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RESUMEN

Una de las ramas importantes del sector de alimentos en México es el de las
micro, pequeias y medianas empresas dedicadas a la agroindustria lechera
mexicana que producen quesos artesanales y genuinos, ubicadas en rancherias y
pueblos pequenos, haciendo uso de técnicas artesanales para sus procesos.

Estas PYMES suelen enfrentarse a algunas problematicas tanto de produccién
como de comercializacion, que impiden su desarrollo y crecimiento, sin embargo a
otros los ha obligado a replantear sus estrategias para adaptarse a las exigencias
del mercado, como asociarse entre PYMES, creando de esa manera redes y
clusters con la finalidad de maximizar su competitividad en el mercado,
aprovechando las oportunidades que se tienen en la cadena de valor de sus
productos, asi como las del entorno en donde pretende establecerse, esto
mediante la creacion de estrategias colectivas y voluntarias.

En playa del Carmen cualquier tipo de producto incluido el queso artesanal tiene
oportunidad de crecimiento a través de la asociatividad productiva y al mismo
tiempo generar beneficios para cada uno de los actores de la cadena de la
actividad, y simultaneamente abrir paso a la mejora de la economia de la ciudad.

Por lo que para el caso de una PYME productora de queso artesanal se pretende
buscar estrategias y recomendaciones que le permitan desarrollarse y crecer en
Playa del Carmen, aprovechando el potencial que tiene esta ciudad y el mismo
estado de Quintana Roo para el desarrollo de diversos tipos de cluster.

Considerando las grandes ventajas que tiene establecerse y desarrollase en Playa
del Carmen, la PYME productora de quesos teniendo todo este conocimiento tiene
grandes oportunidades de crecimiento mediante la asociatividad productiva en el
mercado nacional y la posibilidad de que su producto entre en entre en mercados
internacionales en un futuro.
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CAPITULO I. NATURALEZA Y DIMENSION DEL TEMA DE INVESTIGACION

INTRODUCCION

En México un porcentaje de micro, pequefias y medianas empresas se dedican a la
agroindustria lechera mexicana, la cual es la rama mas importante del sector de
alimentos, responsable del 18.5% del PIB de la industria alimentaria y 0.6% del PIB
Nacional segun la INEGI y genera mas de 50 mil empleos, y actualmente México
ocupa el décimo lugar en el mundo en cuanto a la produccion de queso, mientras
que en la region ocupa el tercer lugar como la nacién con mayor produccion de

quesos de distintas variables.

También cabe mencionar que ocupa el octavo lugar en consumo a nivel mundial
ya que de acuerdo a Kantar Wordpanlel (2016) a través de un analisis menciona
que un hogar en México en promedio destina 29.4% de su gasto a la adquisicion de
alimentos, bebidas y tabaco; del cual un 9.52% corresponde a la adquisicion de
productos lacteos equivalente a 2.8% del gasto global, y en lo que compete a la
compra de diferentes tipos de leche se eroga 64% del gasto en lacteos y 24% del
gasto en la adquisicién de quesos, mientras que el 12% del gasto restante se

destina al consumo de otros derivados lacteos.

Muchas empresas transnacionales se dedican a la produccion y distribucion de
productos lacteos y sus derivados en Meéxico, utilizando métodos, sistemas y
tecnologias que permiten agilizar los procesos aprovechando aperturas
comerciales, y también segun Villegas Abraham (2012), permiten reducir alrededor
del 30% de los costos de produccién de dichas empresas, pero al mismo tiempo
afectando la calidad nutricional y sensorial del producto, adulterando asi el proceso

tradicional de produccién de queso.



Sin embargo, en la actualidad algunos paises europeos, e incluso en otros como
México, hay cada vez mas personas que se preocupan por su salud y de manera
paralela van existiendo grupos que valoran y demandan productos organicos y/o
alimentos elaborados con métodos tradicionales, los cuales van adquiriendo un

comercio justo.

En México la mayor parte de los quesos artesanales, incluidos los genuinos son
producidos por industrias micro, pequefia y medianas que en su mayoria estan
ubicadas en rancherias y pequefos pueblos empleando métodos rusticos, y tanto
productores como proveedores de este tipo de industrias pertenecen a la ganaderia

y negocios simplemente familiares.

Los productores de quesos que utilizan métodos artesanales en sus procesos
suelen enfrentarse a algunas problematicas precisamente por el uso de dicho
proceso como lo es el alto costo de produccién debido a la falta de tecnologia
apropiada y la ineficacia de los procesos de elaboracion, pero, sobre todo se
enfrentan con problemas de comercializacién por la ausencia de estrategias
mercadotécnicas al cual se suma la alta competencia de empresas que ya estan

posicionadas lo cual propicia un futuro incierto en estas pequefas industrias.

Las barreras como los altos costos, la comercializacion y las desventajas que tienen
ante grandes empresas han obligado a las PYMES que se dedican a la produccion
artesanal a replantear sus estrategias actuales para asi adaptarse a las nuevas
exigencias competitivas del mercado, hasta llegar al punto de asociarse entre
PYMES, con empresas grandes o incluso con el estado; dando lugar a creacion de
redes y clusters para poder solucionar problemas comunes originados

fundamentalmente por la falta de escala de dichas empresas.

Esto porque las asociatividades productivas como las y los clusters logran de forma
natural, maximizar la competitividad y los éxitos empresariales aprovechando las
oportunidades en las cadenas de valor de los productos en cada PYME, mediante

la creacion e implementacion de estrategias colectivas, enteramente voluntarias



para alcanzar niveles competitivos similares a los que tienen las empresas con

mayor envergadura.

De igual manera, debido a la importancia de las PYMES productoras de queso
artesanal, tanto de forma nacional como internacional se busca ayudar a los duefios
y/o emprendedores que se interesan en este tipo de rubros, ya que es considerada
como una fuente de riqueza para la poblacién y en especial para los jovenes de las

familias que buscan obtener una seguridad econdémica en su vida futura.

A pesar de que las sociedades actuales fomentan y apoyan este tipo de actividades
en todos sus niveles, mediante la articulacion y vinculacion de instituciones vy
programas que ayudan al desarrollo y expansiéon a nivel nacional e incluso
internacional de estas industrias artesanales, sus duefios carecen del conocimiento
necesario para llevar a cabo dichas estrategias de articulacion y vinculaciéon que

permite generar una ventaja competitiva.



MARCO CONTEXTUAL

Actualmente, en México se producen cerca de cuarenta quesos genuinos, los cuales
tienen su origen en el periodo de la colonia (Chombo, 2008), elaborados
mayormente en ranchos como un medio para aprovechar y conservar excedentes
de leche en periodos de lluvias, ya que, desde la antigiedad este producto era
consumido fresco en periodo de lluvias y afiejo en los meses siguientes debido a la

falta de canales de comercializacién inexistentes en el pasado.

Los quesos artesanales son de importancia en el desarrollo rural de México, esto al
destacar las oportunidades que ofrecen a pequefios y medianos productores de
leche que generalmente no encuentran cabida en las grandes cadenas industriales
de la actualidad, al igual que por la estabilidad que aportan al precio de la leche ante
los efectos de la oferta de empleo y la generacion de valor agregado no solo del
mismo producto, si no también, para los espacio rurales; mejorando los ingresos de
familias en los territorios de produccion, es decir favorecen diversas dinamicas
sociales y econdémicas en torno a la produccion y comercializacion tanto de la leche

utilizada como del queso producido.

Incluso Cesin et al. (2007) reconocen la importancia de los quesos mexicanos
genuinos en la seguridad y soberania alimentaria del pais; en este sentido destacan
su participacion en la reduccion de la dependencia de este tipo de productos (la
balanza comercial de quesos en México es negativa), su contribucién en la
preservacion del saber-hacer local y la gastronomia regional y su capacidad para

proveer productos lacteos a sectores de la poblacion de bajos ingresos.

