el área de las ciencias sociales, y en  

el campo administrativo en particular, vieron en el siglo pasado un momento crucial en el 

cual surge la interrogante sobre si las ciencias sociales podrían utilizar o no  la denominada 

metodología dura de las ciencias físicas para indagar el mundo social y humano.  

 El paradigma cuantitativo sigue un patrón lineal de investigación106 que destaca 

elementos como variables, confiabilidad, validez y grado de significación estadística. 

 En esta segunda fase del estudio se consideró los costos y el tiempo que se 

necesitaría para llevar a cabo la investigación cuantitativa. Es importante mencionar que la 

responsable de la ejecución y aplicación de las encuestas en su totalidad fue quien escribe 

esta tesis. 

 

 

                                                 
106 El patrón lineal seguido en el paradigma cuantitativo se define de la siguiente manera: Elección del tema-
definición del problema de investigación-marco teórico-hipótesis-variables-operacionalización de las 
variables-diseño metodológico-producción de datos-proceso de la información-análisis de la información- 
elaboración de conclusiones-presentación de resultados (Pardiñas, 1992). 
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 5.5.1. Selección de la muestra 
 Para la segunda etapa de investigación, nuestra población de estudio comprendió 

todas aquellas empresas del sector comercial de distribución de equipo de oficina de 

cualquier marca en México con ventas entre 1 peso y 20 millones de pesos anuales, que 

contaran por lo menos con 6 empleados pero no más de 100 colaboradores y con una 

antigüedad de al menos un año en el mercado. 

 La muestra se define como muestra probabilística de marco muestral107. La muestra 

consistió en 93 empresas representantes de 4 marcas comerciales de equipo de oficina 

diferentes distribuidas a nivel nacional que contaron con las características de ventas, 

empleados y antigüedad arriba mencionadas. La muestra puede ser consultada en el anexo 

A.2 de esta tesis. 

 Nuestra muestra se distribuyó de la siguiente manera: En lo que respecta a las 

marcas de distribución de equipo multifuncional se obtuvo muestra de cuatro marcas 

comerciales. El 31% de la muestra correspondió a la marca 1. La marca 2 contó con una 

participación del 33%, la tres con una cooperación del 26% mientras que la marca 4 con 

una intervención del 10%. El cuadro 5.4 lo expone. 

 

 

 

 

 

                                                 
107 Las muestras probabilísticas requieren la determinación del tamaño de la muestra y de un proceso de 
selección que asegure que todos los elementos de la población tendrán la misma probabilidad de ser elegido. 
La selección por marco muestral se refiere a un marco de referencia que no permitirá identificar los elementos 
de la población, la posibilidad de enumerarlos y, por ende, de proceder a la selección de los elementos de la 
muestra.  
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Cuadro 5.4 

Distribución de marcas comerciales de la muestra en la segunda etapa de 

investigación 

Marca

Cantidad 
de 
empresas Porcentaje

Marca 1 29 31%
Marca 2 31 33%
Marca 3 24 26%
Marca 4 9 10%  

Fuente: Elaboración propia 

 En lo que respecta a la zona geográfica tenemos que 14 empresas respondieron ser 

del norte del país, 33 del área metropolitana y 23 del sur y la misma cantidad del centro del 

país. El cuadro 5.5 lo demuestra. 

Cuadro 5.5 

Distribución de zona geográfica de la muestra en la segunda etapa de investigación 

Ubicación

Cantidad 
de 
empresas Porcentaje

Norte 14 15%
Centro 23 25%
Área Metrop 33 35%
Sur 23 25%  

 
Fuente: Elaboración propia 

 En lo que respecta al tamaño de las organizaciones 31% manifestó contar con 6 a 10 

empleados. De 11 a 15 colaboradores tuvo el 17% de nuestra muestra mientras que de 16 a 

50 empleados obtuvo un total de 34%. El 16% de nuestros encuestados dijo tener entre 51 a 

100 colaboradores. El cuadro 5.6 expresa lo escrito.  

 

lpinto
Sello

lpinto
Sello
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Cuadro 5.6 

Distribución del tamaño de la empresa de la muestra en la segunda etapa de 

investigación 

Tamaño

Cantidad 
de 
empresas Porcentaje

De 6 a 10 em 29 31%
De 11 a 15 em 16 17%
De 16 a 50 em 32 34%
De 51 a 100 16 17%  

Fuente: Elaboración propia 

 De nuestra muestra 40 empresas expresaron vender más de seis millones de pesos 

anuales siendo ésta la categoría más frecuentada. La menos concurrida se encuentra en las 

empresas con ventas de tres millones a 5 millones novecientos noventa y nueve mil pesos 

anuales. El cuadro 5.7 lo denota.  

 El 39% de la muestra expuso contar con una antigüedad de uno a cinco años en el 

mercado siendo la categoría más concurrida. La menor pertenece a las empresas con más de 

veintiún años de presencia con el 11% de participación. El cuadro 5.8 muestra la 

antigüedad de las empresas de nuestra muestra. 

Cuadro 5.7 

Distribución de ventas anuales de la muestra en la segunda etapa de investigación 

 

Ventas anuales

Cantidad 
de 
empresas Porcentaje

De 1 a 1,999,999 pesos 18 19%
De 1,200,000 a 2,999,999 pesos 26 28%
De 3,000,000 a 5,999,999 pesos 9 10%
Más de 6,000,000 pesos 40 43%  

Fuente: Elaboración propia 

lpinto
Sello

lpinto
Sello
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Cuadro 5.8 

Distribución de la antigüedad de la muestra en la segunda etapa de investigación 

 

Antigüedad

Cantidad 
de 
empresas Porcentaje

De 1 a 5 años 36 39%
De 6 a 15 años 33 35%
De 16 a 21 años 14 15%
Más de 21 años 10 11%  

Fuente: Elaboración propia 

lpinto
Sello
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 5.5.2. Diseño del cuestionario 

 La encuesta por cuestionario consiste en plantear a un conjunto de encuestados, lo 

más representativo de una población, una serie de preguntas relativas sobre un tema 

específico de investigación. La encuesta por cuestionario se distingue del simple sondeo de 

opinión por el hecho de que incluye la verificación de hipótesis teóricas y el examen de 

correlaciones que esas hipótesis sugieren. Tomando en cuenta el gran número de persona 

interrogadas y el tratamiento cuantitativo de la información, las respuestas a la mayor parte 

de las preguntas se pre codifican para que los encuestados elijan sus respuestas entre las 

que se les proponen formalmente (Quivy & Campenhoudt, 2004). 

 El procedimiento seguido para construir un cuestionario de medición que indagará 

la relación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva de las 

organizaciones bajo la perspectiva de la visión basada en recursos fue el siguiente: 

1. Especificar la información requerida: Este primer paso fue, hasta cierto punto, fácil  

debido a la información recabada en la metodología cualitativa y la previa revisión 

de la literatura sobre el tema. La investigadora contó con información y 

conocimiento suficiente para elaborar las hipótesis específicas de la investigación 

que guió la presente pesquisa. 

2. Determinar el tipo de preguntas y nivel de medición: El tipo de preguntas que se 

eligió para formular el cuestionario fueron de carácter cerrado usando un nivel de 

medición de escala tipo Likert de cinco puntos con distancia A hasta E donde:  

A  Totalmente de acuerdo 

B  De acuerdo 

C  En desacuerdo 
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D  Totalmente en desacuerdo 

E  No sé 

3. Determinar la estructura de las preguntas cerradas: El cuestionario indaga la 

posible relación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. En este sentido se 

investigo las tres sub dimensiones de las capacidades gerenciales y las tres sub 

dimensiones de las capacidades funcionales con respecto a la ventaja competitiva de 

la empresa. Las preguntas del instrumento de investigación se intercalaron de la 

siguiente manera: 

Capacidad gerencial sub dimensión financiera y ventaja competitiva 

Capacidad funcional sub dimensión de ventas y ventaja competitiva 

Capacidad gerencial sub dimensión de recursos humanos y ventaja competitiva 

Capacidad funcional sub dimensión tecnológica y ventaja competitiva 

Capacidad gerencial sub dimensión administrativa y ventaja competitiva 

Capacidad funcional sub dimensión operativa y ventaja competitiva 

Cada categoría contó con cinco preguntas cerradas obteniendo un total de treinta 

preguntas del tema de investigación. Aunado a ello, el cuestionario contó con nueve 

preguntas de orden socio-demográfico. La versión preliminar del cuestionario 

constó de treinta y nueve preguntas.  

4. Consultar a expertos y triangular la información cualitativa: La versión preliminar 

del cuestionario fue llevado a revisión con expertos. Asimismo, con la información 

obtenida en la parte cualitativa de la investigación se precisaron las preguntas 

cerradas del cuestionario.  
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5. Ajustar de la versión preliminar del cuestionario: Consultado a los experto y 

triangulado la información de las entrevistas se afinaron las preguntas cerradas del 

instrumento de investigación. Este perfeccionamiento consistió en formular 

preguntas claras y comprensibles para los respondientes, las preguntas se refirieron 

a la posible relación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en recurso, se ajustaron las 

preguntas para que no incidieran en las respuestas y se utilizó un lenguaje apropiado 

para las características de los respondientes.  

6. Elaborar la versión final del cuestionario: Después de realizar estos ajustes se 

obtuvo la versión final del denominado: Cuestionario de capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en 

recursos.  

7. Aplicar cuestionario de investigación: La aplicación del instrumento fue de dos 

tipos: Auto administrado personal y auto administrado vía correo electrónico. En el 

tipo auto administrado personal se proporcionó directamente a los respondientes 

quienes contestaron el instrumento. El segundo tipo de aplicación los respondientes 

contestaron directamente el cuestionario, sin embargo, no se entregaron en mano 

sino vía correo electrónico.   

 5.5.2. Cuestionario 

 El Cuestionario de capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva 

desde la perspectiva de la visión basada en recursos contó con treinta nueve preguntas, de 

las cuales, treinta pertenecen al tema de investigación y las nueve restantes indagan el perfil 
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socio-demográfico de la muestra. En el apartado de anexos de esta tesis se presenta la 

versión final del instrumento para la parte cuantitativa de la investigación: 

 Es importante mencionar que los cuestionamientos pertenecientes al tema de 

investigación se intercalaron sucesivamente de la siguiente manera: 

 Capacidad gerencial sub dimensión financiera y ventaja competitiva 

 Capacidad funcional sub dimensión de ventas y ventaja competitiva 

 Capacidad gerencial sub dimensión de recursos humanos y ventaja competitiva 

 Capacidad funcional sub dimensión tecnológica y ventaja competitiva 

 Capacidad gerencial sub dimensión administrativa y ventaja competitiva 

 Capacidad funcional sub dimensión operativa y ventaja competitiva 

 Se realizó dicho procedimiento con el afán de reducir el sesgo de los participantes. 

Las preguntas socio-demográficas no se distribuyeron de alguna forma particular.  
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 5.5.4. Recolección de datos 

 La recolección de datos en la etapa cuantitativa de la investigación siguió el 

procedimiento que a continuación se describe: 

1. Aplicar el instrumento para recolectar datos: Los cuestionarios de investigación se 

aplicaron en el periodo que comprende las fechas del 16 de Mayo al 5 de 

Septiembre de 2007.  

2. Preparar los registros obtenidos para su análisis: Una vez recolectada la 

información se codificó para su posterior análisis. La codificación consistió en la 

transformación de la escala tipo Likert a valores numéricos de la siguiente manera: 

A. Totalmente de acuerdo = Valor numérico 4 

B. De acuerdo = Valor numérico 3 

C. En desacuerdo = Valor numérico 2 

D. Totalmente en desacuerdo = Valor numérico 1 

E. No sé = Valor numérico 0 
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 5.5.5. Análisis de la información recolectada 

 El análisis de la información en la etapa cuantitativa de investigación se ejecutó 

mediante el uso del paquete Statistical Product for Service Solutions –SPSS- versión 15.0 

para Windows.  

 En el siguiente capítulo se expondrá a detalle cada una de las etapas del análisis que 

se divide en 6 rubros: 

1. Análisis descriptivo 

2. Análisis factorial  

3. Análisis de fiabilidad 

4. Análisis de correlación 

5. Análisis de regresión 

6. Análisis de escalamiento multidimensional 

Es importante mencionar que se entregaron o enviaron en total 153 cuestionarios de los 

cuáles 74 fueron auto administrados personalmente y 79 fueron auto administrados vía 

correo electrónico. De los cuestionarios aplicados directamente se obtuvo una respuesta útil 

de 60 individuos lo que representa el 81% de casos útiles. En lo que respecta a los 

cuestionarios administrados vía correo electrónico se contó con 33 cuestionarios útiles que 

representa el 41% de casos.  

En total se recolectaron 93 cuestionarios útiles de 153 que representa el 61% de 

respuestas. 

El esquema 5.5 muestra en resumen el proceso seguido para la segunda etapa de 

investigación. Mientras que el 5.6. resume el presente capítulo. 
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Esquema 5.5 

Síntesis conceptual de la segunda etapa de investigación: Metodología cuantitativa 

 

El cuestionario constó de 30 preguntas que indagan el tema de 
investigación más 9 preguntas socio-demográficas haciendo un 
total de 39 preguntas cerradas

Metodología 
cuantitativa de la 
investigación

Muestra

Probabilística

Recolección de datos

Diseño de instrumento de 
investigación

Cuestionario

Análisis de datos

De marco conceptual

93 pequeñas y medianas empresas del sector comercial de 
distribución de equipo multifuncional en México con ventas 
entre 1 peso y 20 millones de pesos anuales, que contaran por lo 
menos con 6 empleados pero no más de 100 colaboradores y 
con una antigüedad de al menos un año en el mercado.

Instrumento de 
investigación: 
Cuestionario auto 
administrado de forma 
personal y vía correo 
electrónico

Aplicación del 
instrumento: De 16 de 
Mayo al 5 de Septiembre 
de 2007

Procedimiento:
1. Especificar información requerida
2. Determinar el tipo de preguntas y nivel de medición
3. Determinar la estructura de las preguntas
4. Consultar a expertos y triangular información cualitativa
5. Ajustar la versión preliminar
6. Elaborar la versión final del instrumento
7. Aplicar y codificar el instrumento

El cuestionario investiga las capacidades gerenciales y 
funcionales así como la ventaja competitiva de las 
organizaciones –con los criterios establecidos-

Uso del paquete Statistical Product for Service Solutions
–SPSS- versión 15.0 para Windows. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Esquema 5.6. 

Síntesis conceptual de la metodología de investigación 

Metodología cualitativa 
de la investigación

Selección de la Muestra

No probabilística

Recolección de datos

Diseño de instrumento de 
investigación

Entrevista

Análisis de datos

Cualitativa
Caso típico 
colectivo

Aplicación del instrumento: Del 18 de 
Enero al 24 de Marzo de 2007.

Procedimiento:
1. Listado de variables
2. Comprensión del significado de las variables
3. Operacionalización de las variables
4. Elaboración preliminar del instrumento de 

investigación
5. Validación del instrumento de investigación
6. Obtención del instrumento de investigación

Entrevista estructurada en profundidad

Software científico para 
análisis cualitativo: Atlas.ti
versión 5.2.0

Triangulación de información 
de entrevistas y revisión de 
literatura para elaboración de 
instrumento cuantitativo

Metodología 
cuantitativa de la 
investigación

Selección de la  muestra

Probabilística

Recolección de datos

Diseño de instrumento de 
investigación

Cuestionario

Análisis de datos

De marco conceptual

Instrumento de 
investigación: 
Cuestionario auto 
administrado de forma 
personal y vía correo 
electrónico

Aplicación del 
instrumento: De 16 de 
Mayo al 5 de Septiembre 
de 2007

Procedimiento:
1. Especificar información requerida
2. Determinar el tipo de preguntas y nivel de medición
3. Determinar la estructura de las preguntas
4. Consultar a expertos y triangular información cualitativa
5. Ajustar la versión preliminar
6. Elaborar la versión final del instrumento
7. Aplicar y codificar el instrumento

Cuestionario de preguntas cerradas con nivel de medición escala 
tipo Likert de cinco puntos.

Uso del paquete Statistical Product for Service Solutions
–SPSS- versión 15.0 para Windows. 

Metodología de la 
investigación

 

Fuente: Elaboración propia 
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La verdad al cien por ciento es tan rara como la felicidad al cien por ciento. 
Sigmund Freud 
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CAPÍTULO 6 

Análisis e interpretación de los resultados  

Resultados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.1 Análisis descriptivo. 

6.1.1. Medias, desviaciones, sesgos y curtosis. 

6.1.2. Frecuencias. 

 

6.2 Análisis factorial. 

6.2.1. Análisis factorial de la variable independiente 

6.2.2. Análisis factorial de la variable dependiente 

 

6.3 Análisis de estimación de la confiabilidad 

6.3.1. Consistencia interna de la variable independiente 

6.3.2. Consistencia interna de la variable dependiente 

6.3.3. Consistencia interna de la variable independiente y dependiente 

6.4 Análisis de correlación. 

6.5 Análisis de regresión 
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El propósito de este sexto capítulo es (1) mostrar los resultados de la investigación, 

(2) analizar dichos resultados, (3) presentar un modelo conceptual donde se vincule las 

capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva de la 

visión basada en recursos con fundamento en los resultados obtenidos y (4) rechazar o no 

rechazar las hipótesis de la investigación. 