También las PYMES productoras de queso artesanal son importantes en la
generacion de empleo actual y para el aporte a los ingresos familiares, sin embargo,
existen restricciones para consolidar procesos organizativos para poder explorar
nuevas oportunidades comerciales para los quesos artesanales. Incluso se ha
verificado la capacidad que tienen las PYMES productoras de queso artesanal para
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producir externalidades positivas sobre otras actividades que se vinculan ya sea
directa o indirectamente con su produccion y comercializacion, sin embargo, en los
ultimos afios se ha desarrollado un panorama negativo para los quesos artesanales
mexicanos y sus productores, ya que algunos han logrado crecer en el mercado,
pero otros estan en un proceso gradual de desaparicidon. Lo cual se refleja en una

menor produccion en diversas regiones y una inferior participacion en el mercado.

Esto debido a la globalizacién y a los cambios estructurales que se han dado en el
pais, lo cual ha modificado las formas de operacion de la economia, obligando a
estas Pymes productoras de queso artesanal a replantear sus estrategias para
adaptarse a las exigencias competitivas actuales. A pesar de la flexibilidad que tiene
este sector de Pymes, una parte de estas no han podido afrontar con éxito las

condiciones actuales del mercado.

Las Pymes productoras de queso Artesanal que todavia existen hoy en dia, se
enfrentan a diversos factores que amenazan su supervivencia e impiden su
desarrollo a escala, comenzando por la alta competitividad que hay en el mercado
debido a la presencia de grandes empresas tanto extranjeras como nacionales
dedicadas a la produccién de quesos industriales y/o comerciales de bajo costo,
esto porque dichas empresas tienen mayor capacidad de produccion y por lo tanto
tienen menor costos de produccion, situacion contraria con las Pymes productoras
de queso artesanal, las cuales suelen utilizar procesos lentos y costosos, debido a
la insuficiencia de su tamafio es dificil para estas incorporar tecnologias que les
permita mejorar y agilizar dichos procesos, impidiéndoles penetrar a mercados

nuevos y acceder a informacion para crecer y expandirse como empresa.

También las pymes dedicadas a la produccidén quesera artesanal son de tipo familiar
que se encuentran en ranchos y pequenos pueblos alejados de las ciudades, lo que
les impide expandirse debido al aislamiento geografico que dificulta la
comercializacion del producto, al igual que la proliferacion de queserias en zonas
en las que tradicionalmente se comercializaban unicamente quesos artesanales y

ahorra se han vuelto una competencia.



Por lo que desarrollar capacidades innovadoras para estas Pymes se ha vuelto
fundamental para ser competitivo en el mercado. Es decir, la transformacién que
requieren estas Pymes para llegar a superar la insuficiencia de escalas individuales,
esta orientado a incentivar los procesos asociativos entre ellas o entre Pymes y
empresas grandes. Esto porque en la actualidad debido a la competitividad de las
grandes empresas de quesos industriales es bien sabido que es mas dificil para
pymes de quesos artesanales actuar de forma individual, ya sea por su tamafo o

sus dificultades operativas para obtener resultados exitosos.

Asi fue como surgio la necesidad de disefiar estrategias colectivas no solo como
una herramienta para incrementar la competitividad, si no, también como una
alternativa de supervivencia para dichas pymes, como es el caso de las
asociatividades productivas que se utilizan actualmente como un mecanismo de
cooperacion para que pymes unan sus esfuerzos y enfrenten las dificultades que

derivan de los procesos de globalizacién.

Asi mismo el modelo de asociatividad obliga a las Pymes a interactuar con el medio
a través de la conformacion de redes o asociaciones que los ubique en posiciones
mas solidas para afrontar las amenazas y aprovechar las oportunidades, ya que la
asociatividad busca crear valor a través de la solucion de problemas comunes

originados principalmente por la falta de escala.

Con el objeto de aprovechar y potenciar las fortalezas de cada uno de los
integrantes, el modelo asociativo posibilita desarrollar proyectos mas eficientes,
minimizando los riesgos individuales. Las empresas asociadas, generalmente,
mediante la implementacién de acciones conjuntas mejoran la competitividad e
incrementan la produccidén a través de alianzas entre los distintos agentes que
interactian en el mercado incrementando las oportunidades de crecimiento

individual y colectivo.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las barreras de limitacion financiera, tecnoldgica y logistica, asi como la carencia
de conocimiento en cuanto a estrategias actuales de mejora, crecimiento y
articulacion por parte de los duefos de empresas artesanales de quesos, impide

que estos crezcan como empresarios para poder generar una economia a escala.

Este tipo de barreras afecta a diversos lugares en donde hay recursos tanto
naturales como econdmicos, ademas de entornos aptos para el crecimiento y la
expansioén de este tipo de industrias que son desaprovechados, como es el caso de
algunas zonas y/o areas en Quintana Roo, el cual es considerado un estado con
cluster turistico y un estado con el potencial para desarrollar diversos tipos de
clusters que permitan exportaciones de todo tipo de productos y servicios hacia el

caribe y Centroamérica.

Una de las zonas de Quintana Roo que tiene un entorno adecuado para la
distribucion de productos provenientes de industrias artesanales es la Riviera maya
ya que es uno de los destinos turisticos mas conocidos en la actualidad. Dentro de
la cual esta ubicada Playa del Carmen Quintana Roo, ciudad turistica conocida
como el corazon de la Riviera Maya, en la cual se podria aprovechar el interés de
los visitantes, tanto nacionales como extranjeros, para la venta y promocion de

productos locales.

Esto porque Playa del Carmen es una ciudad en pleno crecimiento y desarrollo, ya
que en el aino de 1996 su poblacién era de 10,000 habitantes y en el 2003 ya
contaba con una poblacion de 49,000 segun el INEGI y de acuerdo con las
proyecciones del consejo municipal de poblacién (COMUPOQO), Playa del Carmen
alcanzo los 216,730 habitantes en 2015. De igual manera es una ciudad conformada
principalmente por personas de diversas partes de la Republica Mexicana y del
extranjero haciendo a esta localidad un lugar cosmopolita en donde los habitantes

aprecian los productos hechos en México de forma artesanal.



También Playa del Carmen es una ciudad con grandes probabilidades de
emprender debido a que sus habitantes requieren de una seguridad econémica para
su futuro, a pesar de que algunos carecen de conocimiento que se requiere para
emprender, algunos llegan a tener éxito, sin embargo, al momento de querer
expandir su negocio tienen la necesidad de acudir a estrategias de las cuales

desconocen.

Siendo una ciudad con el entorno adecuado para la distribucion de cualquier tipo de
producto y en el que existen altos indices de emprendimiento también se ha
convertido en un mercado altamente competitivo en donde la entrada de una
industria artesanal puede tener una oportunidad de crecimiento a través de la
asociatividad productiva que puede obtener generando beneficios para cada uno de
los actores en la cadena de la actividad, y al mismo tiempo también puede abrir

paso a la mejora de la economia de la ciudad.

Por ello es que se pretende disefiar estrategias para la asociatividad productiva de
una pyme que busca expandirse en la Riviera Maya, la cual es una zona altamente
competitiva y de rapido crecimiento poblacional que fomenta el crecimiento y/o

posicionamiento de empresas.
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OBJETIVOS
General

Analizar la asociatividad productiva de la pyme productora de quesos en Playa del

Carmen

Especificos

» |dentificar otros tipos de asociatividad productiva de empresas productoras de
queso Yy sus beneficios.

= Describir los actores en la cadena de valor en la actividad de produccion Quesera
artesanal.

» |dentificar la cadena de valor para la distribucion de quesos artesanales de la
pyme en Playa del Carmen.

» Disefiar estrategias de articulacion productiva del producto lacteo para la ciudad

de playa del Carmen que permita incrementar la distribucién del producto.

HIPOTESIS

La integracién de una pyme productora de quesos en una asociatividad productiva

permite un mejor aprovechamiento del valor agregado de su producto.
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JUSTIFICACION

En la presente investigacion se pretende analizar a fondo la asociatividad productiva
como estrategia para elevar la competitividad de una pyme productora de quesos,
para proponer un posible sistema de articulacion productiva en la elaboracion y
distribucion de su producto, con lo cual se buscaria solucionar la problematica del
desaprovechamiento de recursos tecnoldgicos y financieros, y entornos para que
promuevan el crecimiento y expansion de las pequefias empresas artesanales de
quesos, para finalmente lograr estrategias de articulaciéon y vinculacién que

permiten generar a ellas una ventaja competitiva.

Los duerios de este tipo de pyme carecen del conocimiento necesario para producir
y comercializar sus productos en otras zonas ya que la mayoria de estas empresas
son de tipo familiar y solamente producen lo necesario para tener una economia
estable, desaprovechando oportunidades de crecimiento mediante oportunidades
de asociatividad que pueden generar valor a sus productos, como es el caso de
Quintana Roo en donde el entorno es apto para la distribucion de productos

artesanales debido al tipo de habitantes y el crecimiento de la poblacién.

Por lo que es importante analizar y comprender tanto la cadena de valor del
producto, asi como los diferentes tipos de articulacion productiva de la zona, que
permita aprovechar el valor agregado de un producto artesanal para generar una
ventaja competitiva en el mercado. Con lo cual se puede identificar las areas de
oportunidad que pueden ser aprovechadas de manera estratégica para proponer un
sistema de articulacion productiva en Quintana Roo en beneficio tanto de la PYME,
como para la economia de todos los actores que intervienen en la cadena de valor

del producto.
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LIMITACIONES Y DELIMITACIONES
Limitaciones

Entre las limitaciones que presenta el trabajo esta la ubicacion de la pyme
productora de queso artesanal, ya que esta, se encuentra en otro estado de la
Republica, en especifico en el estado de Chiapas impidiendo de esa manera el
acceso directo a la empresa, y al mismo tiempo dificulta el trato directo con el
emprendedor y/o productor para obtener informacién sobre la empresa en un tiempo
determinado. Otra limitacién para el trabajo es la falta de registro del control de
ventas especificas que tiene la empresa, porque no se registran cuanto producto se
vende de forma especifico, a quien se vende y la fecha exacta en que se lleva a

cabo la venta del producto desde el inicio del proceso.
Delimitaciones

Las delimitaciones del proyecto son tres; el primero es el periodo de estudio en el
que se lleva a cabo la toma de datos estadisticos necesarios, los cuales abarcan un
periodo de 7 meses a partir de diciembre de 2019 a junio de 2020; la segunda es el
area determinada de estudio que incluye solamente a cuatro municipios de Quintana
Roo los cuales son Tulum, Solidaridad, Puerto Morelos y Benito Juarez; y por ultimo
es que el trabajo se delimita al estudio de Pymes productoras de queso artesanal

solamente.

Esto porque la empresa de interés se considera una pyme pequeia, ya que de
acuerdo al Banco Mundial se considera como microempresas a las que cuenten con
un maximo de 10 empleados, activos por menos de 10.000 ddlares y ganancias
anuales menores a 100.000 dolares; pequefias empresas seran aquellas con
menos de 50 empleados y activos o ventas anuales inferiores a los 3 millones de
ddlares; finalmente las medianas empresas seran las que tengan menos de 300
empleados y cuyos activos 0 ganancias anuales no superen los 15 millones de

ddlares (Ayyagari, Beck, & Demirgug-Kunt, 2007).
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

INTRODUCCION

En este capitulo se realiza el planteamiento de temas relacionados al analisis de la
asociatividad basada en la cooperacion de mutuo beneficio que permiten desarrollar
economias a escala a lo largo de las cadenas de valor, asi como las diversas
estrategias de asociatividad que se pueden dar entre empresas. También se
abordan las redes empresariales los cuales al final pueden llegar a consolidarse
como clusters al integrase con sectores de apoyo que promueven la competitividad

y la estructuracién de ventajas competitivas principalmente para las PYMES.

Cada concepto abordado se presenta con relacion a al analisis de la asociatividad
como estrategia de solucion para el crecimiento de las PYMES que ayuda a la
comprension de la importancia de la creacion de estrategias de asociatividad para

las Pymes y la regién, ademas de lo que conllevar su formulacion.
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2.1 ASOCIATIVIDAD

En la actualidad es cada vez mas dificil la supervivencia individual de una pyme,
esto debido a su insuficiente tamano y sus dificultades operativas que impiden que
este tipo de empresas sean exitosas. Entorno a esto, el termino asociacion surge
como uno de los principales mecanismos de cooperacion para que las pequefias y
medianas empresas unan sus esfuerzos y enfrenten diversas dificultades que de

forma individual no podrian afrontar.

2.1.1 CONCEPTO DE ASOCIATIVIDAD

La asociatividad es uno de los conceptos que ha tomado fuerza dentro de los
sistemas econdmicos tanto de paises industrializados, como de paises en vias de
desarrollo, se puede definir como una estrategia orientada a potenciar el logro de
una ventaja competitiva por parte de una empresa mediante la cooperacion o el
establecimiento de acuerdos con otras empresas, para la realizacion de una serie
de actividades dentro de la cadena de valor del producto o servicio, que conduzcan

a una mayor presencia de la empresa en uno o mas mercados (Enrique, 2002).

Dini (1997) senala que el concepto de asociatividad recoge la forma mas sofisticada
y avanzada del llamado proceso de integracion empresarial, que en un sentido mas
amplio se define como el proceso de cooperacion entre empresas independientes,
basado en la complementacion de recursos entre diferentes firmas relacionadas y
orientadas al logro de ventajas competitivas que no podrian ser alcanzadas en

forma individual.

De igual manera la asociatividad empresarial es comprometer, mediante la
identificacion de objetivos y metas comunes de empresas de igual o similar actividad
economica, esfuerzos individuales dispersos, en propdsitos de mejoramiento de los
niveles de desempeno empresarial, que facilite la sostenibilidad y crecimiento de las

empresas en areas de la competitividad de los negocios, que les permita enfrentar
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en mejores condiciones la competencia globalizada (Franco, 2009). Otra definicion
destacada es la del autor Zolio Pilares (2006) quien hace mencién a una
asociatividad territorial que es la cooperacion entre los actores locales para
promover y alcanzar el desarrollo sostenible y vincular competitivamente al territorio

a las corrientes mundiales.

La conceptualizacion visualizada para el presente trabajo tomando en cuenta las
definiciones anteriores es que la asociatividad es una estrategia perfecta usada
principalmente por las empresas de sectores productivos pequeios y medianos, ya
sean de la ciudad o del campo, que puede ayudar a estas a sobrevivir en los
mercados nacionales e internacionales altamente competitivos, mediante un
mecanismo de cooperacion empresarial que promueve la generacién de riqueza y
equidad de un pais o regiéon mediante la promocion y el desarrollo de un sector.

Es decir que la asociatividad promueve la cooperacion y complementacion entre
empresas para la realizacion de actividades dentro de la cadena de valor de un
producto o servicio, generando asi valor agregado al producto y logrando una
ventaja competitiva en los mercados, promoviendo de esa manera un crecimiento
para las empresas que forman parte de la asociatividad y mejorando a su vez la

economia del entorno en el cual se desarrolla dicha asociactividad.

2.1.2 CARACTERISTICAS DE LA ASOCIATIVIDAD

La asociatividad es un proceso largo y complejo que tiene como objetivos unir
fuerzas para alcanzar el éxito conjunto, y esta caracterizado por los siguientes

puntos de acuerdo a Rosales (1997):

» Es una estrategia colectiva.