En este capítulo se describirá el estudio estadístico realizado para ver las 

interacciones entre la variable dependiente y las variables independientes a través de los 

siguientes análisis: 

1. Análisis descriptivo 

2. Análisis factorial 

3. Análisis de fiabilidad 

4. Análisis de correlación 

5. Análisis de regresión 

6. Análisis de escalamiento multidimensional 

Dichos análisis se ejecutaron mediante el uso del paquete Statistical Product for 

Service Solutions (SPSS) versión 15.0 para Windows aplicado a 93 observaciones útiles y 

treinta y una variables.  
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6.1. Análisis Descriptivo 

6.1.1. Medias, desviaciones, sesgos y curtosis. 

 La estadística descriptiva proporciona el estudio de la distribución de los 

valores de las variables sobre el conjunto de casos observados; enfocándose en la 

simplificación y evaluación de datos (Zeller, 1999). Este análisis es básico pero 

fundamental en cualquier investigación (Ferrán, 2001).En este primer análisis evaluaremos 

las medidas de tendencia central para ver en qué medida los datos se agrupan o dispersan en 

torno al valor central, es decir, evaluaremos la distribución de los puntajes de cada una de 

nuestras variables dependientes así como de la variable independiente. Para ello, 

estudiaremos la media108, desviación estándar109, coeficiente de asimetría o sesgo110 y 

coeficiente de apuntamiento o curtosis111 de la investigación. 

                                                 
108 La media es una medida poderosa de tendencia central y es igual a la suma de los valores de todos los 
elementos de la población (∑x) dividida entre el número total de elementos que componen la población (N) 
cuya fórmula se describe: µ=∑x / N (Levin & Rubin, 1996). La fortaleza de la media es, paradójicamente, 
también su debilidad. Dicha medida incorpora el puntaje exacto de cada uno de los sujetos y lo estima en una 
tendencia central por lo tanto puede ser usado en todos los análisis estadísticos. Cuando el valor de alguno 
elemento de la población es extremo, la media está distorsionada, influyendo fuertemente en ella (McHugh, 
2003). 
109 La desviación estándar nos permite determinar, con un buen grado de precisión, dónde están localizados 
los valores de una distribución de frecuencias con relación a la media. La desviación estándar de la población 
o σ, es simplemente la raíz cuadrada de la varianza de la población. Como la varianza es el promedio de las 
distancias al cuadrado que van de las observaciones a la media, la desviación estándar es la raíz cuadrada del 
promedio de las distancia al cuadrado que van de las observaciones a la media. La fórmula para la desviación 
estándar es: σ= √σ2 = √∑ (x - µ)2 / N = √∑x2 / N - µ2 (Hopkins, et. al. 1997) 
110 El sesgo mide la simetría de la distribución buscando que cada mitad de curva sea la imagen espejo de la 
otra para lograr una curva normal (McHugh, 2003). Sin embargo, un conjunto de datos puede presentar una 
curva simétrica o sesgada.  Las curvas simétricas tienen una forma tal que una línea vertical que pase por el 
punto más alto de la curva dividirá el área de ésta en dos partes iguales. Las curvas sesgadas se presentan 
cuando los valores de están concentrado en el extremo inferior o en el superior de la escala de medición del 
eje horizontal, es decir, cuando los valores no están igualmente distribuidos (Levin & Rubin, 1996). Esta 
asimetría puede ser de cualquier grado, desde muy ligera hasta muy extrema. La  dirección de la asimetría se 
marca como positiva cuando la distribución se alarga hacia la derecha a los valores altos en la distribución, y 
se llama negativa cuando la distribución se corre hacia la izquierda al extremo de los valores bajos del rango. 
Cabe mencionar que los términos positivo o negativo no tienen nada que ver con un desempeño deseable o 
indeseable; se refieren más bien al signo algebraico del resultado cuando el grado de asimetría se cualifica 
(Salkind, 2004). Su fórmula está denotada de la siguiente manera: Sesgo = ∑k i =1 ni(xi - � )3/n / s3 
111 La curtosis o coeficiente de apuntamiento de una variable sirve para medir el grado de concentración de los 
valores que toma en torno a su media, es decir, estamos midiendo su grado de agudeza (Levin & Rubin, 
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 Así pues, la distribución de los puntajes alcanzados por los sujetos en la variable 

capacidades gerenciales se muestra en el cuadro 6.1. 

Cuadro 6.1 

Capacidades Gerenciales: Media, desviación estándar, sesgo y curtosis 

Estadística Descriptiva

93 1 4 3.33 .742 -.791 .250 -.159 .495
93 0 4 2.95 .993 -1.320 .250 2.105 .495
93 0 4 3.01 1.037 -1.156 .250 1.188 .495
93 0 4 2.86 .996 -.861 .250 .626 .495
93 0 4 3.32 .768 -1.510 .250 3.711 .495
93 0 4 2.96 .977 -1.056 .250 1.174 .495
93 1 4 3.10 .677 -.549 .250 .803 .495
93 0 4 2.96 1.021 -.978 .250 .694 .495
93 0 4 2.90 1.054 -.715 .250 .026 .495
93 1 4 3.03 .827 -.532 .250 -.269 .495
93 0 4 3.01 1.058 -1.260 .250 1.461 .495
93 0 4 2.90 1.033 -.771 .250 -.001 .495
93 0 4 3.13 .887 -1.021 .250 1.013 .495
93 0 4 2.95 1.015 -.975 .250 .726 .495
93

MRh1
MAdmon1
MFinan2
MRh2
MAdmon2
MFinan3
MRh3
MAdmon3
MFinan4
MRh4
MAdmon4
MFinan5
MRh5
MAdmon5
Valid N (listwise)

Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic Std. Error
N Minimum Maximum Mean Std. Skewness Kurtosis

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 De los catorce reactivos que componen la escala de capacidades gerenciales 

encontramos que cuatro de ellos presentan un fuerte sesgo negativo así como valores de 

apuntamiento leptocúrtico. Es posible observar, en términos generales, que esta dimensión 

presenta menos de una desviación estándar de la media. A partir de estos datos se construyó 

la figura de esta categoría que se muestra a continuación: 

 

                                                                                                                                                     
1996). Se elige como referencia una variable con distribución normal de tal modo que para ella el coeficiente 
de apuntamiento es cero. Su fórmula es:  Ap = = ∑k i =1 ni(xi - � )4/n / s4 - 3 
Según su apuntamiento, una variable puede ser:  

1. Leptocúrtica: Si Ap > 0, es decir, es más apuntada que la normal. Los valores que toma la variable 
están muy concentrados en torno a su media y hay pocos valores extremos. 

2. Mesocúrtica: Si Ap = 0, es decir, es tan apuntada como la normal y, 

3. Platicúrtica: Si Ap < 0, es decir, es menos apuntada que la normal. Hay muchos valores extremos, las 
colas de la variable son muy pesadas. (McHugh, 2003) 
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Figura 6.1 

Distribución de la variable: Capacidades Gerenciales 

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 Gráficamente se confirma que los sujetos se distribuyen hacia la derecha de la 

media por lo que esta escala tiene un sesgo negativo, es decir, se distribuye hacia puntajes 

mayores a la media. Así también se ratifica la distribución leptocúrtica, es decir, la mayoría 

de los sujetos se agrupan a menos o a una desviación estándar hacia la derecha e izquierda 

de la media, reflejándose así la poca dispersión de datos.  

 De los trece reactivos que conforman las capacidades funcionales encontramos que 

cinco de ellos presentan también sesgo negativo así como valores mayores a cero en su 

curtosis. En lo referente a su desviación estándar observamos que en términos generales los 

puntajes se distribuyen a menos de una desviación estándar de la media. Esto se puede 

observar en el siguiente cuadro. 
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Cuadro 6.2 

Capacidades Funcionales: Media, desviación estándar, sesgo y curtosis 

Estadística Descriptiva

93 0 4 3.10 .968 -1.227 .250 1.677 .495
93 0 4 3.00 .872 -.603 .250 .226 .495
93 0 4 3.11 .853 -.854 .250 .843 .495
93 0 4 3.04 .988 -1.124 .250 1.254 .495
93 2 4 3.45 .668 -.826 .250 -.420 .495
93 0 4 2.30 1.266 -.294 .250 -.792 .495
93 0 4 2.74 .999 -.862 .250 .734 .495
93 1 4 3.38 .779 -1.198 .250 1.073 .495
93 0 4 3.12 .976 -1.030 .250 .761 .495
93 0 4 3.20 .879 -1.297 .250 2.295 .495
93 1 4 3.28 .771 -.967 .250 .716 .495
93 0 4 3.13 .981 -1.184 .250 1.129 .495
93 0 4 3.00 .834 -.689 .250 .736 .495
93

FTecno1
FOpera1
FCliente2
FTecno2
FCliente3
FTecno3
FOpera3
FCliente4
FTecno4
FOpera4
FCliente5
FTecno5
FOpera5
Valid N (listwise)

Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic Std. Error
N Minimum Maximum Mean Std. Skewness Kurtosis

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En términos gráficos, corroboramos que los sujetos se distribuyen hacia la derecha 

de la media por lo que esta escala tiene ligero sesgo negativo aunque ésta se aproxima a una 

distribución simétrica. Se ratifica la distribución leptocúrtica. Como la mayoría de los 

sujetos se agrupa a menos de una desviación estándar hacia la derecha e izquierda de la 

media se manifiesta poca dispersión de datos. Lo anteriormente expuesto se presenta en la 

figura 6.2 
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Figura 6.2 

Distribución de la variable: Capacidades Funcionales 

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 La variable dependiente conformada por cuatro reactivos presentan un ligero sesgo 

positivo. Dos reactivos poseen una fuerte curtosis menor a cero. En general, los individuos 

se distribuyen un poco más allá de una desviación estándar de la media. Lo anterior se 

observa en el siguiente cuadro. 
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Cuadro 6.3 

Ventaja Competitiva: Media, desviación estándar, sesgo y curtosis 

Estadística Descriptiva

93 0 4 1.97 1.005 .657 .250 -.459 .495
93 0 3 1.38 1.103 -.002 .250 -1.369 .495
93 0 4 1.63 1.214 .182 .250 -.812 .495
93 0 4 2.01 1.500 .080 .250 -1.501 .495
93

Antigüedad
Tamaño
Tangibles
Ventas
Valid N (listwise)

Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Statistic Std. Error Statistic Std. Error
N Minimum Maximum Mean Std. Skewness Kurtosis

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En representación gráfica se ratifica el sesgo positivo por lo que la distribución se 

alarga hacia la derecha a los valores altos en la distribución. La siguiente figura presenta 

valores extremos en la cola izquierda por lo que se hace más ancha que en la distribución 

normal. 

Figura 6.3 

Distribución de la variable: Ventaja Competitiva 

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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 6.1.2. Frecuencias 

Para presentar en esta investigación de forma organizada los datos en clases, esto es, 

en grupos de valores que describen la característica de los datos se utilizará la distribución 

de frecuencias de los sujetos encuestados. 

Una distribución de frecuencias muestra el número de observaciones del conjunto 

de datos que caen en cada una de las clases. (Levin & Rubin, 1996), es una tabla de datos, 

referentes a una variable en la que se contienen las diversas categorías o valores de la 

variables (Visauta & Martori, 2003). 

En este apartado presentaremos el análisis descriptivo de frecuencias y frecuencias 

relativas112 con respecto a la edad, escolaridad y cargo en la organización de los sujetos 

encuestados. Con lo que respecta a la firma se mostrará su antigüedad, tamaño, desempeño 

financiero, activos y ubicación. 

De un total de noventa y tres individuos encuestados encontramos que de un rango 

de menos de veintinueve años a más de sesenta años la frecuencia más alta se concentra en 

sujetos de 40 a 49 años de edad con un 35.5% de frecuencia. La menor concentración de 

datos se localiza en individuos mayores de sesenta años con un 4.3% de respuestas. El 

cuadro 6.4 muestra lo expuesto. 

                                                 
112 La distribución de frecuencias relativas se presentan las frecuencias en términos de fracciones o 
porcentajes. Esta distribución aparea a cada clase con su fracción o porcentaje apropiado del total de los datos, 
es decir, del número total de observaciones (Ferrán, 2001) 
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Cuadro 6.4 

Distribución descriptiva de frecuencias - Edad 

9 9.7 9.7 9.7
27 29.0 29.0 38.7
33 35.5 35.5 74.2
20 21.5 21.5 95.7

4 4.3 4.3 100.0
93 100.0 100.0

Menos de 29 años
De 30 a 39 años
De 40 a 49 años
De 50 a 59 años
Más de 60 años
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En cuanto a la escolaridad de los sujetos encuestados 60 de ellos expresaron contar 

con estudios de licenciatura lo que representa la mayor frecuencia de la muestra. Una 

persona del total de las observaciones cuenta con estudios de secundaria siendo ésta la 

frecuencia menor. El siguiente expone lo anterior. 

Cuadro 6.5 

Distribución descriptiva de frecuencias - Escolaridad 

1 1.1 1.1 1.1
15 16.1 16.1 17.2
60 64.5 64.5 81.7
17 18.3 18.3 100.0
93 100.0 100.0

Secundaria
Nivel medio superior
Estudios Licenciatura
Estudios de Postgrado
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 El 60.2% de las personas que contestaron el instrumento de investigación ocupan el 

cargo de directores generales dentro de la organización, siendo esta frecuencia la mayor en 

las observaciones realizadas. El 1.1% de la población encuestada respondió ser un agente 
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operativo dentro de la firma lo que representa la menor frecuencia, esto se exhibe en el 

cuadro 6.6 

Cuadro 6.6. 

Distribución descriptiva de frecuencias – Cargo ocupado 

1 1.1 1.1 1.1
20 21.5 21.5 22.6
16 17.2 17.2 39.8
56 60.2 60.2 100.0
93 100.0 100.0

Operativo
Supervisor
Gerencia
Director general
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

  

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En lo que respecta al análisis descriptivo de frecuencia de la firma encontramos que 

existe una diferencia marginal entre primer y segundo lugar de frecuencia en antigüedad. 

Tenemos que el 37.6% de las organizaciones manifiestan una antigüedad de uno a cinco 

años, mientras que, el 35.5% de las firmas ostentan de seis a quince años de permanencia 

en el mercado. La diferencia es de 2.1% entre la primera y la segunda. Una empresa  del 

total de noventa y tres observaciones exteriorizó tener menos de un año de antigüedad lo 

que representa el 1.1% de frecuencia en la población. El siguiente cuadro demuestra lo 

hasta ahora escrito. 
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Cuadro 6.7 

Distribución descriptiva de frecuencias – Antigüedad de la empresa 

1 1.1 1.1 1.1
35 37.6 37.6 38.7
33 35.5 35.5 74.2
14 15.1 15.1 89.2
10 10.8 10.8 100.0
93 100.0 100.0

Menos de 1 año
De 1 a 5 años
De 6 a 15 años
De 16 a 20 años
Más de 21 años
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En lo que respecta al tamaño de las organizaciones encuestadas, la frecuencia 

inferior es compartida en dos rangos con el mismo porcentaje. Las empresas que tienen 

contratado de once a quince empleados y las firmas que ostentan de cincuenta y un a cien 

empleados exhiben un frecuencia relativa del 17.2%. Por otro lado, la mayor frecuencia se 

localiza en las empresas que trabajan con dieciséis a cincuenta colaboradores con un 34.4% 

de frecuencia relativa. Lo anterior se presente en el siguiente cuadro. 

Cuadro 6.8 

Distribución descriptiva de frecuencias – Tamaño de la empresa 

29 31.2 31.2 31.2
16 17.2 17.2 48.4
32 34.4 34.4 82.8
16 17.2 17.2 100.0
93 100.0 100.0

De 6 a 10 empleados
De 11 a 15 empleados
De 16 a 50 empleados
De 51 a 100 empleados
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 Adicionalmente al número de colaboradores, el número de sucursales es otra 

medida para conocer el tamaño de las empresas encuestadas. En este rubro encontramos 
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que 39 firmas poseen de una a dos sucursales lo que representa una frecuencia relativa de 

41.9% que es la mayor en las observaciones efectuadas. La frecuencia relativa menor 

corresponde al 1.1% que comprende a organizaciones que controlan más de nueve 

sucursales. El cuadro 6.9 lo demuestra. 