» Tiene caracter voluntario o mutuo ya que ningun ente es obligado a participar.
= No excluye a ninguna empresa por el tipo de mercado en el cual opera.

» Permite resolver problemas conjuntos manteniendo la autonomia gerencial

de las empresas participantes.
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» Puede adoptar diversas modalidades juridicas y organizacionales; tales
como alianzas estratégicas, franquicias, pools de compra, etc.

» Es exclusiva para pequenas y medianas empresas.

Otra caracteristica de la asociatividad es que se crea para el logro de algun objetivo
en conjunto, por lo que cabe recalcar que los objetivos o beneficios que busca la
asociatividad pueden ser de caracter financiero, organizacional y/o comercial, segun

Gonzalez (2008), se describen:

* Entre los financieros, el mas usual es el acceso a fuentes genuinas de
financiamiento para reinversion, desarrollo de productos o mejoras y ampliaciones.
Los empresarios suelen asociarse no sélo para contar con garantias necesarias,
sino también para aumentar su capacidad de negociacion ante organismos publicos
encargados de instrumentar lineas de financiamiento. Otros objetivos asociativos
son las compras e inversion conjunta, la reduccion de costos operativos, el acceso

a nuevos mercados, la diversificacion de la oferta de servicios, etcétera.

* Los objetivos organizacionales, se refieren a la mejora en los procesos
productivos, la aplicacion de nuevas formas de administracion o instrumentacion de
procesos de planeacidn estratégica, la posibilidad de intercambio de informacién
productiva o tecnoldgica y la capacitacion, el acceso a recursos criticos, tecnologias
de procesos, y aumento conjunto del poder de negociacion con proveedores y

clientes.

* Finalmente, los objetivos de comercializacion que incluyen todos los beneficios
derivados de la realizacion mas o menos sistematica de estudios de mercado, al
repartir costos y tecnologias entre los socios. Otros objetivos de comercializacion
se refieren al lanzamiento de nuevos productos al mercado, el intercambio de
informacion comercial y la conformacién de alianzas para vender y promocionar en

forma conjunta.
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2.2 CADENA PRODUCTIVA

Para una mejor comprension de lo que es la asociatividad de diferentes unidades
empresariales que buscan la generacion de valor, y el papel que cumple cada
empresa para dicho proceso estratégico es necesario el conocimiento sobre lo que
son las cadenas productivas. Concepto innovador que provee elementos
importantes en el disefio de politicas de apoyo empresarial que favorecen la

generacion de riqueza mediante la consolidacidn de ventajas competitivas.

2.2.1 CONCEPTUALIZACION DE CADENA PRODUCTIVA

Las cadenas productivas son sistemas constituidos por actores que estan
interrelacionados por una sucesién de operaciones de produccion, transformacion
y comercializacion de un producto o grupo de productos en un entorno determinado
(Vizcarra, 2007). En este contexto la cadena productiva es considerada un proceso
sistémico en el que los actores de una actividad econdmica interactuan desde el
sector primario hasta el consumidor final, basados en el desarrollo de espacios de
concentracion entre diversos sectores orientados a promover e impulsar el logro de

mayores niveles de competitividad de dicha actividad.

La cadena productiva puede definirse como un conjunto estructurado de procesos
de produccién que tiene en comun un mismo mercado y en cuyas caracteristicas
tecno productivas de cada eslabdon afectan la eficiencia y productividad de la
produccion en su conjunto (DNP, 1998). También se podria describir como un
conjunto de firmas integradas alrededor de la produccion de un bien o servicio y que
van desde los productores de materias primas hasta el consumidor final

(Esquematizado en la figura 1).
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Figura 1 Esquema de una cadena productiva.

Fuente: Onudi (2004). Manual de minicadenas productivas, Onudi (oficina regional en

Colombia), Bogota, 25 p.

Las cadenas productivas se subdividen en eslabones, que comprenden conjuntos
de empresas con funciones especificas dentro del proceso productivo. Es posible
que cada uno de los eslabones de la cadena se pueda subdividir, a su turno en otros
grupos de empresas como por ejemplo lo podria ser un eslabon de distribucidén que
puede estar integrado por minoristas que obtienen franquicias para la

comercializacion de un producto determinado.

De forma mas clara el concepto de cadenas productiva es definido por otros autores
como un conjunto de agentes econdmicos que participan indirectamente en la
produccion, después en la transformacion y en el traslado hasta el mercado de

realizacion de un mismo producto". (Duruflé, Fabre y Yung, 1993).

Entonces las cadenas de valor comprenden principalmente la secuencia de
actividades independientes y relacionadas que son necesarias para que un
producto sea competitivo en el mercado, mediante diversas fases de produccion,
distribucion e incluso para su desecho o reciclaje, por lo que son entidades
complejas en donde la produccion es solo el primer enlace que afade valor a lo
largo de la cadena. Las cadenas productivas bien pueden comprender empresas

locales, de una region, de un pais o incluso de diversos paises.
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2.3 CADENA DE VALOR

Crear asociatividades en las cuales sea posible convertir decisiones estratégicas en
comportamientos eficaces dentro del mercado implica desarrollar programas en casi
todas las areas de operacion de cada empresa para poder maximizar el valor
disminuyendo costos, uno de los instrumentos mas utilizados para extraer
estrategias que permitan el mejoramiento de las actividades es la cadena de valor,
ya que con ella se identifica el valor que tiene un producto ante los clientes, ademas

de ser una fuente confiable para comprender la ventaja competitiva.

2.3.1 CONCEPTO DE CADENA DE VALOR

Donovan (2006), sefiala que la cadena de valor representa la articulacion de todos
los actores involucrados en la produccion, transformacion y comercializacion de un
producto, desde la produccidon primaria, pasando por diferentes niveles de
transformacién e intermediaciéon, hasta el consumo final, acompanado por los

proveedores de servicios (técnicos, empresariales y financieros) de la cadena.

En la cadena de valor también se considera la descripcion de toda la gama de
actividades que se requieren para llevar un producto o servicio, desde la
concepcion, a través de las diferentes fases de la produccién hasta la entrega al
consumidor final, y la final eliminacion después del uso. Pietrobelli y Rabellotti
(2005), conciben que la idea de una cadena de valor esta centrada en las
actividades necesarias para convertir la materia prima en productos terminados y

venderlos, y en el valor que se agrega en cada eslabon.

La cadena de valor también se define como la colaboracion estratégica de empresas
con el propdsito de satisfacer objetivos especificos de mercado en el largo plazo, y
lograr beneficios mutuos para todos los eslabones de la cadena. El termino cadena

del valor se refiere a una red de alianzas verticales o estratégicas entre varias
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empresas de negocios independientes dentro de una cadena productiva (lglesias,
2002).

El padre de la cadena de valor Michael E. Porter quien lo popularizo en sus textos
llamados ventaja competitiva y estudios de sectores industriales y de competencia,
publicados a finales de la década de los 80°s, menciona que la cadena de valor es
una herramienta o medio sistémico que hace posible analizar las fuentes de la
ventaja competitiva, es decir que la cadena de valor permite dividir a la empresa en
sus actividades estratégicamente relevantes con la finalidad de comprender el
comportamiento de los costos, asi como las fuentes actuales y potenciales de
diferenciacion. (Porter, 2006).

De acuerdo a Porter, Pena et al (2008) afirman que la cadena de valor es un
conjunto de actividades que una organizacion desarrolla para llevar un producto

desde el productor hasta el consumidor de un sistema de negocios.

Entonces la cadena de valor facilita la creacion de alianzas productivas, permitiendo
el uso eficiente de recursos, resaltando el papel de la distribucion y el mercadeo
como factores claves de una mayor competitividad, facilitando el flujo de informacién
entre los actores, ayudando el desarrollo de soluciones de manera conjunta con la
identificacion de problemas y cuellos de botella a lo largo de la cadena, y también

permite analizar de manera independiente y conjunta cada eslabon de la cadena.

2.3.2 ELEMENTOS DE LA CADENA DE VALOR

La conceptualizacion de la cadena de valor de una empresa u organizacién muestra
el conjunto de actividades y funciones entrelazadas que se realizan internamente.
La cadena empieza con el suministro de materia prima y continua a lo largo de la
produccion de partes y componentes, la fabricacion y el ensamble, la distribucion al

mayor detalle hasta llegar al usuario final del producto o servicio.
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Una cadena de valor genérica esta constituida por tres elementos basicos:

Las Actividades Primarias, son aquellas que tienen que ver con el desarrollo
del producto, su produccion, las de logistica y comercializacion y los servicios

de post-venta.

Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, se componen por la
administracion de los recursos humanos, compras de bienes y servicios,
desarrollo tecnolégico (telecomunicaciones, automatizacion, desarrollo de
procesos € ingenieria, investigacion), las de infraestructura empresarial
(finanzas, contabilidad, gerencia de la calidad, relaciones publicas, asesoria

legal, gerencia general).

El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales
incurridos por la empresa para desempefiar las actividades generadoras de

valor.

El INEGI senala, que estas actividades nunca son independientes entre si, es decir,

se encuentran relacionadas por vinculos, quienes crean la necesidad de coordinar

dichas actividades en su realizacion, ya sea para aumentar diferenciacion o reducir

sus costos (Figura 2).

Figura 2. Cadena de valor de Porter.

Fuente: Porter (1986)
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Los criterios para identificar las actividades del negocio son:

1. Cada actividad tenga distinto fundamento econdmico.

2. Cada actividad tenga un fuerte impacto potencial en la diferencia.

3. Cada actividad representa una parte significativa a la proporcion creciente del

monto total.

De acuerdo a dichos criterios se definen las actividades primarias del negocio, los

que estan conformados por:

a)

Logistica de entrada: conformada por las actividades de recepcion,
almacenaje, manipulacion de materiales, inventarios, vehiculos,
devoluciones, entre otros.

Operaciones: compuesta por la transformacion del producto final
(mecanizado, montaje, etiquetado, mantenimiento, verificacion y operaciones
de instalacion).

Logistica de salida: constituida por la distribucion del producto acabado
(almacenaje de mercancias acabadas, manejo de materiales, vehiculos de
reparto, pedidos y programacion).

Comercializacion y ventas: integra las actividades involucradas en la
induccion y facil adquisicion de los productos (publicidad, fuerza de ventas,
cuotas, seleccion de canales, relaciones canal, precios).

Servicio: constituida por aquellas actividades que tratan de mantener y
aumentar el valor del producto después de la venta (instalacién, reparacion

entrenamiento, suministro de repuestos y ajuste del producto).

Para definir las actividades de soporte del negocio, se emplea el mismo criterio

utilizado en la definicién de las acciones principales del negocio, definiéndose asi

las siguientes actividades de soporte:
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a. Compras: conformada por aquellas actividades involucradas en las
adquisiciones de materiales primarias, suministros y articulos consumibles,
asi como activos.

b. Desarrollo de la tecnologia: compuesta por aquellas actividades involucradas
en el conocimiento y capacitaciéon adquiridas, procedimientos y entradas
tecnologicas precisas para cada actividad de la cadena de valor.

c. Direccidbn de recursos humanos: integrada por aquellas actividades
involucradas en la seleccion, promocién y colocacion del personal de la
institucion.

d. Infraestructura institucional: conformada por aquellas actividades
involucradas en la direccion general, planificacion, sistemas de informacion,
finanzas, contabilidad, legal, asuntos gubernamentales y direccién de

calidad.

2.3.3 SISTEMA DE VALOR

La cadena del valor de una compania para competir en un determinado sector forma
parte de una mayor corriente de actividades que se denomina el sistema del valor
(Porter 1986). De acuerdo al concepto de cadena de valor descrito por Porter
(1986), extendiéndolo al sistema de valor, el cual considera que la empresa esta
inmersa en un conjunto complejo de actividades ejecutadas por un gran numero de

actores diferentes.

Este punto de vista lleva a considerar al menos tres cadenas de valor adicionales a

la que se describen como genérica:

a) Las Cadenas de Valor de los Proveedores: Las cuales crean y le aportan los
abastecimientos esenciales a la propia cadena de valor de la empresa. Los
proveedores incurren en costos al producir y despachar los suministros que

requiere la cadena de valor de la empresa. El costo y la calidad de esos
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suministros influyen en los costos de la empresa y/o en sus capacidades de

diferenciacion.

b) Las Cadenas de Valor de los Canales: Son los mecanismos de entrega de
los productos por parte de la empresa al usuario final o cliente. Los costos y
margenes de los distribuidores son parte del precio que paga el usuario final.
Las actividades desarrolladas por los distribuidores de los productos o

servicios de la empresa afectan la satisfaccion del mismo.

c) Las Cadenas de Valor de los Compradores: Que son la fuente de
diferenciacién por excelencia, puesto que en ellas la funcion del producto

determina las necesidades del cliente.

Mayo (2004), define el valor como la suma de los beneficios percibidos por el cliente
recibe los costos vistos por él; al adquirir y usar un producto o servicio.

La cadena de valor es esencialmente una forma de andlisis de la actividad
empresarial mediante la cual se descompone una empresa en sus partes
constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas

actividades generadoras de valor.

De esta manera, la competitividad de costos de una compania depende no solo de
los costos de las actividades que desempefia internamente (su propia cadena del
valor), sino también de los costos en las cadenas de valor de sus proveedores y
aliados de los canales dirigidos hacia delante; y comparativamente pueden
analizarse las respectivas cadenas de las inmensas competidoras en un

determinado sector industrial.
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2.4 REDES EMPRESARIALES

Uno de los mecanismos de cooperacion con el que se puede fundamentar una
estrategia asociativa son las redes empresariales, cuyo esquema se ha convertido
en una tactica exitosa en paises de Latinoamérica, sobre todo para que las Pymes

tengan una verdadera proyeccion en los mercados externos.

Esto porque a través de las redes empresariales se fomenta el crecimiento a gran
escala de las Pymes principalmente, brindandoles los recursos necesarios para ser

competitivas en los mercados internos y externos.

2.4.1 CONCEPTO DE REDES EMPRESARIALES

Las Redes Empresariales son un grupo de Unidades Productivas que tienen
objetivos comunes y desarrollan tareas (pedidos, capacitacion, compra de
maquinaria) de manera conjunta y donde cada una cumple una funcién especifica,
pero buscando el beneficio colectivo, como por ejemplo la conquista de mercados
a los que no pueden acceder de manera individual, o la compra de maquinaria y

equipo para modernizacion entre otros.

Teodricamente, el concepto de red empresarial también conocido como red
estratégica o interpresas es un conjunto de organizaciones con diferentes
actividades econdmicas, donde se relacionan para compartir recursos e informacion

para el mejoramiento de la ventaja competitiva.

Hay autores que resaltan que las redes empresariales se forman sobre la base de
las relaciones comerciales frecuentes entre las mismas empresas. Sin embargo, en
las redes empresariales no se centra en las transacciones comerciales, sino en las
relaciones de todo tipo que se establecen entre las empresas y que permiten el
intercambio o la transferencia de informacién, saber hacer e innovacion. (Noguera
Tur & Esparcia Pérez, 2011).
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Por consiguiente, son un mecanismo de cooperacion entre empresas, en el que
participan de manera voluntaria para obtener beneficios individuales mediante la
accién conjunta. En este mecanismo, cada participante mantiene su independencia
juridica y autdbnoma gerencial, aunque los participantes acuerdan cooperar, usando

los ambientes y métodos adecuados. (Camara de Comercio de Bogota, 2008).