Cuadro 6.9 

Distribución descriptiva de frecuencias – Tamaño de la empresa 

37 39.8 39.8 39.8
39 41.9 41.9 81.7
14 15.1 15.1 96.8

2 2.2 2.2 98.9
1 1.1 1.1 100.0

93 100.0 100.0

Ninguna
De 1 a 2 sucursales
De 3 a 5 sucursales
De 6 a 8 sucursales
Más de 9 sucursales
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 El desempeño financiero de las organizaciones pertenecientes al sector comercial de 

distribución de equipo multifuncional se comporta de la siguiente manera: El 28% de las 

empresas observadas tiene ingresos anuales con rango de un millón doscientos mil pesos a 

dos millones novecientos novena y nueve mil pesos lo que representa la mayor frecuencia 

de la población. El 9.7% de las organizaciones obtiene ingresos de tres millones de pesos a 

cinco millones novecientos noventa y nueve mil pesos en su operación anual lo que 

constituye la menor frecuencia relativa. Esto se expone en el siguiente cuadro. 
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Cuadro 6.10 

Distribución descriptiva de frecuencias – Desempeño financiero de la empresa 

18 19.4 19.4 19.4

26 28.0 28.0 47.3

9 9.7 9.7 57.0

17 18.3 18.3 75.3

23 24.7 24.7 100.0

93 100.0 100.0

Menos de
1,999,999 pesos
Entre 1,200,000 y
2,999,999
Entre 3,000,000 y
5,999,999
Entre 6,000,000 y
9,999,999
Más de 10,000,000
pesos
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

  

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 Una de las formas para conocer la acumulación de activos de una empresa se 

expresa a través del número de autos que ostentan. Encontramos que para la población 

estudiada el 34.4% posee de seis a diez vehículos para realizar sus operaciones siendo ésta 

la frecuencia relativa mayor. La frecuencia relativa menor se ubica en las organizaciones 

que poseen más de dieciséis automóviles constituido por el 7.5% de las observaciones. Otra 

frecuencia relativa importante la obtienen las firmas que expresaron contar con uno a dos 

vehículos de trabajo, alcanzando un 23.7%. En el cuadro 6.11 se despliega lo referente a la 

acumulación de activos de la empresa. 
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Cuadro 6.11 

Distribución descriptiva de frecuencias – Activos de la empresa 

22 23.7 23.7 23.7
18 19.4 19.4 43.0
32 34.4 34.4 77.4
14 15.1 15.1 92.5

7 7.5 7.5 100.0
93 100.0 100.0

De 1 a 2 autos
De 3 a 5 autos
De 6 a 10 autos
De 11 a 15 autos
Más de 16 autos
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 Este estudio se realizó a nivel nacional y para conocer la ubicación de las empresas 

se dividió a la república mexicana en 4 territorios tomando como fundamento una de las 

divisiones geográficas realizada por el Instituto Nacional de Estadística Geográfica e 

Informática. La mayor número de observaciones se presentaron el área metropolitana lo 

que corresponde una frecuencias relativa del 35.5%. El menor número de datos se 

obtuvieron de la zona norte del país con un 15.1% del total. El siguiente cuadro lo expresa. 

Cuadro 6.12 

Distribución descriptiva de frecuencias – Ubicación geográfica- 

14 15.1 15.1 15.1
23 24.7 24.7 39.8
33 35.5 35.5 75.3
23 24.7 24.7 100.0
93 100.0 100.0

Norte
Centro
Área metropolitana
Sur
Total

Valid
Frequency Percent Valid Percent

Cumulative
Percent

 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 

 

 



179 

 

 6.2 Análisis factorial  

 A pesar de la diversidad de lo que puede denominarse análisis factorial, hay un 

principio unificador de este concepto: Los factores –llamados compuestos, constructos, 

dimensiones, índices o ejes- reflejan combinaciones de variables observables –también 

llamadas medidas, pruebas, indicadores-. Estas combinaciones son usadas de tres maneras 

diferentes en la bibliografía. Nuestro estudio se enfoca en el indicador causal113. 

 El análisis factorial es un instrumento para explicar constructos, por lo general tiene 

que ver con la diferencia individual pero también es usado para estudiar procesos comunes 

a un grupo de personas (Watson & Tellegen, 1985 en Mardia et.al., 1979). Este análisis 

describe una amplia categoría de enfoques para determinar la estructura de las relaciones 

entre medidas. En este estudio lo usaremos para determinar: 

1. Agrupamiento de variables 

2. Cuáles variables pertenecen a cuál grupo y en qué grado y, 

3. Cuántas dimensiones se necesitan para explicar las relaciones entre las variables 

 Se considerará, en este estudio, primero el análisis factorial como un método 

general de investigación en un intento por minimizar los errores más comunes. Por tal 

motivo, se eligieron cuidadosamente las variables para tratar de asegurar que todas las 

variables de interés se correlacionaran altamente entre sí; en un grado ligeramente menor se 

tomó precaución que los sujetos de estudio pertenecieran exclusivamente al sector 

comercial de distribución de multifuncionales en México con el mismo objetivo. Así 

también, se utiliza el análisis factorial como método para descomponer la varianza de una 

medida en uno o más factores comunes. 

                                                 
113 Los indicadores causales son combinaciones lineales en las que el factor depende de las observables. Por 
tanto el factor se convierte en el criterio en un sentido de análisis de regresión. Bollen y Lennox (1991) usan 
como ejemplo la posición socioeconómica. Las personas tienen una posición socioeconómica alta debida que 
son ricas y están bien educadas; no se vuelven ricas o bien educadas porque tengan una posición 
socioeconómica alta. Los indicadores causales no necesitan ser internamente consistentes (Mardia, et.al. 
1979) 
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 Es importante menciona que el análisis factorial utilizado en esta investigación fue 

ejecutado con el método de componentes principales114 de rotación Varimax115 y la 

calificación de los factores se calcularon por medio del procedimiento Barlett116. 

 Los resultados obtenidos en este análisis del análisis factorial para el agrupamiento 

de variables independientes y dependientes se muestran a continuación.  

 En el cuadro 6.13 se puede observar el agrupamiento de las variables independientes 

en seis factores. Para lograr dichas congregaciones se tomaron en cuenta las cargas 

factoriales117 mayores o cercanas a 0.50 encontrando lo siguiente: 

1.  El factor 1 agrupa las variables correspondientes a la capacidad gerencial en la sub-

dimensión de recursos humanos en la pregunta uno, tres y cuatro. El mismo factor 

concentra variables de la capacidad funcional en la sub-dimensión operativa en los 

reactivos uno, tres, cuatro y cinco Es notorio recordar que todos los reactivos con 

respecto a la ventaja competitiva. Así, se denomina a esta factor como dimensión 

humano-operativa 

2. El factor 2 arroja la agrupación de la capacidad gerencial en la sub-dimensión 

administrativa y financiera. En la primera se reúnen los reactivos uno, tres y cuatro 

y, en la segunda las peguntas tres, cuatro y cinco. De acuerdo a esta asociación 

hemos denominado a este factor como la dimensión financiero-administrativa 

                                                 
114 El método de componentes principales es citado como el principal ejemplo de un enfoque de la 
condensación que optimiza una propiedad de la muestra de datos. Específicamente, maximiza la suma de 
elementos estructurales cuadrados de modo que cada componente principal explica más varianza que 
cualquier otro tipo de componente. Implica lo que se conoce con el nombre de Análisis Eigen que es la 
solución a la ecuación característica de una matriz (Mardia, et.al., 1979) 
115 La rotación Varimax, propuesta por Kaiser (1958), es un tipo de rotación ortogonal de los factores que 
trata de minimizar el número de variables con saturaciones altas en un factor (Ferrán, 2001). Este método trata 
de forzar tantas cargas como se pueda hacia 0 y forzar las demás hacia 1. La rotación no cambia las 
comunidades, y por tanto, éstas permanecen constantes (Johnson, 1998). 
116 El análisis por factores se usa con frecuencia para reducir muchas respuestas a un conjunto menos de 
variables no correlacionadas. Si este nuevo conjunto de variables se va a usar en análisis estadísticos 
subsiguientes, es necesario asignar una calificación o valor de cada una de las nuevas variables para cada 
unidad experimental del conjunto de datos. Barlett, sugirió fr= (�’Ψ-1�)-1 �’ Ψ’-1zr. Entonces, se toma fr 
como el vector de las calificaciones estimadas de los factores para el r-ésimo individuo, r = 1,2,…N (Ferrán, 
2001) 
117  Las cargas factoriales mayores a ±0.3 se considera que están en el nivel mínimo; las cargas factoriales de 
±0.4 se consideran importantes; las cargas de ±0.5 o mayores se consideran prácticamente significativas. 
(Hair, et.al., 1999). 
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3. Los resultados del tercer factor congregan reactivos de la capacidad gerencial en la 

sub-dimensión de recursos humanos y administrativa  y de la capacidad funcional 

en la sub-dimensión tecnológica. Todos ellos correspondientes al reactivo número 

cinco. Nombrar este factor resulta particularmente difícil debido a que no existe una 

claro agrupamiento de variables por tal motivo se denomina dimensión mixta uno 

4. El cuarto factor conglomera únicamente la sub-dimensión tecnológica perteneciente 

a la capacidad funcional. Se agrupan los reactivos uno, dos y cuatro. Por tal 

concentración este factor lo hemos denominado dimensión tecnológica 

5. El factor 5 contiene una mezcla de capacidad gerencial y funcional. Correspondiente 

a la primera se agruparon reactivos de la sub-dimensión financiera y de recursos 

humanos. De la capacidad funcional se adhirió la sub-dimensión de ventas. Todos 

los reactivos adheridos pertenecen al número dos Al igual que el factor tres, el 

factor 5 fue difícil de denominar debido a la mezcla de sus variables. Por tal motivo 

se denomina a este factor como dimensión mixta dos 

6. El sexto factor arrojó un asociación de reactivos pertenecientes a la sub-dimensión 

de ventas de la capacidad funcional. Éstos corresponden a las preguntas tres, cuatro 

y cinco. Así pues se denomina a este sexto factor como dimensión de ventas 

 Con esto se constató el agrupamiento de variables, cuáles variables pertenecen a 

cada grupo y cuántas dimensiones se necesitaron para explicar la relación entre las 

variables independientes. En este caso, las seis dimensiones -humano-operativa, financiero-

administrativa, mixta uno, tecnológica, mixta dos y ventas- explican el comportamiento 

exclusivamente de la variable independiente.  

 Es notable que no exista una división clara entre las sub-dimensiones que integran 

las capacidades gerenciales y funcionales en el sector comercial de distribución de 

multifuncionales en México  
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Cuadro 6.13 

Agrupamiento de las variables independientes –Análisis factorial- 

Rotated Component Matrixa

.612 .048 .057 .039 .332 .043 .237

.254 .166 .018 .554 .339 .039 .365
-.005 .477 .339 .401 .216 .224 .196
.681 .141 .222 -.036 .283 .106 .284
.194 .577 -.003 -.073 .584 .204 .223
.258 -.053 .243 .180 .645 .321 -.074
.089 -.024 .424 .223 .484 -.002 .492

-.019 -.103 .181 .755 .069 -.108 .128
.130 .263 .131 .226 .060 .144 .683
.098 .802 .193 .133 -.099 -.022 .226
.126 .143 .074 .080 .186 .806 .129
.665 .238 .149 .221 .137 .273 -.140

-.062 .215 .114 .740 -.085 -.028 .057
.383 .622 .196 .100 .219 .008 .218
.594 .186 .139 .281 .277 -.163 -.142
.265 .536 .116 .141 -.218 .271 .443
.214 .255 .302 -.268 .082 .388 .142
.747 -.024 .199 .052 -.176 .278 .193
.256 .219 .042 .689 .166 .381 .024
.089 .727 .135 .241 .124 .227 -.128
.625 .297 .013 -.116 .104 -.014 -.002
.349 .674 .433 .019 .011 .063 .059
.266 .498 .296 -.148 .017 .429 .010
.189 .241 .696 .150 .005 .185 .185
.181 .232 .689 .147 .360 .051 .117
.306 .309 .764 .228 .060 .046 -.032
.672 .187 .377 -.013 -.162 .203 .095

MRh1
FTecno1
MAdmon1
FOpera1
MFinan2
FCliente2
MRh2
FTecno2
MAdmon2
MFinan3
FCliente3
MRh3
FTecno3
MAdmon3
FOpera3
MFinan4
FCliente4
MRh4
FTecno4
MAdmon4
FOpera4
MFinan5
FCliente5
MRh5
FTecno5
MAdmon5
FOpera5

1 2 3 4 5 6 7
Component

Extraction Method: Principal Component Analysis. 
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

Rotation converged in 13 iterations.a. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 Esta mixtura en los resultados entre las capacidades gerenciales y funcionales en la 

muestra seleccionada nos permite evaluar las hipótesis de investigación de la siguiente 

forma: 
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Hipótesis 1: Las capacidades gerenciales del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en nuestro país están explicadas por la integración de la sub-

dimensión financiera, recursos humanos y administrativa. 

 La hipótesis 1 se rechaza debido a que los resultados no arrojaron una agrupación 

categórica. Aunque aparecen las tres sub-dimensiones de la capacidad gerencial, éstas se 

encuentran mezcladas o bien, no se agruparon exclusivamente en un eje. 

Hipótesis 2: Las capacidades funcionales de este sector específico en nuestro país 

están explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión tecnológica, 

operativa y de ventas. 

 La hipótesis 2 se rechaza porque, al igual que en la hipótesis 1, las tres sub-

dimensiones de la capacidad funcional se localizan en el análisis factorial pero éstas se 

encuentran combinadas con las capacidades gerenciales.  

Hipótesis 3: Las capacidades gerenciales y funcionales de las pequeñas y medianas 

empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en México están 

explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión financiera, recursos 

humanos, administrativa, tecnológica, operativa y de ventas. 

 La hipótesis 3 no se rechaza debido a que efectivamente las capacidades gerenciales 

y funcionales del sector comercial de distribución de multifuncionales en México están 

explicadas a partir de la integración de la sub-dimensión financiera, recursos humanos, 

administrativa, tecnológica, operativa y de ventas.  

 En este sentido se puede afirmar, tal y como sugiere la literatura sobre el tema, que 

las capacidades organizacionales surgen a partir de la combinación de las capacidades 

gerenciales y funcionales con sus respectivas sub-dimensiones.  

 Hasta ahora hemos expuesto el agrupamiento de las variables. A continuación 

expondremos el análisis factorial de la varianza.  

 El análisis factorial de la varianza consiste en analizar el comportamiento de la 

variable dependiente en las k sub-poblaciones o grupos establecidos por las combinaciones 

de los valores de las independientes (Ferrán, 2001). 
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 El cuadro 6.14 contiene la información relativa a las seis dimensiones y su poder 

explicativo relativo expresado por sus autovalores118. Como hemos visto, los resultados 

sugieren encauzarse a los 6 factores nombrados en líneas anteriores para conocer el criterio 

de la varianza total extraída. Notamos que, en nuestra investigación, la varianza total es 

satisfactoria al explicar un 64.12% el fenómeno relacionado con la agrupación y 

denominación de las capacidades organizacionales desde la perspectiva de la visión basada 

en recursos. El método aplicado para este análisis es el denominado de máxima 

verosimilitud119. 

 Para la variable dependiente, en este caso la ventaja competitiva desde la visión 

basada en recursos, se realizó el mismo estudio para corroborar el agrupamiento y 

dimensiones de esta variable. Es decir, se efectuó el análisis con el procedimiento de 

componentes principales usando una rotación varimax y la calificación de los factores se 

calculó a través del procedimiento Barlett.  

 En este caso, se seleccionaron las variables relacionadas a los cuatro rubros 

propuestos en la literatura sobre la ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión 

basada en recursos. Estos rubros son la antigüedad, tamaño, desempeño financiero y 

número de empleados de la organización.  

                                                 
118En el cuadro aparecerá como Initial Eigenvalues-Total  
119 En el método de máxima verosimilitud se requiere un proceso iterativo para resolver las ecuaciones 
(Johnson, 1998). Es el proceso de estimación más habitual y ofrece resultados válidos. Básicamente, este 
método se utiliza de manera iterativa para encontrar la estimación más probable de los coeficientes (Hair, et. 
al., 1999) 
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Cuadro 6.14 

Varianza total explicada de las variables independientes–Análisis factorial- 

Total Variance Explained

9.479 35.106 35.106 9.479 35.106 35.106 3.949 14.626 14.626
2.395 8.871 43.977 2.395 8.871 43.977 3.843 14.234 28.860
1.901 7.040 51.017 1.901 7.040 51.017 2.716 10.060 38.920
1.301 4.820 55.837 1.301 4.820 55.837 2.650 9.814 48.734
1.194 4.423 60.260 1.194 4.423 60.260 1.845 6.832 55.566
1.044 3.868 64.128 1.044 3.868 64.128 1.760 6.517 62.083
1.027 3.805 67.933 1.027 3.805 67.933 1.579 5.850 67.933

.916 3.391 71.324

.868 3.216 74.540

.759 2.812 77.352

.698 2.587 79.939

.675 2.499 82.438

.589 2.180 84.618

.530 1.964 86.582

.502 1.859 88.441

.472 1.749 90.190

.409 1.515 91.706

.382 1.415 93.121

.341 1.261 94.382

.297 1.100 95.483

.278 1.029 96.511

.230 .853 97.364

.203 .753 98.118

.165 .611 98.729

.142 .527 99.256

.113 .419 99.675

.088 .325 100.000

Component
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27

Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative %
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings

Extraction Method: Principal Component Analysis.  
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 En el caso de la variable dependiente encontramos que los reactivos antigüedad, 

tamaño, desempeño financiero y número de empleados  se congregaron en un único factor. 

Por tal motivo, se denominó a este factor como índice de ventaja competitiva.  

 Con este resultado y de acuerdo a la hipótesis formulada de la siguiente manera: 

Hipótesis 4: Las ventaja competitiva del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en el territorio nacional se manifiesta en la antigüedad, tamaño, 

acumulación de activos y desempeño financiero de las organizaciones. 

 Se concluye que la hipótesis cuatro de la investigación no se rechaza al presentarse 

estos indicadores agrupados en una misma dimensión o constructo. El cuadro 6.15 lo 

expone. 
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Cuadro 6.15 

Agrupamiento de la variable dependiente –Análisis factorial- 

Component Matrixa

.201

.920

.878

.922

Antigüedad
Empleados
Tamaño
Ventas

1
Component

Extraction Method: Principal Component Analysis.
1 components extracted.a. 

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

El cuadro 6.16 contiene la información relativa al índice y su poder explicativo 

relativo expresado por sus autovalores. Notamos que, en nuestra investigación, la varianza 

total es satisfactoria al explicar un 62.70% el fenómeno relacionado con la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos.de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en México. 

Nuevamente el método aplicado para este análisis es el denominado de máxima 

verosimilitud. 