Lopez, C. (2003) menciona que una red empresarial es considerada como una
alianza estratégica permanente entre un grupo limitado y claramente definido de
empresas independientes, los cuales colaboran para alcanzar objetivos comunes
de mediano y largo plazo, orientados hacia el desarrollo de la competitividad de los

distintos participantes.

Por lo que se da por entendido que una red empresarial es una estrategia colectiva
de empresas de una misma area productiva que cooperan y se complementan parar
lograr una mejor competitividad, gestion y productividad, es decir que es como un
mecanismo de agrupacion empresarial limitada de empresas independientes que
se van integrando de forma voluntaria a través de vinculos formados a partir de

relaciones de confianza.

2.4.2 CLASIFICACION DE REDES EMPRESARIALES

Cuando las empresas forman parte de las redes, estas pueden integrarse de
diversas maneras; ya sea por competidores directos o indirectos e incluso
relacionarse con empresas pertenecientes a otras cadenas productivas y/o actores
que operan en otros ambitos; o también pueden integrarse por medio de vinculos
verticales de cooperacion entre empresas que son parte de una cadena.

Segun los vinculos que se tengan en las redes empresariales pueden clasificarse

en redes horizontales y redes verticales;
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Las redes horizontales son alianzas entre un grupo de empresas de tamafo similar
que ofrecen el mismo producto o servicio, las cuales cooperan entre si en algunas
actividades, pero estos compiten entre si en un mismo mercado. Estas actividades
pueden ser la adquisicidn de insumos y servicios, también la satisfaccion de pedidos
de gran escala o bien la organizacion para producir en conjunto un unico producto,
especializandose cada una de ellas en las distintas partes y componentes del

mismo.

En estas redes las empresas ocupan el mismo lugar en la cadena productiva, como
por ejemplo un tipo de red horizontal podria ser la formada por un grupo de
pequenas empresas de la industria del calzado, las cuales conservan su
individualidad y atienden a sus mercados; sin embargo, a través de la red cooperan
entre si para la compra de materiales e insumos, asi como servicios especializados,
lo cual les permitiria realizar proyectos de comercializacidon en el extranjero con un
volumen de producto que exceda las capacidades individuales de cada una de las
empresas (Lopez, 2003). Estas redes son una manera de alcanzar economias a

escala y de mejorar el poder de negociacion de las empresas.

Mientras que las redes verticales son una alianza entre las grandes y las pequenas
empresas para desarrollar proveedores, es decir, que las empresas ocupan distintas
posiciones a lo largo de la cadena productiva y de esta manera las empresas
grandes pueden dedicarse a aquellas actividades que les resultan mas rentables y
disponen de mayor flexibilidad organizacional, en tanto que las pequefias pueden
asegurar un mercado que les permitira sostenerse en el corto plazo y crecer en el

largo plazo (Lopez, 2003).

También es importante mencionar que al momento en que por alguna razén se
lleguen a combinar las redes empresariales horizontales con las verticales, es como
se llega a la conformacion de clusters. Las redes empresariales basan su
funcionamiento en elementos como las relaciones de confianza, solidaridad y

cooperacion, logradas por medio de la asociatividad y que permiten que, como red,
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procesos de productividad y competitividad sean mas efectivos y con mejores
resultados para las empresas de la red y su entorno (Lechner, Dowling y Welpe,
2006).

2.4.3 INTEGRACION DE REDES EMPRESARIALES

Una de las metodologias para la formacion de redes empresariales a nivel
internacional es la propuesta por la Organizacion de las Naciones Unidas para el
Desarrollo Industrial (ONUDI) junto con el Programa de las Naciones Unidas para
el Desarrollo (PNUD) a través de lecciones y experiencias recopiladas menciona
que para conformar una red empresarial horizontal es necesario realizar los

siguientes pasos:

1) Promocion y seleccion,
2) El inicio de una base de confianza,

)

)
3) Desarrollo de acciones piloto,
4) Disefio de proyecto estratégico,
)

5) Gestion y auto sostenibilidad.
Y la metodologia para las redes verticales o desarrollo de proveedores, seria:

1) Promocion de la demanda,

2) Diagnéstico de empresa cliente y empresas proveedoras,

3) Desarrollo de una primera base de confianza,

4) Elaboracion del Plan de Mejora y formulacién de las recomendaciones técnicas
para lograr los ajustes necesarios,

5) Implementacion e inicio de operaciones y seguimiento, monitoreo, ajustes,
documentacion, retroalimentaciéon analisis de réplica para generar alianzas

duraderas.
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Estas metodologias buscan contribuir al desarrollo de las cadenas productivas en
regiones a través del desarrollo de proyectos de integracion de las Pymes, para
lograr su posicionamiento con una solida permanencia en los mercados nacionales

e internacionales (Lépez, 2003).

2.5 CLUSTER

Anos atras se ha dado importancia a las aglomeraciones o también llamadas
clusters, los cuales son mecanismos que pueden crearse intencionalmente o bien
pueden surgir de forma espontanea con el fin de promover la competitividad en las
regiones o areas en las que se localizan, mejorando procesos de innovacion,
desarrollando mecanismos de aprendizaje colectivo sobre practicas de negocios,
promoviendo la asociatividad entre empresas y estimulando el reconocimiento de la

region como fuente de productos y/o servicios de calidad.

Con la concentracion de empresas y otros actores en un determinado espacio
geografico, se desarrollan de externalidades positivas tanto en beneficio de las

companias como para la region.

2.5.1 CONCEPTO DE CLUSTER

Porter, en la década de 1990, sehala como el concepto de cluster impacta la
productividad y competitividad de las firmas, y a la region donde estas se encuentran
aglomeradas, ademas analiza el papel de la competencia entre las empresas para

mejorar los procesos de innovacion (Porter, 1990).

El concepto de cluster se refiere al conjunto de empresas (proveedores, firmas que
manufacturan o prestan un servicio, distribuidores) que estan aglomeradas en un
determinado espacio geografico, pertenecen a una industria o campo en particular,
desarrollan entre ellas relaciones de cooperacion y competencia, y a su vez se ven

complementadas y ayudadas por la cercania con instituciones conexas como
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entidades financieras, instituciones publicas, universidades e institutos para la
colaboracion (IFC), tales como grupos de pensamiento, gremios y asociaciones

comerciales e industriales (Porter, 1999).

Cabe mencionar que otros autores, como Meyer Stamer, clasifican a los clusters en
los paises en desarrollo como cluster de sobrevivencia que estan conformados
principalmente por el sector informal de la economia dominados por grandes
corporaciones y donde opera el dicho modelo de produccién, y transnacionales con
desarrollo de proveedores especializados en diferentes paises alrededor del mundo
(Casanova, 2004).

2.5.2 AMBIENTE QUE RODEA AL CLUSTER

En términos generales, el cluster esta dentro de tres grandes contextos: uno global,

un ambiente general de negocios y uno de tipo particular, como se muestra en la

figura 3.

Figura 3: El cluster y su ambiente.
Se puede identificar al cluster con sus
frmas y los diversos actores
vinculados. En los cuales se
encuentran; organismos financieros,
tanto bancos, como de capital de
riesgo, que promueven la financiacion
de nuevos proyectos o}
emprendimientos.
También el gobierno, que desempefia
un papel fundamental en el
establecimiento de  condiciones
macroeconomicas, de regulacion, de
infraestructura y de apoyo al cluster.

Fuente: Navarrete et al, 2009.
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De otro lado, la relacion entre las instituciones académicas y las firmas permite a
estas ultimas conocer los adelantos cientificos y tecnolégicos, y de esta manera
innovar tanto en productos como en procesos, asi como tener acceso a personal
calificado y competente. Finalmente estan los institutos para la colaboracion (IFC),
actores formales o informales que fomentan el interés en las iniciativas de los
clusters, asi como propician la interaccién entre los diferentes entes involucrados.
Dentro de esta categoria se incluyen las camaras de comercio, asociaciones
industriales y de profesionales, organizaciones de transferencia de tecnologia,

centros de calidad, entre muchos otros (Sélvell et al., 2003).