 A manera de conclusión de este apartado recordaremos que el análisis factorial en 

esta investigación no permitió evaluar las hipótesis formuladas encontrando que la hipótesis 

1 y la hipótesis 2 se rechazan, mientras que, la hipótesis 3 y la hipótesis 4 no se rechazan. 

 

Cuadro 6.16 

Varianza total explicada variable dependiente–Análisis factorial- 

Total Variance Explained

2.508 62.708 62.708 2.508 62.708 62.708
.979 24.469 87.176
.315 7.873 95.049
.198 4.951 100.000

Component
1
2
3
4

Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative %
Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings

Extraction Method: Principal Component Analysis.
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  
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 El esquema 6.1 muestra el resumen de los resultados del análisis factorial. En ella 

podemos encontrar las características del análisis –componentes principales, rotación 

varimax, procedimiento Barlett-. Así también se detalla el agrupamiento de variables tanto 

de la variable independiente como de la dependiente y las dimensiones e índice que 

surgieron del análisis. Se muestra también el porcentaje total de varianza explicada 

obtenida del análisis factorial y finalmente se expone las hipótesis que, gracias a este 

análisis, fueron rechazadas o no rechazadas. 
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Esquema 6.1. 

Síntesis conceptual del análisis factorial 

Reactivos: Rh1, Rh3, Rh4, operativa1, 
operativa3, operativa4, operativa 5

Reactivos: Administrativa1, 
administrativa3, administrativa4, 
financiera3, financiera4, financiera5.

Reactivos: Rh5,administrativa5, 
tecnológica5

Reactivos: Tecnológica1, tecnológica2, 
tecnológica4.

Reactivos: Financiero2,rh2,ventas2.

Reactivos: Ventas3,ventas4, ventas5.

Dimensión humano-
operativa

Dimensión 
financiero-
administrativa

Dimensión mixta 
uno

Dimensión 
tecnológica

Dimensión mixta dos

Dimensión de ventas

Reactivos: Antigüedad, tamaño, 
desempeño financiero, activos. .

Índice de Ventaja 
competitivaAnálisis Factorial

Agrupación de variables

Varianza total explicada

Comprobación de 
hipótesis

1.Método de 
componentes principales
2.Rotación Varimax
3.Procedimiento Barlett

Dimensiones de capacidades 
gerenciales y funcionales desde VBR

Método de máxima 
verosimilitud

Índice de ventaja competitiva desde 
VBR

64.12%

62.70%

Hipótesis 1 Hipótesis 2 Hipótesis 3 Hipótesis 4

Rechazada Rechazada No rechazada No rechazada  
Fuente: Elaboración propia 
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 6.3 Análisis de estimación de la confiabilidad 

 Debido a que la confiabilidad es importante para cualquier método de medición, las 

indagaciones acerca de este factor deben hacerse en cualquier investigación. En esta tesis se 

usará la medida de consistencia interna coeficiente α –alpha- de Cronbach para estimar la 

confiabilidad de las variables120.  

 La consistencia interna describe estimaciones de confiabilidad basadas en la 

correlación promedio entre reactivos dentro de una prueba. El coeficiente α de Cronbach 

establece un límite superior para la confiabilidad de las pruebas construidas en términos del 

modelo de dominio de muestreo con base en correlaciones observadas. Si α es muy bajo, la 

prueba es demasiado corta o lo reactivos tienen muy poco en común (Salkind, 2004). La 

necesidad de contar con un valor alto en el coeficiente α es que lo ítems individuales midan 

las mismas construcciones y, de esta forma, estén altamente intercorrelacionadas (Johnson, 

1999). 

 El coeficiente α de Cronbach por lo común proporciona una buena estimación de la 

confiabilidad porque el muestreo del contenido es la principal fuente de error de medición 

para constructos estáticos y además debido a que es sensible al muestreo de factores 

situacionales así como de contenido del reactivo (Hair, et.al. 1999) 

 La medida de consistencia interna es habitualmente utilizada respecto a un conjunto 

de dos o más indicadores de un constructo. Los valores de ésta van desde 0 hasta 1. El 

acuerdo general sobre el límite inferior para el alfa de Cronbach es de 0.7  aunque puede 

bajar a 0.60 en la investigación exploratoria (Robinson, 1991; Robinson & Shaver, 1973 en 

Johnson, 1999). 

 En el presente estudio se mostrará el coeficiente α de Cronbach para la variable 

independiente y dependiente que corresponde a las capacidades gerenciales y funcionales y 

la ventaja competitiva desde la visión basada en recursos respectivamente.  

  

 

 

 
                                                 
120 Aun cuando el coeficiente α ignora ciertas fuentes de error de medición potencialmente importantes, es 
sorprendente la poca diferencia que por lo general implican estas fuentes. Esto es particularmente cierto si las 
instrucciones de la prueba son comprendidas con facilidad y la calificación es objetiva (Salkind, 2004). 
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6.3.1. Consistencia interna de la variable independiente 

 La consistencia interna de la variable independiente correspondiente a las 

capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la visión basada en recursos se 

encontró alta.  

 Se tomaron en consideración para este análisis los noventa y tres casos útiles de la 

investigación con veinticuatro de los treinta reactivos agrupados en las seis dimensiones 

arrojadas en el análisis factorial. Cabe mencionar que únicamente se consideró estos 24 

reactivos debido a que fueron éstos los que presentaban cargas factoriales importantes. 

Aunado a ello, estos ítems formaron las dimensiones de las capacidades gerenciales y 

funcionales de esta pesquisa.  

 El cuadro 6.17 demuestra un coeficiente α satisfactorio de .907 lo cuál indica una 

buena estimación de la confiabilidad del constructo capacidades gerenciales y funcionales.  

Cuadro 6.17 

Estimación de la confiabilidad para la variable independiente 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.907 24

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 

 En este apartado se mostrará la estimación de la confiabilidad para cada una de las 

dimensiones obtenidas en el análisis factorial. 

 Para la dimensión humano-operativa se emplearon noventa y tres casos válidos con 

siete ítems pertenecientes a este eje.  
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Cuadro 6.18 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión humano-operativa 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.841 7

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 El cuadro 6.18 presenta los resultados que se descubren satisfactorios al alcanzar un 

coeficiente α de .841. 

 En la dimensión financiero administrativa noventa y tres casos fueron válidos con 

seis reactivos que pertenecen a dicho eje. El cuadro 6.19 muestra los resultados que se 

califican como satisfactorios al obtener una estimación de la confiabilidad de .865. 

Recordemos que el máximo puntaje que se puede obtener en el alpha de Cronbach es 1 así 

que, en general, el límite inferior para este coeficiente es de 0.70 y en estudios 

exploratorios, como el nuestro de 0.60. 

Cuadro 6.19 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión financiero-administrativa 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 
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Reliability Statistics

.865 6

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 Para la dimensión mixta uno los datos arrojaron un alpha de Cronbach satisfactoria. 

Resultó interesante observar que una dimensión imprecisa presente un coeficiente de 

confiabilidad alto.  

Nos acordaremos que esta dimensión se compone de tres reactivos –el reactivo 

cinco de recursos humanos, reactivo cinco de tecnología y reactivo cinco de la sub-

dimensión administrativa- 

Así también recordaremos que resultó difícil nombrar esta dimensión por lo 

ambiguo de sus componentes. El único punto de coincidencia es que los tres reactivos 

corresponden a la pregunta cinco en el instrumento de medición. Esto nos lleva a pensar 

que los empresarios no distinguen entre capacidades gerenciales y funcionales en la 

operación de sus organizaciones. 

 Se tomaron noventa y tres casos válidos para el análisis, tres reactivos como ya se 

ha mencionado. El coeficiente α obtenido fue de .829 tal y como se muestra a continuación 

en el cuadro 6.20 
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Cuadro 6.20 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión mixta uno 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.829 3

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 

Cuadro 6.21 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión tecnológica 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.721 3

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 En el cuadro 6.21 se observan los resultados de la estimación de la confiabilidad 

para la dimensión tecnológica. Contrario a lo que se esperaba esta dimensión contó con un 

coeficiente α aceptable, casi en el límite inferior, al ser de .721. Resulta paradójico el 

resultado en una dimensión tan rotundamente definida.  
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 El análisis del coeficiente α para la dimensión mixta dos se presenta en el cuadro 

6.22. Como se puede observar la estimación de confiabilidad para este eje es aceptable. Se 

tomaron noventa y tres casos útiles con tres reactivos correspondientes a la dimensión 

analizada. 

 Al igual que la dimensión mixta uno, la dimensión mixta dos está conformada por 

una mezcla de reactivos que comprenden la sub-dimensión financiera, de recursos humanos 

y de ventas. Todos ellos en correspondientes al aparatado dos del instrumento de medición. 

Por tal razón su coeficiente α es de 0.639. 

Cuadro 6.22 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión mixta dos 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.639 3

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 

 Los resultados de la dimensión de ventas arrojaron un coeficiente alpha de 

Cronbach aceptable. Éste fue de .689 correspondiente a los tres reactivos que conforman el 

mencionado eje. 

 Noventa y tres casos válidos se utilizaron para realizar el análisis en esta dimensión 

en particular. Resultó paradójico, tal y como en la dimensión tecnológica, que una 

dimensión notoriamente agrupada como ésta obtenga un resultado aceptable en lugar de un 

resultado satisfactorio. 
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Cuadro 6.23 

Estimación de la confiabilidad para la dimensión de ventas 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.689 3

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  
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 6.3.2. Consistencia interna de la variable dependiente 

La consistencia interna de la variable dependiente propia de la ventaja competitiva 

bajo la perspectiva de la visión basada en recursos resultó satisfactoria.  

Recordaremos que en definición el diseño de la investigación es de corte transversal 

con carácter exploratorio por tal razón, el coeficiente α puede bajar a 0.60 sin considerarse 

bajo o no satisfactorio. 

 Para la variable dependiente se emplearon los noventa y tres casos útiles de las 

pequeñas y medianas empresas sector comercial de distribución de equipo multifuncional 

en México con cuatro reactivos totales que comprenden el índice de ventaja competitiva. 

 El cuadro 6.24 expone un coeficiente α aceptable de .627 lo cuál indica la 

estimación de la confiabilidad del índice de ventaja competitiva.  

 

Cuadro 6.24 

Estimación de la confiabilidad para la variable dependiente 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.627 4

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  
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 6.3.3. Consistencia interna de la variable independiente y dependiente 

 La consolidación de la variable independiente y dependiente arrojó un resultado de 

alpha de Cronbach satisfactorio. 

 El cuadro 6.25 muestra el total de casos válidos para este análisis siendo noventa y 

tres con ninguna exclusión. El total de reactivos a evaluar fue de veintiocho, de los cuales, 

veinticuatro corresponden a la variable independiente capacidades gerenciales y 

funcionales y cuatro corresponde a los reactivos de ventaja competitiva ambas bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos. 

 Se observa un coeficiente α satisfactorio al alcanzar .913 que equivale al 91.3% de 

consistencia interna en los constructos. 

Cuadro 6.25 

Estimación de la confiabilidad para la variable independiente y dependiente 

Case Processing Summary

93 100.0
0 .0

93 100.0

Valid
Excludeda

Total

Cases
N %

Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

a. 

 

Reliability Statistics

.913 28

Cronbach's
Alpha N of Items

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0  

 Se concluye, después de efectuar este análisis, que la presente investigación cuenta 

con un grado de confiabilidad interna satisfactoria. El esquema 6.2 muestra la sinopsis.  
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Esquema 6.2 

Síntesis conceptual del análisis de estimación de la confiabilidad 

Análisis de 
estimación de la 
confiabilidad 

α=0.907

α=0.627

α=0.913

Dimensión humano-
operativa

Dimensión 
financiero-
administrativa

Dimensión mixta 
uno

Dimensión 
tecnológica

Dimensión mixta dos

Dimensión de ventas

Alpha de 
Cronbach

Capacidades gerenciales 
y funcionales VBR

Ventaja competitiva VBR

Capacidades gerenciales 
y funcionales y ventaja 
competitiva desde VBR

α=0.841

α=0.865

α=0.829

α=0.721

α=0.639

α=0.689

 
Fuente: Elaboración propia.
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 6.4 Análisis de correlación 

 El coeficiente de correlación se derivó para ser un resumen estadístico del grado de 

relación o asociación entre dos variables (Hopkins, et.al, 1997); es una medida objetiva y 

precisa para describir el grado de relación entre dos variables (Levin & Rubin, 1996). Sin 

embargo, la correlación, per se no establece causalidad. El hecho de una relación entre dos 

variables no implica necesariamente que exista una unión causal entre ellas. Incluso aunque 

correlaciones entre variables puedan ser útiles al investigar relaciones causales cuando se 

unen con otra información, es un criterio peligroso y potencialmente erróneo para la 

causalidad cuando se usan solas. Existen tres puntos que resumen esto: 

1. Incluso cuando uno puede suponer que una relación causal existe entre las dos 

variables que se están correlacionando, el coeficiente de correlación por sí mismo 

no puede probar nada acerca de si X causa Y o Y causa X. 

2. Una variable –o variables- diferente de las dos que están siendo correlacionadas 

algunas veces es responsable de la correlación observada 

3. Las relaciones que existen entre variables en las ciencias del comportamiento y 

sociales son casi siempre demasiado complejas para ser explicadas en términos de 

una sola causa (Hopkins, et.al., 1997) 

El grado de relación lineal puede variar desde una correlación negativa perfecta de r=-

1.0 hasta una correlación positiva perfecta de r=+1.0. La magnitud de la relación está 

indicada por el valor absoluto del coeficiente de correlación donde, entre mayor sea la 

magnitud de r, más fuerte la relación y mayor la predictibilidad de las variables 

correlacionadas121 (Salkind, 2004). 

 

Tenemos entonces que, la correlación no establece directamente una relación causal, 

pero puede proporcionar pistas sobre las causas. En esta investigación determinaremos la 

                                                 
121 El signo + o – de un coeficiente sólo indica la dirección de la relación. Un coeficiente cero indica que no se 
ha detectado una correlación entre las dos variables. Una fuerte correlación positiva indica que hay una 
tendencia de las personas a mantener valores z similares en las dos  medias, es decir, personas que tienen 
número altos en X tienden a tener también número altos en Y, y que números bajos en Y están asociados con 
número bajos en X. Una relación negativa indica que quienes calificaron alto en la variable X tienden a 
calificar bajo en la variable Y y viceversa (Salkind, 2004) 
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correlación entre las variables únicamente como positivas o negativas sin conjeturar que 

por ello exista una causalidad o no causalidad en las variables correlacionadas. 

El análisis de correlación se efectuó entre las seis dimensiones resultantes de la variable 

independiente y el índice de ventaja competitiva correspondiente a la variable dependiente. 

Es decir, se correlación la dimensión humano-operativa, financiero-administrativa, mixta 

uno, tecnológica, mixta dos y de ventas con el índice de ventaja competitiva. 

En primera instancia evaluaremos las correlaciones entre las seis dimensiones 

correspondientes a la variable independiente. Encontramos que, en general, las 

correlaciones arrojadas son suficientes. Esto significa que oscilan entre 0.50 y 0.70 en una 

escala donde 1 es la correlación más alta.  

La dimensión humano-operativa y la dimensión financiero-administrativa están 

correlacionadas positivamente con un grado de significancia al 99% en .676.  

La dimensión mixta uno se correlaciona positivamente con un error del 1% con la 

dimensión financiero-administrativa a un nivel de 0.556 

La dimensión tecnológica se correlaciona con el mismo grado de significancia con las 

dimensiones humano-operativa y financiero-administrativa a un nivel de .502 y .541 

respectivamente. 

La dimensión mixta dos se correlaciona positivamente con un margen de error de 0.1% 

con la dimensión humano-operativa 0.503, financiero administrativa 0.508 y dimensión 

mixta uno 0.524 

La dimensión de ventas se correlaciona positivamente con la dimensión humano-

operativa, financiero-administrativa y tecnológica con un grado de confiabilidad de 99%. 

Estas correlaciones alcanzaron un nivel de 0.609, 0.715 y 0.514 respectivamente. 

El cuadro 6.26 muestra los coeficientes de correlación entre las seis dimensiones de la 

variable independiente y el índice de ventaja competitiva  



201 

 

Cuadro 6.26 

Coeficiente de correlación entre las seis dimensiones de las capacidades organizacionales y el índice de ventaja 

competitiva 

Correlations

1 .676** .486** .502** .503** .609** .594**
.000 .000 .000 .000 .000 .000

93 93 93 93 93 93 93
.676** 1 .556** .541** .508** .715** .545**

.000 .000 .000 .000 .000 .000

93 93 93 93 93 93 93

.486** .556** 1 .412** .524** .410** .164

.000 .000 .000 .000 .000 .117
93 93 93 93 93 93 93

.502** .541** .412** 1 .384** .514** .627**

.000 .000 .000 .000 .000 .000
93 93 93 93 93 93 93

.503** .508** .524** .384** 1 .465** .186

.000 .000 .000 .000 .000 .074
93 93 93 93 93 93 93

.609** .715** .410** .514** .465** 1 .657**

.000 .000 .000 .000 .000 .000
93 93 93 93 93 93 93

.594** .545** .164 .627** .186 .657** 1

.000 .000 .117 .000 .074 .000
93 93 93 93 93 93 93

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Humano-oper
ativa

Financiero-
administrativa

Mixta uno

Tecnológica

Mixta dos

Ventas

Índice VC

Humano -
operativa

Financiero -
administrativa Mixta uno Tecnológica Mixta dos Ventas Índice VC

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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 Es importante nuevamente recordar que en el análisis de correlación en ningún 

momento se desea explicar causalidad, sino únicamente la relación entre las variables como 

relación positiva o relación negativa.  

 Las correlaciones entre el índice de ventaja competitiva y las seis dimensiones 

correspondientes a las capacidades se encontraron que entre sí sólo existe una correlación 

positiva entre la dimensión humano-operativa y la dimensión financiero administrativa, 

tecnológica y de ventas con el índice de ventaja competitiva. Esta correlación positiva 

contiene un error de 1% y su nivel de correlación es aceptable al ser de 0.594 para la 

dimensión humano-operativa y 0.545 para la dimensión financiero administrativa, 0.627 

para la tecnológica y 0.657 para la de ventas.  

 Es importante notar que, las demás dimensiones presentan una correlación positiva 

pero ésta va más allá del error estadísticamente aceptado, por tal motivo no las tomaremos 

como trascendentales.  

 Con estos resultados podemos determinar que, según lo formulado en la hipótesis 6: 

Hipótesis 6: Existe empíricamente una correlación positiva entre la ventaja 

competitiva y las capacidades organizacionales –capacidades gerenciales y 

funcionales desde la perspectiva de la visión basada en recursos 

Efectivamente, existe una correlación positiva entre las dimensiones de las 

capacidades organizacionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión 

basada en recursos. Por tal razón, esta hipótesis no se rechaza.  

 Enfatizamos que esto no significa causalidad. Si no, simplemente no da una idea 

que las capacidades gerenciales y funcionales en sus seis dimensiones para este sector de 

estudio en específico están relacionadas positivamente con la ventaja competitiva que 

pueden generar las organizaciones.  

 El esquema 6.3 muestra la síntesis conceptual de los resultados del análisis de 

regresión. 
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Esquema 6.3 

Síntesis conceptual del análisis de correlación 

*Nivel de significancia 0.01

Dimensión humano-operativa

Dimensión financiero-administrativa

Dimensión humano-operativa

Dimensión financiero-
administrativa

Dimensión humano-operativa

Dimensión financiero-
administrativa

Dimensión mixta uno

Dimensión humano-operativa

Dimensión financiero-
administrativa

Dimensión tecnológica

Dimensión humano-operativa

Dimensión financiero-
administrativa

Dimensión tecnológica

Dimensión de ventas

Dimensión 
financiero-
administrativa

Dimensión mixta uno

Dimensión 
tecnológica

Dimensión mixta dos

Dimensión de ventas

Análisis de 
correlación

Índice de ventaja 
competitiva

σ=0.508*

σ=0.715*

σ=0.514*

σ=0.676*

σ=0.556*

σ=0.502*

σ=0.541*

σ=0.503*

σ=0.524*

σ=0.609*

σ=0.594*

σ=0.545*

σ=0.627*

σ=0.657*

Comprobación 
de hipótesis

Hipótesis 6 No rechazada

 
Fuente: Elaboración propia 
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 6.5 Análisis de regresión 

 El análisis de regresión múltiple es una técnica estadística cuyo objetivo es usar las 

variables independientes de valores conocidos para predecir la única variable criterio 

seleccionada por el investigador (Hair, Anderson, et.al., 1999). En nuestro caso 

utilizaremos el análisis de regresión  múltiple debido a que el problema implica dos o más 

variables independientes. El punto de partida necesario del análisis multivariante, como en 

todas las técnicas estadísticas multivariantes, es el problema a investigar. Sin embargo, 

también es importante el papel que desempeña el tamaño muestral. El tamaño muestral 

utilizado en la regresión múltiple es quizá el elemento aislado más influyente bajo control 

del investigador, su efecto se ve directamente en la potencia estadística del test de 

significación y la generalización del resultado (Ferrán, 2001). Así también es fundamental, 

para el análisis de regresión, que las variables cumplan los supuestos de normalidad122, 

linealidad123, homocedasticidad124 e independencia de los términos del error125 (Hair, 

Anderson, et.al., 1999). La ecuación de la regresión múltiple se modela de la siguiente 

forma: 

Y= bo + b1 X 1 + b2 X 2+  ε 

donde: 

 bo = constante 

                                                 
122 Grado en el cual la distribución de los datos de la muestra corresponde a una distribución normal. 
123 Término utilizado para expresar el concepto de que el modelo posee las propiedades aditivas y 
homogeneidad. En un sentido simple, los modelos lineales predicen valores que caen en una línea recta que 
tienen un cambio unitario constante de la variable dependiente a partir de un cambio unitario constante de la 
variable independiente. 
124 Es la descripción de datos en los que la varianza del término de error (ε) aparece constante sobre un rango 
de variables independiente. El supuesto de igual varianza del error es decisivo para la apropiada aplicación de 
la regresión lineal. Cuando el término de error tienen una varianza en aumento u ondulante, se dice que los 
datos son heterocedásticos. 
125 Es el supuesto que asume cada variable predictora como independiente. Con esto se quiere decir que el 
valor de la predicción no está relacionado con cualquier otra predicción; esto es, no están ordenadas por otra 
variable.  
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b1 X1 = efecto lineal X1 

b2 X2 = efecto lineal X2 

ε =error    

La regresión y los análisis de correlación a menudo se encuentran una relación 

causal entre variables, esto es, la variable independiente ocasiona que la variable 

dependiente cambie. Este tipo de relaciones causales pueden ser directas o inversas 

(Hopkins, et.al, 1997). 

 Hemos mencionado el objetivo de la regresión múltiple, en nuestro documento será 

aplicada para demostrar la explicación de las variables dependientes –ventaja competitiva- 

con un conjunto de variables independientes –capacidades gerenciales y funcionales- con el 

fin de rechazar o no rechazar la hipótesis 6 de nuestra investigación. Es importante 

mencionar que para este análisis únicamente examinaremos la relación que existe entre el 

índice de ventaja competitiva y las dimensiones humano-operativa, financiero-

administrativa, tecnológica y de ventas puesto que, como ya hemos visto, son los que 

muestran una alta relación –recuérdese análisis de correlación-. El proceso para realizar el 

análisis de regresión múltiple se modela en tres fases. La primera consiste en seleccionar 

las variables dependientes e independientes a analizar. La segunda etapa involucra la 

estimación del modelo de regresión donde se examina la significación estadística y práctica 

y finalmente el último paso consiste en la interpretación de los resultados. 

 En los cuadros siguientes se muestran los resultados de las correlaciones entre el 

índice de ventaja competitiva con las dimensiones seleccionadas. El interés primordial es 

asegurar que los resultados son generalizables a la población y que no son específicos de la 

muestra utilizada para la estimación, por ello examinaremos el valor de r2 ajustado126. 

Según varios autores estadísticos (Freund, J.E., 2001, Miller, I. y Miller, M., 1999; Hair, 

                                                 
126 El r2 es el cuadrado del coeficiente de correlación múltiple muestral, estimación del cuadrado del 
coeficiente de correlación múltiple ρ2

Y1.p, al que se denomina coeficiente de determinación. Es decir, el 
coeficiente de determinación se define a partir de la correlación múltiple. La generalización de la 
interpretación del coeficiente de determinación al caso múltiple es automática: Proporción de variabilidad 
total de la variable dependiente explicada mediante el plano de regresión Sin embargo, el coeficiente de 
determinación presenta el inconveniente de que, a mayor número de variables en el modelo, mayor es su 
valor, por lo que, en general, se considera que r2 tiene a sobreestimar el verdadero valor de ρ2

Y1.p. El 
coeficiente de determinación ajustado por el número de observaciones y número de variables independientes 
corrige la sobreestimación de r2 (Ferrán, 2001). 
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Anderson, et.al, 1999, Johnson, 2000)  el valor mínimo r2 de debe ser 0.70, sin embargo, 

Kerlinger y Lee (2002) mencionan que un valor de r2 por encima de 0.50 es útil. Veremos 

qué resultados arrojan los análisis. El cuadro 6.27 muestra los resultados para el conjunto 

de dimensiones pertenecientes a la variable independiente en relación a la variable 

dependiente. Observamos que el r2 ajustado es útil al ser de 0.553 al utilizar las 

dimensiones humano-operativa, financiero-administrativa, tecnológica y de ventas en 

relación al índice de ventaja competitiva.  

 Los resultados del análisis de regresión múltiple muestran que, de acuerdo al 

coeficiente de determinación r2 ajustada, podemos decir que el 55.3% de la generación de 

ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos puede ser 

explicada por las dimensiones de ventas y tecnológicas, humano-operativa y financiero-

administrativa. De los resultados se desprende la ecuación de regresión múltiple: 

Y = -7.842+0.209humano-operativa-0.074financiero-administrativa+0.339tecnológica+0.920ventas  (8) 

Se puede decir que la dimensión de ventas tiene mayor peso que las otras 

dimensiones lo cuál es verdad para este caso pero quizá no siempre sea así, especialmente 

tomamos en cuenta el valor de r2. La razón F arrojó un cálculo de 29.49 con 4 grados de 

libertad. Esto resulta particularmente útil porque indica que la regresión de Y sobre las 

dimensiones humano-operativa, financiero-administrativa, tecnológica y de ventas 

expresada es estadísticamente útil, es decir, la relación no ocurre totalmente por azar. 
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Cuadro 6.27 

Regresión múltiple entre variables independientes y variable dependiente 

Variables Entered/Removedb

Ventas,
Tecnológic
a,
Humano-o
perativa,
Financiero
-administr
ativa

a

. Enter

Model
1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Model Summary

.757a .573 .553 2.16938
Model
1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), Ventas, Tecnológica,
Humano-operativa, Financiero-administrativa

a. 

 

ANOVAb

555.237 4 138.809 29.495 .000a

414.147 88 4.706
969.384 92

Regression
Residual
Total

Model
1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Ventas, Tecnológica, Humano-operativa,
Financiero-administrativa

a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
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Coefficientsa

-7.842 1.254 -6.252 .000

.209 .088 .235 2.372 .020

-.074 .097 -.086 -.762 .448

.399 .098 .352 4.085 .000

.920 .243 .395 3.783 .000

(Constant)
Humano-o
perativa
Financiero
-administr
ativa
Tecnológi
ca
Ventas

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: FactorVCa. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 A continuación se presentan los resultados de la regresión múltiple entre cada una 

de las dimensiones seleccionadas y el índice de ventaja competitiva. Se realiza este 

procedimiento con el afán de demostrar al lector cuáles dimensiones explican mejor la 

posible relación entre las dimensiones de las capacidades gerenciales y funcionales y la 

ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. 

 En el cuadro 6.28 se presentan los resultados de la regresión para la dimensión 

humano-operativa y el índice de ventaja competitiva. Se arrojó un r2 ajustado de 0.346 lo 

que nos indica que por sí mismo esta dimensión no es significativa ni útil para predecir la 

variable dependiente. De los resultados se desprende la ecuación de regresión: 

Y = -3.849+0.529humano-operativa    (9) 

De acuerdo a la tabla de análisis de la varianza, el F calculado es de 49.57 y el ρ-valor es 

0.000, que es menor a 0,01 lo cual implica rechazar la idea de que los datos provengan de 

una distribución normal con 99% de confianza. A partir de ello, podemos concluir que esta 

dimensión por sí misma no alcanza a explicar la posible relación con el índice de ventaja 

competitiva. 



209 

 

 

Cuadro 6.28 

Regresión: Dimensión humano-operativa e índice de ventaja competitiva 

Variables Entered/Removedb

Humano-o
perativa

a . Enter

Model
1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Model Summaryb

.594a .353 .346 2.62605
Model
1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), Humano-operativaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

ANOVAb

341.837 1 341.837 49.570 .000a

627.547 91 6.896
969.384 92

Regression
Residual
Total

Model
1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Humano-operativaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Coefficientsa

-3.849 1.280 -3.008 .003

.529 .075 .594 7.041 .000

(Constant)
Humano-o
perativa

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: FactorVCa. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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 Los resultados de la regresión para la dimensión financiero-administrativa y el 

índice de ventaja competitiva obtuvieron un r2 ajustado de 0.290 lo que nos indica que por 

sí mismo esta dimensión no es significativa ni útil para predecir la variable dependiente. De 

los resultados se desprende la ecuación de regresión: 

Y = -1.456+0.470Financiero-administrativa     (10) 

De acuerdo a la tabla de análisis de la varianza, el F calculado es de 38.53 y el ρ-valor es 

0.000, que es menor a 0,01 lo cual implica rechazar la idea de que los datos provengan de 

una distribución normal con 99% de confianza aunque se acepte una relación lineal, es 

decir, hay diferencia en la distribución de la muestra estudiada. A partir de ello, podemos 

concluir que esta dimensión por sí misma no alcanza a explicar la posible relación con el 

índice de ventaja competitiva. El cuadro 6.29 muestra lo anteriormente expuesto. 

 

Cuadro 6.29 

Regresión: Dimensión financiero-administrativa e índice de ventaja 

competitiva 

Variables Entered/Removedb

Financiero
-administr
ativa

a . Enter

Model
1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Model Summaryb

.545a .297 .290 2.73561
Model
1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), Financiero-administrativaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
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ANOVAb

288.381 1 288.381 38.535 .000a

681.003 91 7.484
969.384 92

Regression
Residual
Total

Model
1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Financiero-admnistrativaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Coefficientsa

-1.456 1.071 -1.360 .177

.470 .076 .545 6.208 .000

(Constant)
Financiero
-administr
ativa

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: FactorVCa. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 En el cuadro 6.30 se presentan los resultados de la regresión para la dimensión 

tecnológica y el índice de ventaja competitiva. Se arrojó un r2 ajustado de 0.393 lo que nos 

sugiere que esta dimensión no es significativa ni útil para predecir la variable dependiente, 

es decir, para el índice de ventaja competitiva. De los resultados se desprende la ecuación 

de regresión: 

Y = -2.049+0.711tecnológica    (11) 

De acuerdo a la tabla de análisis de la varianza, el F calculado es de 58.41 y el ρ-valor es 

0.000, que es menor a 0,01 lo cual implica rechazar la idea de que los datos provengan de 

una distribución normal con 99% de confianza pero se acepta la existencia de una relación 

lineal. Es interesante observar que para esta dimensión el valor de beta está por encima de 

0.50 pero aún con esto la dimensión no cuenta con los suficientes elementos para 

considerarse útil en la relación que se busca en esta investigación. 
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Cuadro 6.30 

Regresión: Dimensión tecnológica e índice de ventaja competitiva 

Variables Entered/Removedb

Tecnológic
a

a . Enter

Model
1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Model Summaryb

.627a .393 .386 2.54351
Model
1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), Tecnológicaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

ANOVAb

380.665 1 380.665 58.841 .000a

588.719 91 6.469
969.384 92

Regression
Residual
Total

Model
1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Tecnológicaa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Coefficientsa

-2.049 .950 -2.156 .034

.711 .093 .627 7.671 .000

(Constant)
Tecnológi
ca

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: FactorVCa. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 Los resultados de la regresión para la dimensión de ventas y el índice de ventaja 

competitiva obtuvieron un r2 ajustado de 0.442, éste es el resultado individual más alto 

obtenido. Sin embargo, aún no alcanza el nivel mínimo -0.50- para ser considera como una 
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dimensión que ayude a predecir la variable dependiente. De los resultados se desglosa la 

ecuación de regresión: 

Y = -5.703+1.521Ventas     (10) 

De acuerdo a la tabla de análisis de la varianza, el F calculado es de 73.734 y el ρ-valor es 

0.000, que es menor a 0,01 lo cual implica rechazar la idea de que los datos provengan de 

una distribución normal con 99% de confianza aunque se acepte una relación lineal. A 

partir de ello, podemos concluir que esta dimensión por sí misma no alcanza a explicar la 

posible relación con el índice de ventaja competitiva. El cuadro 6.31 muestra lo 

anteriormente expuesto. 

 

Cuadro 6.31 

Regresión: Dimensión de ventas e índice de ventaja competitiva 

Variables Entered/Removedb

Ventasa . Enter
Model
1

Variables
Entered

Variables
Removed Method

All requested variables entered.a. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

Model Summaryb

.669a .448 .442 2.42580
Model
1

R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of
the Estimate

Predictors: (Constant), Ventasa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
 

ANOVAb

433.892 1 433.892 73.734 .000a

535.492 91 5.885
969.384 92

Regression
Residual
Total

Model
1

Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

Predictors: (Constant), Ventasa. 

Dependent Variable: FactorVCb. 
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Coefficientsa

-5.703 1.266 -4.503 .000
1.521 .177 .669 8.587 .000

(Constant)
Ventas

Model
1

B Std. Error

Unstandardized
Coefficients

Beta

Standardized
Coefficients

t Sig.

Dependent Variable: FactorVCa. 
 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 

 

 Después de analizar los resultados de las múltiples regresiones podemos afirmar que 

el modelo más parsimonioso es el que integra las dimensiones humano-operativa, 

financiero-administrativa, tecnológica y de ventas con relación al índice de ventaja 

competitiva. Sin embargo el modelo no es lo suficientemente potente, por lo cual, no 

podemos afirmar que exista una fuerte relación entre las dimensiones de las capacidades 

gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada 

en recursos. Recordando la hipótesis planteada: 

Hipótesis 5: Las ventaja competitiva de las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de multifuncionales en México está explicada a través las 

capacidades gerenciales y funcionales que la organización posee. 