El ambiente mas proximo y particular que rodea al cluster esta constituido por cuatro
elementos o factores de ventaja competitiva, ideados por Porter (1999) en su

diamante de la competitividad:

Condiciones de los factores.

Escenario para la estrategia y rivalidad entre las firmas.

Condiciones de la demanda.

Sectores afines y auxiliares o de ayuda al cluster.

Sobre el escenario particular del cluster se encuentra un ambiente de caracter mas
general. En él se halla el sector macroeconémico, caracterizado por factores
econdmicos y financieros como la inflacion, el nivel de empleo, entre otros. En este
ambiente general se encuentra también la posicion geografica, que puede generar
ciertos beneficios a un pais, y por tanto a las regiones y ciudades. Otro elemento es
el legado nacional y cultural, que se relaciona con factores concernientes al espiritu

empresarial para la generacion de nuevos negocios, y el capital social.

Por ultimo, estan las instituciones (tanto de regulaciéon, como de ciencia, tecnologia,
investigacion y desarrollo) y el marco legal, que puede beneficiar o perjudicar el
ambiente de negocios de las firmas, al favorecer por ejemplo normas contra el
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monopolio, reduccion de tramites y otro tipo de regulaciones que dicten las diversas

instituciones o entidades de control.

2.5.3 FACTORES DE EXITO Y FRACASO EN EL DESARROLLO DE UN
CLUSTER

Existen condiciones, tanto de los actores de un cluster como del ambiente que lo
rodea, que habilitan o propenden por el desarrollo exitoso de este, obteniendo asi
mejoras en productividad, innovacion y crecimiento del cluster y de la regién en

conjunto. Ellas son:

» La presencia de fuertes redes o asociaciones entre los actores del cluster:
permiten generar capital social y confianza entre los actores y “propagar las
buenas practicas, extender los vinculos mas alla del cluster y potencialmente

dar a este un caracter internacional” (Ecotec Research & Consulting, 2003).

»= Acceso a la financiacion: posibilita acceder a varios tipos de financiacion,
entre los que se encuentran el capital de riesgo, los créditos blandos para
ampliar la capacidad productiva, la reduccidon en la carga impositiva y el
establecimiento de un fondo comun para proyecto de relanzamiento de
productos, entre otros (Ecotec Research & Consulting, 2003; Tallman et al.,
2004, Anderson et al., 2004; Newlands, 2003).

» Una apropiada infraestructura fisica: como vias en buen estado para la
logistica con proveedores y clientes, el acceso a puertos para exportar,

locaciones para reuniones con inversionistas y miembros del cluster.

» Fuerza de trabajo competente y especializada: con las competencias
apropiadas para la fabricacion de los productos y la prestaciéon de servicios
especificos de las firmas, lo cual se ve favorecido por el desarrollo de centros

de competencias (institutos técnicos y tecnoldgicos) y la vinculacion,
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comunicacion y transferencia de informacion y conocimiento entre las firmas

y las instituciones de educacion superior.

Desarrollo de actividades de investigacion, desarrollo e innovacién: provee
dinamismo a un cluster al potenciar la comercializacién de nuevos productos
y la generacién de procesos mas eficientes, asi como el favorecimiento del

aprendizaje continuo.

También existen factores que obstaculizan el crecimiento y aumento de la

competitividad del cluster, como los que se identifican a continuacion: (Ecotec
Research & Consulting, 2003; Anderson et al., 2004; Newlands, 2003).

Encerramiento o lock-in: que es cuando el cluster no mantiene contacto con
el exterior, o que le impide conocer las dinamicas del mercado, y ademas
muchas practicas (tanto operativas, como organizacionales) se arraigan de
manera tan fuerte en las firmas, que se constituyen en impedimento para

generar innovacion.

Pocos proveedores especializados en el cluster: lo cual suscita situaciones
de monopolio y aumento de los costos para las firmas en lo relativo a la
adquisicidn de suministros, materias primas y equipos a medida o ajustados

a los requerimientos de los procesos operativos en las firmas.

2.6 VENTAJA COMPETITIVA

Se dice que las empresas cuentan con una ventaja competitiva cuando estas tienen

una mejor posicion que los rivales, con lo que puede asegurar a los clientes y

defenderse contra las fuerzas competitivas.

Para la obtencién de dicha ventaja se tiene que tomar en cuenta las estrategias,

junto con el andlisis interno y externo de la organizacion, pero sobre todo de las
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decisiones de los lideres para la eleccion de la industria y la forma de competir

dentro de estas y las acciones para lograrlo

2.6.1 CONCEPTO DE VENTAJA COMPETITIVA

La ventaja competitiva proviene del valor que una empresa es capaz de crear para
sus compradores, el cual excede el costo de la empresa por crearlo segun Porter
(1996). El concepto introducido por Porter esta relacionada con el concepto de valor,
que también se conoce como el concepto tradicional de costo en términos de

planificacion empresarial.

La ventaja competitiva crece en favor del valor que una empresa es capaz de
generar, y el valor representa lo que los compradores estan dispuestos a pagar, y
el crecimiento de dicho valor a un nivel superior es gracias a la capacidad de ofrecer
precios mas bajos en relacién a los competidores por beneficios equivalentes a
ofrecer beneficios unicos en el mercado que pueden compensar los precios mas

elevados.

Porter (1985) menciona que “Una empresa se considera rentable si el valor que es
capaz de generar es mas elevado de los costos ocasionados por la creacion del
producto. A nivel general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier estrategia
de empresa es generar un valor adjunto para los compradores que sea mas elevado
del costo empleado para generar el producto. Por lo cual en lugar de los costos

deberiamos utilizar el concepto de valor en el analisis de la posicion competitiva”.

2.6.1 ESTRATEGIAS PARA LOGRAR UNA VENTAJA COMPETITIVA

Para que una empresa realmente genere valor a largo plazo, esta debe estar
enfocada en un plan de ventaja competitiva que se pueda mantener en el tiempo, y
segun Porter en el mercado hay dos tipos de ventajas competitivas; el liderazgo en

costos y la diferenciacion del producto. Derivada de estos tipos de ventajas
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competitivas, Porter menciona tres estrategias competitivas que buscan asegurar el

crecimiento del valor de las empresas lo cuales son;

1. El liderazgo en costos, que es la estrategia mas intuitiva y representa una
oportunidad si la empresa esta capacitada para ofrecer en el mercado un producto
a un precio inferior comparado a la oferta de las empresas oponentes. Este tipo de
estrategia requiere una atencion prioritaria finalizada a reducir los costos de
produccion, lo que se puede lograr con distintos medios, por ejemplo: acceso
privilegiado a las materias primas, oferta de un numero mayor de productos en el
mercado, ya que a mayor produccion corresponde un menor costo per capita, y

mayor eficiencia en lo que conlleva la produccién.

2. La diferenciacién, que constituye una opcion atractiva para empresas que quieren
construirse su propio nicho en el mercado y no apuestan necesariamente a un
elevado porcentaje de consensos en términos generales, sino en compradores que
buscan caracteristicas peculiares del producto distintas a las que ofrecen las
empresas oponentes. Algunas buenas actuaciones de la estrategia competitiva de
la diferenciacion pueden ser materias primas de mayor valor frente a los productos
en el mercado, un servicio al cliente mas especifico y capacitado para proporcionar
mas seguridad a los compradores en el tiempo, ofrecer un disefo del producto
exclusivo que sea un atractivo muy fuerte para los clientes. Es importante destacar
que la diferenciacion es una estrategia de alto costo y que siempre puede surgir otra
empresa que se diferencie de la misma forma, en el caso se recae en una estrategia

de liderazgo en costos.