 Y de acuerdo a los resultados expuestos en este apartado podemos decir que se 

rechaza la hipótesis 5. Aunque las capacidades gerenciales y funcionales contribuyen a la 

explicación de la ventaja competitiva en un 55.3% se comprobó que además existen otros 

factores que contribuyen a su generación en la población estudiada. El esquema 6.4 muestra 

el resumen del análisis de regresión 
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Esquema 6.4 

Síntesis conceptual del análisis de regresión 

Dimensión de Ventas

Capacidades gerenciales 
y funcionales (conjunto 
de dimensiones humano-
operativa, financiero-
administrativa, 
tecnológica y de ventas

Análisis de 
regresión

r2=0.346

Índice de 
Ventaja 
Competitiva

Dimensión Humano-
operativa

Dimensión Financiero-
administrativa

Dimensión Tecnológica

Comprobación 
de hipótesis Hipótesis 5 Rechazada

r2=0.290

r2=0.386

r2=0.442

r2=0.553

 

Fuente: Elaboración propia
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 El cierre de este capítulo está expresado en el esquema 6.5. En ella se describe, en 

síntesis, lo alcanzado en este apartado de la investigación con cada uno de los análisis 

realizados.  

Esquema 6.5 

Síntesis conceptual del análisis e interpretación de resultados 

Capacidad Gerencial VBR

Análisis descriptivo

Análisis factorial

Análisis de la 
estimación de la 
confiabilidad

Análisis de 
correlación

Análisis de regresión

Análisis e 
interpretación 
de los 
resultados

Capacidad Funcional VBR

Ventaja Competitiva VBR

Análisis de media, 
desviación estándar, sesgo, 
curtosis y análisis de 
frecuencias

Agrupamiento de variables

Análisis de la varianza total 
explicada

Comprobación de hipótesis

Hipótesis 2

Hipótesis 1

Hipótesis 3

Hipótesis 4

Rechazada

Rechazada

No rechazada

No rechazada

Alpha de Cronbach
Capacidades gerenciales y 
funcionales VBR

Ventaja competitiva VBR

Capacidades gerenciales y 
funcionales y ventaja 
competitiva VBR

Satisfactoria

Aceptable

Satisfactoria

Correlaciones entre ventaja 
competitiva y dimensiones 
de capacidades gerenciales 
y funcionales VBR

Comprobación de hipótesis

Dimensión humano-operativa, financiero 
administrativa, tecnológica y de ventas con índice de 
ventaja competitiva VBR

Hipótesis 6 No rechazada

Regresión entre dimensiones satisfactoriamente 
correlacionadas con el índice de ventaja 
competitiva VBR

Comprobación de hipótesis Hipótesis 5 Rechazada  

Fuente: Elaboración propia 
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Al sol no hay que suplicarle para que dé a cada uno su parte de luz y de calor. Del 

mismo modo, haz todo el bien que de ti dependa sin esperar a que te lo pidan 
Epicteto
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CAPÍTULO 7 

CAPÍTULO 7: Conclusiones, limitaciones y propuestas futuras de la 

investigación 
Conclusiones 

 

7.1 Modelo de vinculación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos para la pequeña y 

mediana empresa del sector comercial de distribución de multifuncionales en México

7.2 Limitaciones de la investigación

7.3.Propuestas de futuras investigaciones sobre la materia
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7.1 Modelo de vinculación entre capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos para la pequeña y 

mediana empresa del sector comercial de distribución de multifuncionales en México 

 Uno de los objetivos generales de esta investigación es el de contribuir con un 

estudio empírico a nivel nacional que exponga el vínculo entre capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos. Esta 

investigación logró comprender esta vinculación teórica para el caso de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales a través del 

diseño no experimental de corte transversal de la investigación  concluyendo lo siguiente: 

a) Capacidades gerenciales y funcionales de la teoría de la visión basada en recursos. 

 La literatura sobre capacidades gerenciales y funcionales bajo la perspectiva de la 

visión basada en recursos sugiere que cada una de éstas posee tres sub-dimensiones. 

Estudios empíricos transversales (Iansiti & Khanna, 1995; Yeoh & Roth, 1999; 

Rosenbloom, 2000; Ethiraj, 2005) y longitudinales (Makadok & Walter, 2000; Schroeder, 

Bates & Junttila, 2002.) avalan esta teoría. Autores sobre la materia afirman que la 

capacidad gerencial está compuesta por la sub-dimensión financiera, sub-dimensión de 

recursos humanos y la sub-dimensión administrativa, mientras que la capacidad funcional 

por la sub-dimensión de ventas, sub-dimensión tecnológica y la sub-dimensión operativa.  

Sin embargo, el agrupamiento de las capacidades gerenciales y funcionales desde la 

teoría de la visión basada en recursos en esta investigación arrojó en el análisis factorial un 

agrupamiento distinto al propuesto en la teoría. Cabe mencionar que este resultado es 

aplicable únicamente a las pequeñas y medianas empresas del sector comercial de 

distribución de equipos multifuncionales en México. En este análisis surgen las 6 sub-
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dimensiones que conforman tanto a las capacidades gerenciales y funcionales agrupadas en 

cuatro sub-dimensión que son: (1) sub-dimensión humano-operativa, (2) sub-dimensión 

financiero-administrativa, (3) sub-dimensión tecnológica y (4) sub-dimensión de ventas.  

 Como se puede observar, el sector estudiado no distingue la clasificación de las 

capacidades en gerenciales y funcionales sino las mezcla pero mantiene la concepción 

básica de las mismas. Después de análisis hecho en el capítulo anterior sobre los resultados 

la investigadora define, para el caso de la muestra seleccionada, a las sub-dimensiones de 

las capacidades gerenciales y funcionales de la siguiente manera: 

1. Sub-dimensión humano-operativa: Es la combinación de habilidades generadas por 

la educación formal y entrenamiento del personal en conjunto con la planeación y 

ejecución de las actividades propias de la empresa. Esta sub-dimensión involucra la 

experiencia del personal en sus respectivos cargos, procesos de comunicación 

interna y externa, construcción de redes laborales sanas, creación de imagen 

corporativa honorable, adaptación al cambio, agilidad en el servicio hacia clientes y 

capacidad de aprendizaje. 

2. Sub-dimensión financiero-administrativa: Se refiere a la toma de decisiones que 

efectúa la organización sustentada por la valuación formal de activos, ingresos y 

egresos de la firma. Para ejecutar decisiones convenientes para la empresa el 

gerente debe desarrollar habilidades de negocios, ejecutivas y personales para elegir 

la dirección estratégica que moverá a la empresa tomando información y datos 

económicos sobre el desempeño de la organización en los últimos años.  

3. Sub-dimensión tecnológica: La sub-dimensión tecnológica involucra rutinas por 

medio de las cuales todo el personal que labora en una organización puede 
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combinar sus habilidades, conocimientos y experiencia para aprovechar al máximo 

los recursos tecnológicos del que dispone la compañía. Dentro de los indicadores 

utilizados en la sub-dimensión tecnológica de este sector se encuentran el uso 

eficiente de la tecnología, sistemas de información especializados y certificaciones. 

4. Sub-dimensión de ventas: Esta sub-dimensión interactúa tanto con el ambiente 

interno como externo de la organización. Representa la habilidad superior para 

comprender y satisfacer las necesidades del cliente oportunamente. Esta sub-

dimensión es definida como un proceso integrador diseñado para aplicar 

conocimientos, habilidades y recursos colectivos de la firma; está relacionado con 

las necesidades del mercado y del negocio y crea valor agregado a los productos y 

servicio. Los indicadores usados para evaluar esta sub-dimensión en la muestra 

seleccionada son la relación con clientes, conocimiento y calidad de servicios y 

productos, garantías ofrecidas, índice de satisfacción, monto de compras por cliente 

y su antigüedad. 

 Las capacidades organizacionales tanto en la teoría como en esta investigación 

mantienen la concepción de ser: Activos invisibles (Itami & Roehl, 1987; Stalk, Evans & 

Schulman, 1992), actividades (Hitt & Ireland, 1985; Grant, 1991; (Mahoney & Pandian, 

1992), conocimientos (Leonard-Barton, 1992; Lei, Hitt & Bettis, 1996; Kusunoki, et.al., 

1998; Davies & Brady, 2000), habilidades intermedias de transformación (Ulrich, 1993; 

Collis, 1994;  Lado & Wilson, 1994; Oliver, 1997; Dutta, Narasimhan & Rajiv, 2004), 

procesos (Dierickx & Cool, 1989; Amit & Schoemaker, 1993; Day, 1994; Celuch, Kasouf 

& Peruvemba, 2002; Graves & Thomas 2006) y rutinas (Teece, Pisano & Shuen, 1990; 

Dosi & Marengo, 1992; Marino, 1996; Helfat & Peteraf, 2003) de una empresa 
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materializados en los productos o servicios de valor y que al ser ejecutados en el ámbito 

gerencial (Chandler, 1990; Henderson & Cockburn, 1994; Teece, Pisano & Shuen, 1997; 

Davies & Brady, 2000; Graves & Thomas, 2006) o funcional (Leonard-Barton, 1992; Lall, 

1992; Henderson & Cockburn, 1994; Hall, 1993; Collis, 1994; Zollo & Winter, 2002) 

sustentan una ventaja competitiva en la organización  (Barney, 1991, 1995; Peteraf, 1993). 

 Es importante señalar lo anterior ya que, aunque la agrupación de las sub-

dimensiones es diferente, tanto en la teoría como en la investigación con las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en México se 

mantiene la concepción intangible de las capacidades tanto gerenciales como funcionales. 

 Así también se menciona que, a partir de la investigación, se logró comprobar uno 

de los objetivos específicos que indagaba la corroboración de resultados empíricos de este 

estudio con los principales fundamentos teóricos con respecto a los constructos: 

Capacidades gerenciales, capacidades funcionales desde la perspectiva de la visión basada 

en recursos. 

 En el esquema 7.1 se expone una síntesis conceptual de lo sugerido por la teoría y lo 

propuesto en esta investigación en cuanto a capacidades gerenciales y funcionales bajo la 

visión basada en recursos se refiere. Del lado derecho de la figura el lector podrá observar 

la parte teórica sobre la materia y del lado izquierdo lo encontrado en la presente 

investigación. 
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Esquema 7.1 

Síntesis conceptual de la teoría e investigación empírica sobre capacidades 

Longitudinales: Makadok & Walter, 2000; 
Schroeder, Bates & Junttila, 2002.

Sub-dimensión:
1. Financiera
2. Recursos 

Humanos
3. Administrativa

Transversales: Iansiti & Khanna, 1995; Yeoh & 
Roth, 1999; Rosenbloom, 2000; Ethiraj, 2005 Estudios 

empíricos 
destacados

Teoría  

Capacidades
V.B.R.

Capacidades 
organizacionales 

Capacidades 
Gerenciales 
(3)

Capacidades 
Funcionales 
(3)

Sub-dimensión:
4. Tecnológica
5. Ventas
6. Operativa Capacidades 

organizacionales 

Capacidades 
gerenciales y 
funcionales 
(4)

Sub-dimensión:
1. Humano-operativa
2. Financiero-

administrativa
3. Tecnológica
4. Ventas

Activos Intangibles (Itami & Roehl, 1987)
Actividades (Mahoney & Pandian, 1992)
Conocimientos (Leonard-Barton, 1992)
Habilidades intermedias de 
transformación ( Lado & Wilson, 1994)
Procesos (Amit & Schoemaker, 1993)
Rutinas (Helfan & Peteraf, 2003)

Definición 

Clasificación 

Activos Intangibles (Itami & Roehl, 1987)
Actividades (Mahoney & Pandian, 1992)
Conocimientos (Leonard-Barton, 1992)
Habilidades intermedias de 
transformación ( Lado & Wilson, 1994)
Procesos (Amit & Schoemaker, 1993)
Rutinas (Helfan & Peteraf, 2003)

Definición 

Clasificación 

Estudios 
empíricos de 
la 
investigación

Transversal: Pequeñas y medianas empresas del 
sector comercial de distribución de 
multifuncionales en México

Investigación empírica 

 

         Fuente: Elaboración propia 
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b) Ventaja competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en recursos 

 En la revisión bibliográfica efectuada sobre la ventaja competitiva bajo la 

perspectiva de la visión basada en recursos se afirma que ésta es el corazón del desempeño 

de la firma en los mercados competidos (Klein, 2002). Aunque, como se expuso en el 

capítulo dos, no existe una definición única sobre este concepto nuestra investigación se 

basó en lo propuesto por varios autores (Diericks & Cool, 1989; Barney, 1991; Kay, 1993; 

Hunt, 2000; Fortune, 2003) que afirman que la ventaja competitiva está relacionada al 

desempeño financiero superior, antigüedad, acumulación extraordinaria de activos y 

tamaño de la organización.  

 En el capítulo anterior se comprobó que estos cuatro factores para medir la ventaja 

competitiva de las organizaciones se encuentra presente en la muestra de pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de equipo de oficina de nuestro 

país. Esta investigación propone los siguientes conceptos sobre la medición de ventaja 

competitiva para la muestra seleccionada. 

1. Desempeño financiero superior: Se refiere al conjunto de operaciones y hechos 

contables y financieros claramente distintos de lo alcanzado ordinariamente en la 

industria o sector. El desempeño financiero superior es raro en el contexto de 

mercados competidos. Normalmente lo obtiene una entidad que ofrece un valor 

agregado o adicional a sus clientes y generalmente se puede medir con el 

porcentaje o monto de utilidades obtenidas en un periodo de tiempo determinado.  

2. Acumulación extraordinaria de activos: Consiste en la cantidad total de activos 

circulantes y permanentes que posee una organización que, en conjunto, debe ser 

superior al común denominador de la industria o sector. Una acumulación 
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extraordinaria es, en reiteradas ocasiones, consecuencia de un desempeño financiero 

superior dado que sólo se pueden adquirir activos si se cuenta con capital para 

hacerlo.  

3. Antigüedad de la firma: Corresponde al periodo de tiempo que una organización ha 

permanecido en un mercado específico. La antigüedad es considerada como un 

elemento positivo y es recompensada a través de la confianza de los consumidores.  

4. Tamaño de la firma: Se refiere al número de empleados especializados con que 

cuenta la organización. Si bien es cierto que una organización constituida por un 

número reducido de miembros la comunicación, control y participación entre los 

miembros de la firma es más fácil, también es verídico el aumento de tamaño 

organizado conduce a la división social de trabajo y con ello surge la 

especialización. La especialización es percibida positivamente como factor clave 

para la elección de una empresa por parte de los consumidores.  

 Cabe mencionar que el concepto teórico de ventaja competitiva146 aplica también 

para esta investigación empírica como se comprobó en el capítulo anterior. Asimismo, se 

cumplió con el objetivo específico de corroboración de resultados empíricos de este estudio 

con los principales fundamentos teóricos con respecto al concepto de ventaja competitiva 

desde la perspectiva de la visión basada en recursos. El esquema 7.2 muestra lo anterior. 

                                                 
146 Una firma posee una ventaja competitiva cuando implementa estrategias de valor que no están siendo 
ejecutadas, simultáneamente, por algún competidor actual o potencial (Barney, 1991). Estas estrategias de 
valor le permiten a la firma obtener una acumulación extraordinaria de activos (Dierickx & Cool, 1989), un 
desempeño financiero superior (Kay, 1993; Hunt, 2000), o un tamaño y antigüedad sobresaliente (Fortune, 
2003) frente a sus competidores a través de capacidades gerenciales y funcionales (Chandler, 1990)  
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Esquema 7.2 

Síntesis conceptual de la teoría e investigación empírica sobre ventaja competitiva 

Estudios 
empíricos 
destacados

Teoría  

Ventaja 
competitiva
V.B.R.

Una firma posee una ventaja competitiva
cuando implementa estrategias de valor
que no están siendo ejecutadas,
simultáneamente, por algún competidor
actual o potencial (Barney, 1991).

Definición 

Componentes 

Una firma posee una ventaja competitiva 
cuando implementa estrategias de valor 
que no están siendo ejecutadas, 
simultáneamente, por algún competidor 
actual o potencial (Barney, 1991).

Definición 

Componentes 

Estudio 
empírico de 
la 
investigación

Transversal: Pequeñas y medianas empresas del 
sector comercial de distribución de 
multifuncionales en México

Investigación empírica 

Acumulación extraordinaria de 
activos
Desempeño financiero superior
Mayor antigüedad
Mayor tamaño

Acumulación extraordinaria de 
activos
Desempeño financiero superior
Mayor antigüedad
Mayor tamaño

Barnett, Greve & Park (1994);
Markides & Williamson (1994);
Huselid, Jackson & Schuler
(1997);
Farjoum (1998)
Schroeder, Bates & Junttila
(2002)

 

         Fuente: Elaboración propia 
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c) Instrumentos de medición 

 El cuestionario de capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva 

desde la perspectiva de la visión basada en recursos, que fue nuestro instrumento de 

medición en la investigación, demostró ser confiable y válido internamente para explorar el 

vínculo entre ambas variables. Como se mencionó en el capítulo anterior este cuestionario 

presentó coeficientes de confiabilidad superiores a 0.70 en todos sus casos. Con la creación 

de este instrumento se logra cubrir cuatro objetivos específicos de esta investigación que 

recordaremos a continuación: 

6. Construir un instrumento que permita identificar las capacidades 

gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva desde la perspectiva 

de la visión basada en recursos en las pequeñas y medianas empresas del 

sector comercial de distribución de multifuncionales en México. 

7. Analizar, a partir de datos reales, el posible impacto de las capacidades 

gerenciales y funcionales sobre la ventaja competitiva de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de 

multifuncionales en México 

8. Determinar la posible relación entre las capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva a través de un análisis de regresión 

múltiple.  

9. Comprobar los resultados empíricos de este estudio con los principales 

fundamento teóricos con respecto a los constructos: Capacidades 
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gerenciales, capacidades funcionales y ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos 

El primer objetivo específico se alcanzó con el propio desarrollo del instrumento de 

medición tal y como se mostró en el capítulo cinco de esta tesis.  

Fue posible conseguir el segundo objetivo específico de la investigación por medio 

del cuestionario de capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva desde la 

perspectiva de la visión basada en recursos, puesto que, después de recolectar los datos y 

transcribirlos en una base de datos utilizando SPSS para Windows se logró analizar la 

información. 

Una vez analizada la información recolectada se pudo corroborar la relación entre 

capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva bajo la perspectiva de esta 

investigación cubriendo así el tercer objetivo específico de la investigación. 

 A través de los diversos análisis efectuados en el capítulo seis, todo ellos con 

sustento en la información obtenida a través del instrumento de la investigación se lograron 

comprobar tanto las hipótesis del estudio y, por ende, lo propuesto por la teoría en la 

literatura de forma empírica. 

 Es notorio mencionar que el instrumento utilizado en la parte cualitativa de la 

investigación jugó un papel transcendental en la investigación. La entrevista desarrollada y 

ejecutada nos marcó la directriz que debía seguir este estudio al aterrizar la teoría a la 

realidad de las pequeñas y medianas empresas del sector comercial de distribución de 

equipo de oficina. 
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d) Modelo que vincula las capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de equipo de oficina. 

 Con fundamento en la investigación realizada se puede argumentar que, aunque las 

capacidades gerenciales y funcionales de la teoría de la visión basada en recursos no 

explican en totalidad la ventaja competitiva de las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de equipo de oficina, sí contribuyen a la comprensión de la 

relación entre ambos factores en un cincuenta y cinco por ciento.  

 Esta investigación propone un modelo que, con un soporte metodológico expuesto 

en capítulos anteriores, vincula las capacidades gerenciales y funcionales y la ventaja 

competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos de las pequeñas y 

medianas empresas del sector comercial de distribución de equipo de oficina. 

 A partir de esta propuesta se cubren la totalidad de los objetivos generales y 

específicos planteados en el capítulo cuarto. Estos objetivos restantes son: 

3. Proponer un modelo teórico general que explique la posible asociación 

entre capacidades gerenciales y funcionales y ventaja competitiva desde 

la perspectiva de la visión basada en recursos. 

4. Proponer un modelo teórico específico para las pequeñas y medianas 

empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en 

nuestro país con fundamento en los resultados obtenidos en la 

investigación sobre los constructos capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión 

basada en recursos.  
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El modelo teórico general que vincula asociación entre capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en recursos.se 

muestra en el esquema 7.3. 

En esta es posible notar que los variables se manejan tal y como lo propone la teoría 

de visión basada en recursos. Es posible observar como las capacidades gerenciales 

mantienen tres sub-dimensiones –financiera, de recursos humanos y administrativa-, así 

también las capacidades funcionales conservan la sub-dimensión tecnológica, de ventas y 

operativa.  

Por el lado de la ventaja competitiva se muestran las cuatro variables que la 

componen –acumulación extraordinaria de activos, desempeño financiero superior, 

antigüedad mayor de la empresa y tamaño mayor de la empresa-. Es importante destacar 

que en esta variable existen otros factores aunados a las capacidades gerenciales y 

funcionales que generan ventaja competitiva.  

Ambos constructos están vinculados a la organización que, a su vez, está vinculada 

a los clientes quienes son los que juzgan el valor agregado que la empresa ofrece al 

desarrollar capacidades organizacionales. A través de este desarrollo una empresa puede 

obtener, teóricamente, ventaja competitiva. 
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Esquema 7.3. 

Modelo teórico general  

(+)

Acumulación 
extraordinaria 

de activos

Desempeño 
financiero 
superior

Antigüedad

Mayor tamaño 
de la firma

Ventaja 
Competitiva

(+)

Organización

Clientes

Capacidades
Gerenciales

Capacidades
Funcionales

Financieras
Recursos Humanos

Administrativas

Tecnológicas
Ventas

Operativas

Activos invisibles
Actividades

Conocimientos
Habilidades

Procesos
Rutinas

Perspectiva de la Visión Basada en Recursos

Otros factores 

 
 Fuente: Elaboración propia 
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El modelo teórico-empírico específico que vincula asociación entre capacidades 

gerenciales y funcionales y ventaja competitiva desde la perspectiva de la visión basada en 

recursos.se muestra en el esquema 7.4. 

Como hemos expuesto a lo largo de esta investigación, en el caso particular de las 

pequeñas y medianas empresas del sector comercial de distribución de equipo 

multifuncional en México, no existe una división definida entre capacidades gerenciales y 

funcionales como propone la teoría. En este estudio específico las capacidades surgen 

combinadas entre sí generando cuatro dimensiones que denominamos –con sustento en los 

análisis realizados-: Humano-operativa, financiero-administrativa, tecnológica y de ventas. 

 Por otra parte, la ventaja competitiva de la organización bajo la perspectiva de la 

visión basada en recursos resultó en esta investigación tal y como lo sugiere la teoría. Es 

decir, la ventaja competitiva da como resultado a las organizaciones un desempeño 

financiero superior, una acumulación extraordinaria de activos, un tamaño y antigüedad 

mayor a la de la industria.  

 Enfatizamos, en este estudio, que las tanto las capacidades gerenciales y funcionales 

no son los únicos factores para explicar el fenómeno de la ventaja competitiva en las 

organizaciones y en este caso en particular. De hecho, en nuestro estudio sólo la logran 

explicar en un 55.3%, por tal motivo, en el esquema se consideran otros factores, aún 

desconocidos por la investigadora para comprender en totalidad este interesante fenómeno 

de la administración estratégica. 
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Esquema 7.4 

Modelo teórico-empírico específico  

Acumulación 
extraordinaria 

de activos

Desempeño 
financiero 
superior

Antigüedad

Mayor tamaño 
de la firma

Ventaja 
Competitiva

Pequeñas y medianas 
empresas del sector 

comercial de distribución de 
equipo de oficina en México

Capacidades
Gerenciales y 
Funcionales

Dimensiones
Humano-operativa

Financiero-administrativa
Tecnológica

Ventas

Activos invisibles
Actividades

Conocimientos
Habilidades

Procesos
Rutinas

Otros factores 

r2=0.553

r2= x

Perspectiva de la Visión Basada en Recursos

Productos o 
servicios de 

valor

Estrategias de 
valor

 
Fuente: Elaboración propia
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7.2 Limitaciones de la investigación 

 Esta investigación cuenta con limitaciones como cualquiera. Se considera que, 

principalmente, son tres aspectos a considerar como limitantes fundamentales del estudio: 

1. Validez: La validación siempre requiere de investigaciones empíricas, y aunque está 

investigación la ejecutó, la validación es un proceso interminable. Este estudio 

presentó la consistencia interna de los constructos capacidades gerenciales y 

funcionales y ventaja competitiva. En este sentido se mostró el grado en que los 

elementos de dichos constructos pueden emplearse para explicar las interrelaciones, 

pero por ningún motivo es verdad que el nombre que se le otorgó a éstos sea el 

apropiado. En otras palabras, la consistencia interna es necesaria pero no suficiente 

para otorgar completa validez a un estudio.   

2. Tamaño de muestra reducido y específico: Es evidente que los resultados obtenidos 

en esta investigación no se pueden generalizar de ninguna manera. Es decir, los 

resultados alcanzados en esta investigación sólo pueden aplicarse en el punto de 

tiempo específico del estudio a las pequeñas y medianas empresas del sector 

comercial de distribución de equipo de oficina. 

3. Factores desconocidos que explican el constructo ventaja competitiva: Si bien es 

cierto que las capacidades gerenciales y funcionales ayudan a comprender mejor el 

factor nombrado ventaja competitiva, también es verdad que, como se comprobó en 

esta pesquisa, existen otros factores que lo explican.   
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7.3. Propuestas de futuras investigaciones sobre la materia 

 En términos generales, esta investigación obtuvo evidencias positivas que permiten 

vislumbrar futuras líneas de investigación para profundizar el estudio de las capacidades 

gerenciales y funcionales y la ventaja competitiva bajo la perspectiva de la visión basada en 

recursos.  

 Una propuesta para seguir investigando en esta materia es aplicar el cuestionario 

desarrollado, que mostró ser confiable, a otros giros comerciales con una muestra más 

amplia. Podría aplicarse también a otros sectores, por ejemplo el sector servicios. Sin 

embargo, no se considera adecuado investigar en sectores como el manufacturero o agrícola 

debido a que los procesos de cada una de las organizaciones pertenecientes a estos sectores 

son diferentes al desarrollado en el área comercial o de servicios. Así también sería 

atractivo conocer cómo se agrupan las capacidades gerenciales y funcionales de la teoría de 

la visión basada en recursos en un giro comercial o sector diferente al estudiado. 

 La investigación marcó la pauta para mostrar que existen factores, hasta ahora 

desconocidos, que explican en gran medida el fenómeno de la ventaja competitiva bajo la 

visión basada en recursos. Sería interesante indagar cuáles son esos factores.  

 El esquema 7.5 muestra en resumen las limitaciones y posibles investigaciones 

futuras sobre esta materia. 
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Esquema 7.5 

Síntesis conceptual sobre las limitaciones y futuras investigaciones del estudio 

Investigación 
sobre capacidades 
gerenciales y 
funcionales y 
ventaja 
competitiva V.B.R.

Limitaciones

Validez

Sector específico de 
estudio y temporalidad

Factores desconocidos 
que explican la ventaja 
competitiva V.B.R

Investigaciones 
futuras Otros giros comerciales o 

sector servicios 

Indagación sobre factores 
desconocidos que 
explican la ventaja 
competitiva V.B.R.  

Fuente: Elaboración propia 
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A. Anexos al capítulo 3 

A.1. Figuras  del proceso Xerográfico 
 
 

Figura A.1 
Primera reproducción de una imagen xerográfica 

 

Fuente: Owen, D. (2004) 
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Figura A.2 

Proceso xerográfico de Chester F. Carlson 

 

 Fuente: Owen, D. (2004) 
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A.2. Figuras de la pequeña y mediana empresa en México 
 

Figura A.3 

Concentración geográfica de las empresas en México 

 

Fuente: INEGI (2004) 
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Cuadro A.1 

Fuentes de financiamiento de Mipymes trimestres 2002 -2003 

Pequeña empresa
I II III IV I II III IV

Fuentes de financiamiento 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
Proveedores 62.4 61.6 64.4 63.3 65.4 63.0 66.5 62.5
Bancos comerciales 14.3 15.1 14.9 18.6 13.4 16.5 15.4 18.6
Bancos extranjeros 2.9 1.1 1.8 1.9 1.1 0.7 0.8 1.7
Otras empresas del grupo corporativo 12.5 15.9 13.8 11.7 13.8 13.8 12.7 12.0
Bancas de desarrollo 4.3 2.2 3.3 2.3 2.6 2.4 1.2 2.4
Oficina matriz 2.5 3.0 1.8 1.5 2.6 3.0 2.7 2.1
Otros pasivos 1.1 1.1 0.0 0.7 1.1 0.6 0.7 0.7
Empresas que utilizaron crédito bancario 21.2 22.2 22.5 25.6 18.6 24.0 20.0 25.2
           Destino:
Capital de trabajo 65.1 66.1 69.2 70.3 67.4 67.1 66.1 77.8
Reestructuración de pasivos 12.7 14.3 9.2 18.8 13.0 12.9 12.5 12.7
Operaciones de comercio exterior 7.9 1.8 4.6 4.7 4.3 4.3 5.4 3.2
Inversión 11.1 16.1 15.4 6.3 8.7 7.1 7.1 4.8
Otros propósitos 3.2 1.7 1.6 0.0 6.5 8.6 8.9 1.6
Empresas que no utilizaron crédito bancario 78.8 77.8 77.5 74.4 81.4 76.0 80.0 74.8
           Motivo:
Altas tasas de interés 28.7 25.3 25.4 23.0 20.3 24.7 22.5 22.3
Problemas de demanda por sus productos 5.4 4.9 6.5 4.7 6.5 6.5 7.7 7.9
Renuencia de la banca 24.2 22.7 18.5 18.7 17.2 15.3 12.2 14.4
Incertidumbre sobre la situación económica 14.8 17.3 20.0 25.3 24.6 23.7 23.9 19.7
Problemas de reestructuración financiera 7.6 8.9 10.8 9.3 8.6 9.3 8.6 9.2
Rechazo de solicitudes 11.3 12.0 10.4 10.5 11.2 11.6 8.1 11.8
Problemas de cartera vencida 4.0 3.6 3.5 3.9 2.2 2.3 2.7 3.5
Problemas para competir en el mercado 4.0 4.9 4.9 4.7 4.7 3.7 6.3 7.4
Otros 0.0 0.4 0.0 0.0 4.7 2.8 8.1 3.9

2002 2003

 

Fuente: Banco de México (2004) 
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A.3. Figuras sobre productos multifuncionales en México 
Figura A.4 

Productos multifuncionales ofertados en México 2003 – 2007 
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Figura A.5 

Porcentaje de participación en el mercado mexicano de diversas marcas 
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Fuente: Sharp Electronics Corporation México en Info Trends (2007) 

 

Figura A.6 

Pronóstico de la dinámica del mercado 2005 - 2010 
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 Fuente: Sharp Electronics Corporation México en Info Trends Inc, (2007) 
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B. Anexos al capítulo 5 

B.1. Entrevista a profundidad 
Versión final de la entrevista estructurada 

1. Datos Generales: 

1. Nombre de la persona entrevistada 

2. Nombre la empresa 

3. Cargo de la persona entrevistada 

4. Año de Fundación de la empresa 

5. No. De Empleados de la empresa 

2. Perfil de la empresa 

6. Brevemente, ¿qué hace la empresa?  

7. ¿Qué productos maneja? 

8. ¿Cuántos competidores tiene en el mercado? 

9. ¿Quiénes son sus principales clientes o bien a quién se dirige el esfuerzo de ventas? 

3. Análisis del entorno de la organización 

10. ¿Cuáles son las fortalezas de su empresa? 

11. ¿Cuáles son las oportunidades de su empresa? 

12. ¿Cuáles son las debilidades de su empresa? 

13. ¿Cuáles son las amenazas de su empresa? 

4. Análisis de las capacidades gerenciales y funcionales de la empresa bajo la perspectiva 

de la visión basada en recursos 

 Activos tangibles 

14. ¿Con cuántos carros cuenta la empresa? 
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15. ¿Su empresa cuenta con Internet? 

16. ¿Cree usted que sus instalaciones están diseñadas para que su personal efectúe 

correctamente su trabajo? 

17. ¿Su personal cuenta con las herramientas indispensables para realizar su trabajo? 18 

¿Cree que estos recursos físicos le pueden proporcionar una ventaja sobre sus 

competidores?  ¿Considera que esta ventaja es temporal o sostenida? 

 Capacidades Gerenciales 

  Dimensión de recursos humanos 

19. ¿En promedio, qué escolaridad tienen sus empleados? –Desarrollo interno del personal- 

20. ¿Qué periodicidad de capacitación  tienen sus empleados? –Desarrollo interno del 

personal- 

21. ¿Existen promociones internas en su empresa? –Desarrollo interno del personal- 

 22. ¿Sus empleados pueden hacer “una carrera” dentro de su empresa? –Desarrollo interno 

del personal- 

23. ¿Existe un proceso definido de selección de su personal? -Selección calificada del 

personal- 

24. ¿Tienen incentivos sus empleados? –Incentivos- 

25. ¿Considera que sus colaboradores están bien preparados para resolver todas las 

necesidades de sus clientes? -Importancia estratégica del capital humano- 

26. ¿Qué conocimientos o habilidades específicas desarrolla en su personal que sea 

importante para su negocio? -Importancia estratégica del capital humano- 

27 ¿Los empleados y los gerentes se están actualizando constantemente? –Importancia del 

capital humano- 
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28  ¿Su empresa reconoce e incorpora nuevas habilidades o destrezas? –Importancia del 

capital humano- 

29. ¿Cree que estos recursos humanos pueden proporcionarle a su empresa una ventaja 

sobre sus competidores? ¿Considera que esta ventaja es temporal o sostenida? 

  Dimensión de ventas 

30. ¿Qué servicios únicos ofrece su empresa a sus clientes que lo diferencien de sus 

competidores? –Análisis de mercados- 

31. ¿Su empresa ofrece servicios especializados a sus clientes que lo diferencian de sus 

competidores? –Análisis de mercados- 

32 ¿Estos servicios únicos y especializados le permiten a su empresa encontrar más 

clientes? –Análisis de mercados- 

33. ¿Su empresa atiende mercados donde sus competidores no llegan? –Análisis de 

mercados- 

34. ¿En su empresa se innovan constantemente los servicios que ofrece? –Análisis de 

mercados- 

35 ¿Conoce usted si sus clientes están satisfechos con los productos y servicios que usted 

ofrece? –Análisis del cliente- 

36  ¿Qué tiempo tiene con usted su cliente más antiguo? –Análisis del cliente- 

37 ¿Conoce porqué se ha quedado con usted? –Análisis del cliente- 

38 ¿Conoce cuáles son sus clientes que le generan más rentabilidad a su negocio? –Análisis 

del cliente- 

39  ¿Su empresa ofrece alguna atención especial o algún detalle a ese cliente a clientes 

estratégicos? –Análisis del cliente- 
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40  ¿Consideraría, en general, que su empresa tiene clientes leales? –Análisis del cliente- 

  Dimensión financiera 

41  ¿Mide usted el crecimiento de su empresa anualmente? –Análisis de metas económicas- 

42  ¿Conoce cuál es su posición en el mercado (market share) con respecto a sus 

competidores? –Análisis de metas económicas- 

43  ¿Sabe usted cuál es la utilidad que genera su empresa mensualmente? –Análisis de 

indicadores financieros- 

44  ¿Mide usted el retorno sobre las inversiones, activos y capital en su empresa? –Análisis 

de indicadores financieros- 

45. ¿Conoce usted el flujo de efectivo de su organización? –Análisis de indicadores 

financieros 

  Dimensión Operativa 

46. ¿En su empresa se procura que la información  llegue a quien tenga que llegar, es decir, 

se transmite la información adecuadamente? –Procesos y rutinas- 

47. ¿En su empresa, la coordinación entre departamentos facilita el desarrollo de las 

actividades diarias? –Procesos y rutinas- 

  Dimensión Administrativa 

48. ¿En su empresa se hace énfasis en trabajar con eficiencia? –Estrategia empresarial- 

49 ¿En su empresa existe flexibilidad entre los empleados para realizar diversas 

actividades? –Estrategia empresarial- 

50. ¿En su empresa los colaboradores asumen sus responsabilidades? –Estrategia 

empresarial- 

 Dimensión tecnológica 
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51. ¿Entiende usted (o el gerente) la importancia de los sistemas de información como una 

herramienta que incrementa la productividad (eficiencia)? –Uso de software especializado- 

52. ¿Su empresa cuenta con sistemas de información (software) especializados? –Uso de 

software especializado- 

53. ¿Se realizan operaciones tecnológicas (vía Internet) en su empresa (venta, servicio, 

información)? –Uso de software especializado- 

54. ¿Cree que estos recursos (financieros, organizacionales, tecnológicos) pueden 

proporcionarle a su empresa una ventaja sobre sus competidores (cómo le ayudan a 

disminuir las amenazas o explotar las oportunidades?  ¿Considera que esta ventaja es 

temporal o sostenida? 

5. Análisis de la ventaja competitiva de la empresa desde la teoría de la visión basada en 

recursos 

55. ¿Cuáles son los factores clave que le permiten a su negocio ser rentable? –Pregunta de 

valor- 

56. ¿Cree que esos factores son únicos dentro de su industria? –Pregunta de rareza- 

57. ¿Dónde cree usted que radican sus fortalezas de su negocio (que le permiten seguir en 

la industria en un futuro? –Pregunta de valor- 

58. ¿Porqué cree usted que los clientes los prefieren a ustedes en lugar de a los 

competidores? –Pregunta de valor- 

59. ¿Qué habilidades específicas proveen un valor sustancial a sus clientes generando así 

una ventaja sobre sus competidores? –Pregunta de rareza- 

60. ¿Cree usted que las habilidades o experiencia que ha desarrollado su empresa le 

garantizan una ventaja sobre sus competidores? ¿Esta ventaja es temporal o sostenida? 
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-Pregunta de rareza- 

61. ¿Qué necesita mejorar o cómo puede crear  su organización una ventaja sostenida sobre 

sus competidores? –Pregunta de imitabilidad- 

62. ¿Sabe usted si su competencia tiene dificultades en imitar las habilidades, experiencia o 

los recursos de su empresa? ¿Cuáles son esas dificultades? –Pregunta de imitabilidad- 
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B.2. Muestra de empresas de la segunda etapa de investigación 
Cuadro B.1 

Empresas del sector comercial de distribución de multifuncionales en México participantes 
Empresa Marca Antigüedad Tamaño Ventas Ubicación 

Copiadoras e impresoras del Golfo S.A. 
de C.V. Marca 2 1 a 5 años 11 a 15 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Exi S.A. de C.V. Marca 2 16 a 20 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Copiadoras de Orizaba S.A. de C.V. Marca 2 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
Exi Tabasco S.A. de C.V. Marca 2 1 a 5 años 11 a 15 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Ikon Office Solutions México S.A de 
C.V. Marca 2 1 a 5 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Anónimo Marca 2 16 a 20 años 6 a 10 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Área metropolitana 
Máquinas, Equipos y Sistemas S.A. de 
C.V. Marca 2 1 a 5 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Anónimo Marca 2 16 a 20 años 16 a 50 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Norte 
Tecnología en documentos S.A. de C.V Marca 2 6 a 15 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Servicopy S.A de C.V. Marca 2 6 a 15 años 11 a 15 empleados 1 a 1,999,999 pesos Centro 
Equipos Digitales de impresión S.A. de 
C.V. Marca 2 6 a 15 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Servicio Técnico de Hidalgo S.A. de 
C.V Marca 2 6 a 15 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Anónimo Marca 2 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 

Digicopias S.A. de C.V. Marca 2 
Más de 21 
años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 

Tecnología en soluciones digitales S.A. 
de C.V. Marca 2 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Centro 
Soluciones de oficina S.A. de C.V. Marca 2 1 a 5 años 11 a 15 empleados 1 a 1,999,999 pesos Centro 
Concepto Risográfico S.A. de C.V. Marca 2 16 a 20 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Gamaservicios S.A. de C.V. Marca 2 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
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Digicopy S.de R.L. Marca 2 1 a 5 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 

Anónimo Marca 2 
Más de 21 
años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 

Anónimo Marca 2 
Más de 21 
años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 

Delta S.A. de C.V. Marca 2 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Soluciones K.M. S.A. de C.V. Marca 2 16 a 20 años 11 a 15 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Centro 
Copytoner de Puebla S.A. de C.V. Marca 2 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Centro 
Anónimo Marca 2 1 a 5 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Tonermarket S.A. de C.V. Marca 2 6 a 15 años 11 a 15 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Anónimo Marca 2 6 a 15 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Coynet S.A. de C.V. Marca 2 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
K.C.D.M. S.A de C.V. Marca 2 1 a 5 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Exi Chiapas S.A. de C.V. Marca 2 6 a 15 años 11 a 15 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Sur 
Soluciones digitales al documento S.A. 
de C.V. Marca 2 1 a 5 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 
Eao Digital Solutions S.A. de C.V. Marca 1 1 a 5 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 
Tecno Office S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Digital Copy Technologies S.A. de 
C.V. Marca 1 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 
Anónimo Marca 1 6 a 15 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
Ofisa S.A. de C.V. Marca 1 1 a 5 años 11 a 15 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Sur 
Copiadoras de Tepic S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Norte 
Soluciones en documentos S.A. de 
C.V. Marca 1 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 
Districopy S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Digitalización en impresión S.A. de 
C.V. Marca 1 1 a 5 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
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CopyJet S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 11 a 15 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Docuimagen S.A. de C.V. Marca 1 16 a 20 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Copiadoras y multifuncionales de 
Monterrey S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Norte 
Office Plus de Coahuila S.A. de C.V. Marca 1 16 a 20 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Norte 
Excelencia en Tóner S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 
Copy Tecnología y Servicio S.A. de 
C.V. Marca 1 6 a 15 años 6 a 10 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Norte 
Sistemas Digitales de Vanguardia S.A. 
de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Faxycopy Digital S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Copiadoras Digitales y Servicio S.A. de 
C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Sistemas de copiado Morelos S.A. de 
C.V.          Marca 1 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 
Prosermac S.A. de C.V. Marca 1 1 a 5 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
Duplicadoras Digitales de Monterrey 
S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Edi de Puebla S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 
Productec de Querétaro S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Plus Digital S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Máquinas de Comunicación Digital 
S.A. de C.V. Marca 1 1 a 5 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Comercial Papelera S.A. de C.V. Marca 1 6 a 15 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
Document Plus S.A. de C.V. Marca 1 16 a 20 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Anónimo Marca 1 6 a 15 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
Anónimo Marca 1 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Norte 
Sistemas Digitales de México S.A. de 
C.V. Marca 3 1 a 5 años 51 a 100 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 



265 

 

Anónimo Marca 3 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Sur 
Anónimo Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Sur 
Arcyn S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Sur 
Servicios inteligentes para oficina S.A. 
de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
Distribuidora Procomsa S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
Servicios Peña S.A. de C.V. Marca 3 6 a 15 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
Anónimo Marca 3 1 a 5 años 51 a 100 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Centro 

Anónimo Marca 3 
Más de 21 
años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 

Anónimo Marca 3 
Más de 21 
años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 

T.I.D.I de México S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 51 a 100 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 

Makicop S.A. de C.V. Marca 3 
Más de 21 
años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Área metropolitana 

Apoyo Técnico Profesional S.A. de 
C.V. Marca 3 

Más de 21 
años 16 a 50 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 

Sistemas Contino S.A. de C.V. Marca 3 16 a 20 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 

Copias y consumibles S.A. de C.V. Marca 3 
Más de 21 
años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 

La sergraphix S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
Copiadoras Comisa S.A. de C.V. Marca 3 16 a 20 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
Tecnoplus S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Seiton de México S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Tecnología en soluciones digitales de 
oficina S.A. de C.V. Marca 3 16 a 20 años 11 a 15 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 
Empresa comercializadora SIX S.A. de 
C.V. Marca 3 16 a 20 años 11 a 15 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 
Microprocesamientos S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Sur 
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Copiado y Fax S.A. de C.V. Marca 3 16 a 20 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Sur 
Ecoficina S.A. de C.V. Marca 3 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Sur 

Anónimo Marca 4 
Más de 21 
años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 

Servicios especializados S.A. de C.V. Marca 4 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Área metropolitana 
Copiadoras digitales de Pachuca S.A. 
de C.V. Marca 4 6 a 15 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Centro 
Distribuidora de engargoladoras y 
copiadoras S.A. de C.V. Marca 4 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1,200,000 a 2,999,999 pesos Centro 
Distribuidora Reyes S.A. de C.V. Marca 4 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Norte 
Comercial Inter Gráfica S.A. de C.V. Marca 4 1 a 5 años 6 a 10 empleados 1 a 1,999,999 pesos Norte 
Amistad Ravol S.A. de C.V. Marca 4 1 a 5 años 6 a 10 empleados 3,000,000 a 5,999,999 pesos Centro 

Empresas Myah Sa de Cv                   Marca 4 
Más de 21 
años 51 a 100 empleados Más de 6,000,000 pesos Área metropolitana 

Anónimo Marca 4 16 a 20 años 16 a 50 empleados Más de 6,000,000 pesos Sur 
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B.3. Cuestionario 

Versión final del cuestionario de investigación 
Marque con una “X” la opción que  más describa el ámbito en que se desenvuelve su empresa, no 
hay respuestas correctas ni respuestas incorrectas. Elija una sola opción de respuesta. Asegúrese de 
no dejar ninguna pregunta sin contestar. 
La escala para responder el siguiente cuestionario es la siguiente:  

Totalmente de acuerdo De acuerdo En desacuerdo Totalmente en 
desacuerdo  

No sé 

A B C D E 
Para contestar el siguiente cuestionario entenderemos como ventaja competitiva la ejecución en las 
empresas de una estrategia que crea valor. Dicha estrategia, además, no debe ser ejecutada 
simultáneamente por un competidor actual o potencial.  

# Oraciones Descriptivas Total 
acuerdo 

De 
acuerdo 

Des-
acuerdo 

Total 
desacuerdo 

No 
sé 

1 El control que actualmente tengo sobre el flujo de efectivo 
de mi empresa me genera ventaja competitiva A B C D E 

2 Actualmente, la relación que mantengo con mis clientes 
me proporcionan ventaja competitiva A B C D E 

3 El entrenamiento que en la actualidad doy a mis empleados 
genera a mi empresa una ventaja sobre mis competidores A B C D E 

4 El software (sistemas de información) que hoy tengo 
instalado en mi empresa me brinda una ventaja competitiva A B C D E 

5 Actualmente, el estilo de dirección que ejerzo en mi 
empresa me proporciona ventaja sobre mis contrincantes A B C D E 

6 La comunicación que tiene mi personal para realizar las 
operaciones laborales me ofrece una ventaja competitiva. A B C D E 

7 Las utilidades que reporta mi empresa son el resultado de 
mantener una ventaja sobre mis adversarios A B C D E 

8 Hoy por hoy, los esquemas de atención a clientes que 
tengo establecidos me aportan ventaja competitiva A B C D E 

9 El grado de estudios que tienen mis empleados me 
proporciona ventaja sobre mis competidores A B C D E 

10 En la actualidad, la forma en que mi empresa utiliza la 
Internet genera una ventaja competitiva  A B C D E 

11 El equipo de trabajo que he desarrollado dentro de mi 
empresa me genera una ventaja sobre mis competidores A B C D E 

12 La manera en que se realizan las actividades diarias en mi 
empresa me proporcionan una ventaja competitiva A B C D E 

13 La manera de definir las metas económicas que quiero 
alcanzar  me brindan una ventaja sobre mis adversarios A B C D E 

14 Los servicios que hoy en día ofrezco a mis clientes me 
generan ventaja  sobre mis contrincantes A B C D E 

15 El trabajo que día a día realiza el personal que tengo 
contratado brinda ventaja competitiva a mi empresa A B C D E 

16 Hoy por hoy, la página web que he desarrollado para mi 
empresa me proporciona una ventaja competitiva A B C D E 

17 Los resultados que obtengo en mi empresa demuestran que 
poseo una ventaja sobre mis oponentes A B C D E 

18 Las promociones que mi empresa crea para atraer nuevos 
clientes me brindan una ventaja competitiva A B C D E 

19 Conocer cuánto dinero entra y cuánto dinero sale al día en 
mi empresa me genera ventaja competitiva A B C D E 

20 Las garantías de servicio que en este momento brindo a 
mis clientes me dan ventaja ante mis competidores  A B C D E 
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# Oraciones Descriptivas Total 
acuerdo 

De 
acuerdo 

Des-
acuerdo 

Total 
desacuerdo 

No 
sé 

21 La respuesta de mis empleados para afrontar dificultades 
dentro de mi empresa me generan ventaja competitiva A B C D E 

22 Actualmente, los programas de cómputo especializado que 
uso dentro de mi empresa me brindan ventaja competitiva A B C D E 

23 La estrategia que he desarrollado dentro de mi empresa me 
ha generado una ventaja sobre mis adversarios A B C D E 

24 La marca que represento me brinda ventaja competitiva A B C D E 

25 Hoy en día, la manera en cómo analizo la situación 
financiera de mi empresa me da una ventaja competitiva A B C D E 

26 En la actualidad, los clientes que estoy atendiendo generan 
a mi empresa una ventaja competitiva A B C D E 

27 Actualmente, el personal que está laborando en mi 
empresa otorga una ventaja sobre mis adversarios A B C D E 

28 
Hoy en día, el conocimiento que mi personal tiene sobre el 
funcionamiento de los productos multifuncionales que 
vendo me generan una ventaja sobre mis contrincantes 

A B C D E 

29 La políticas de trabajo que he establecido dentro de mi 
empresa me brindan ventaja competitiva A B C D E 

30 Los procesos de operación que en mi empresa se realizan 
cotidianamente me generan ventaja competitiva A B C D E 

Edad del empresario: 
a) Menos de 29 años 
b) De 30 a 39 años 
c) De 40 a 49 años 
d) De 50 a 59 años 
e) Más de 60 años 

 Escolaridad del empresario: 
a) Primaria 
b) Secundaria 
c) Nivel medio superior 
d) Estudios de Licenciatura  
e) Estudios de Postgrado 

Antigüedad de la empresa: 
a) Menos de un año 
b) De 1 a 5 años 
c) De 6 a 15 años 
d) De 16 a 20 años  
e) Más de 21 años: _________  

No. De Empleados: 
a)   De 6 a 10  
b)   De 11 a 15 
c)   De 16 a 50 
d)   De 51 a 100 
e)   Más de 101 ______ 
(especifique)  

Qué cargo ocupa en la empresa: 
a) Dirección General 
b) Gerente de área 
c) Supervisor 
d) Operativo 
e) Otro _________ (especifique) 

Cuántos autos tiene la empresa: 
a)   De 1 a 2 
b)   De 3 a 5 
c)   De 6 a 10 
d)   De 11 a 15 
e)   Más de 16 _____ (especifique) 

Las ventas anuales de la empresa 
ascienden a: 
a) Menos de 1,999,999 pesos 
b) Entre 1,200,000 y 2,999,999  
c) Entre 3,000,000 y 5,999,999  
d) Entre 6,000,000 y 9,999,999 
e) Más de 10,000,000 pesos 

Cuántas sucursales propias tiene la 
empresa 
a) Ninguna 
b) De 1 a 2 
c) De 3 a 5 
d) De 6 a 8 
e) Más de 9 ______ (especifique) 

Su empresa está ubicada en el: 
a) Norte 
b) Centro 
c) Área Metropolitana 
d) Sur 
e) Otro país 

 
¡GRACIAS! 

Si desea conocer sus resultados favor de proporcionar los siguientes datos: 
Empresa: ________________________________________________________ 
Nombre: _________________________________________________________ 
Correo electrónico: ________________________________________________ 

Folio: ______________ 
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C Anexos al capítulo 6 

C.1. Figuras del análisis de regresión múltiple 
Figura C.1 

Regresión de la dimensión humano-operativa y el índice ventaja competitiva 

 

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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Figura C.2. 
  Regresión de la dimensión financiero-operativa y el índice ventaja competitiva 

 

 

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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Figura C.3. 
  Regresión de la dimensión tecnológica y el índice ventaja competitiva 

 

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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Figura C.4. 
  Regresión de la dimensión de ventas y el índice ventaja competitiva 

 

 
Fuente: Elaboración propia usando SPSS v.15.0 
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