3. El enfoque, que consiste en especializarse en un segmento dado del mercado y
en ofrecer el mejor producto pensado expresamente para los reales requerimientos
del segmento seleccionado. Ejemplos concretos de enfoque pueden ser, una
categoria especial de potenciales compradores, un area geografica especifica, o un

segmento particular de la linea de productos.
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2.6.3 ENTORNO COMPETITIVO

La ventaja competitiva se crea y mantiene a través de un proceso altamente
localizado, incluso los paises mas desarrollados no son competitivos en todos sus
sectores, por lo que las naciones triunfan en determinados sectores debido a que el
entorno nacional es el mas progresivo, dinamico y estimulante (Porter, 1999). Este
entorno competitivo de acuerdo a Porter se logra mediante cuatro factores de
competitividad, que individualmente y como sistema definen el entorno competitivo
en el cual las empresas aprenden y desarrollan su competitividad, este modelo es
mejor conocido como el Modelo del Diamante (1990), conformado por cuatro aristas

que se definen por los siguientes determinantes o factores competitivos:

1. Condiciones de los factores. Este determinante trata sobre la creacion de factores
especializados (mano de obra especializada, creacién de infraestructura, etc.)
necesarios para hacer competitiva a una nacion, porque la carta fuerte del desarrollo
no la constituye la dotacién natural de los factores sino la capacidad de como se
procesan éstos para hacer una produccion mas eficiente. Lo ideas es crear factores
escasos y mas dificiles de imitar por los competidores nacionales y extranjeros, para

los cuales se requiere una inversion sostenida para crearlos.

2. Condiciones de la demanda. Para Porter la composicion y caracter del mercado
interior suele tener un efecto desproporcionado sobre el modo en que las empresas
perciben, interpretan y responden a las necesidades de los compradores. Las
empresas empiezan la produccion cerca del mercado observado, es decir, las
condiciones de la demanda interior ayudan a crear la ventaja competitiva cuando un
segmento determinado del sector es mayor o mas visible en el mercado interior que
en los mercados extranjeros (Porter,1999). Si los consumidores en una economia
son exigentes y estan bien informados, la presion que ejercen sobre las empresas
sera mayory las obligara a mejorar constantemente su competitividad; las empresas
se beneficiaran de estos consumidores exigentes porque les abriran los ojos a las

nuevas necesidades de los mercados.
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3. Sectores afines. El tercer determinante de la ventaja nacional trata sobre la
disponibilidad de proveedores nacionales competitivos internacionalmente,
mediante estos sectores afines y auxiliares se permite el acceso oportuno y eficaz
a los principales insumos, la proximidad espacial entre los proveedores y usuarios
finales facilita el intercambio de informacién y promueven un intercambio continuo
de ideas e innovaciones. Las empresas tienen la oportunidad de influir en los
esfuerzos técnicos de sus proveedores y pueden servir de lugares de ensayo para
la labor de I1&D, acelerando el ritmo de innovacion. Las empresas se benefician al
maximo cuando los proveedores son, a su vez, competidores a nivel mundial
(Porter, 1999).

4. Estrategia, estructura y rivalidad de las empresas. El cuarto determinante, dice
que las condiciones nacionales influyen fuertemente en el modo en que se crean,
organizan y gestionan las empresas, asi como la competencia interna. Ningun
sistema de gestidn es universalmente apropiado (ya sea japonés, aleman, italiano,
etc.), estos sistemas son apropiados en diferentes contextos nacionales, puede que
el sistema de gestion japonés sea muy exitoso, pero este solo es apropiado en
determinadas industrias de un tamafio y estructura jerarquica; pero no es apropiado
en las empresas familiares italianas que como consecuencia de sus estructuras

familiares son poco organizadas (Porter, 1999).

Por otro lado, la competencia entre rivales nacionales estimula la creacion y mejora
de la ventaja competitiva, pues impulsa a las empresas a innovar y mejorar; esta
competencia entre empresas obliga a reducir costos, mejorar la calidad de los

productos, asi como una nueva variedad y diversificacion de productos.

Ademas, la competencia interna ayuda a anular las ventajas de una cierta empresa
por el simple hecho de estar en una nacion determinada (costo de mano de obra,
acceso al mercado, etc.) y esto la obliga a innovar y avanzar mas alla de estas

ventajas.
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Cada factor forma una parte del diamante y afectan a los ingredientes esenciales
para lograr éxito internacional, pero debe de tenerse en cuenta que cada uno de
estos factores son dependientes unos de otros, trabajan como un sistema, se

relacionan con al menos algun otro componente y se refuerzan.

La interaccion de los determinantes del diamante crea una situacién que promueve
la formacion de cumulos de sectores competitivos. Por lo tanto, la estructura del
diamante es una herramienta util para entender como y donde se desarrollan las

empresas competitivas a nivel internacional.

39



CAPITULO Ill. MARCO METODOLOGICO

INTRODUCCION A PROTOCOLO METODOLOGICO

En este capitulo se plantea el uso de diferentes metodologias de investigacion
comenzando con la descriptiva, la cual ayudara a conocer e identificar y analizar
diversas estrategias y variables, que ayuden a conocer que tipo de asociacion
productiva hay en la zona de estudio, ademas de saber cual de la informacién
obtenida es la mas adecuada para la pyme productora de quesos y sus ventajas

para la misma.

Otro punto que se describe es el llamado enfoque cuantitativo para la medicion y
analisis de datos que permitiran tomar decisiones adecuadas tanto para delimitar la
investigacion, asi como para proponer estrategias de articulacion productiva en el

area de estudio de la ciudad de Playa del Carmen Quintana Roo.
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3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion realizado es de enfoque cuantitativo descriptivo, que se basa
en numeros estadisticos para dar resultados concretos, obtenidos de la poblacion

de estudio, con el fin de poder tomar decisiones exactas y efectivas.

Esto tomando como punto de partida la deduccidn, en base al analisis de variables,
es decir, que se asocié a parametros cuantificables con el objetivo de analizar la
teoria previamente presentada y con ello conocer los factores que influyen e
intervienen tanto en la asociatividad como en el desarrollo de estrategias para el

logro de la misma por parte de la pyme productora de quesos.

Porque segun Cortés e Iglesias (2004), menciona que el enfoque cuantitativo toma
como centro de su proceso de investigacion a las mediciones numeéricas, utiliza la
observacion del proceso en forma de recoleccion de datos y los analiza para llegar
a responder sus preguntas de investigacion. Utiliza la recoleccion, la medicién de
parametros, la obtencion de frecuencias y estadigrafos de la poblacién que investiga

para llegar a probar las hipotesis establecidas previamente.

Por otro lado, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2004), nos mencionan que
“los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y
los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro
fendmeno que se someta a un analisis”. Es decir, exclusivamente pretenden calcular
0 acopiar informacién de manera autbnoma o unida sobre los conceptos o las

variables a las que se refieren.
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DISENO

En el presente trabajo de investigacion se utiliz6 un disefio no experimental,
fundamentado en la observacion de fendmenos o hechos para luego analizarlos,
que a diferencia de lo que ocurre en el experimental, en esta las variables
estudiadas no se manipulan, asi como tampoco se forman intencionalmente los

grupos para estudiarlos, porque ya preexisten en sus entornos naturales.

Ademas, también cabe recalcar que con el disefio no experimental se pueden
estudiar fendmenos o procesos que no tienen una formula exacta para su medicion
y analisis, tal y como es el caso de este trabajo en el cual se busco informacion para

medir y analizar la asociatividad y sus variables.

Misma informacién que es valiosa para el presente trabajo ya que, Segun
Hernandez, et al. (2004), un disefio no experimental, podria definirse como la
investigacion que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es decir, se
trata de estudios donde no hacemos variar en forma intencional las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que se lleva a cabo en
una investigacion no experimental es observar los fendmenos tal y como se dan en

su entorno para después analizarlos y obtener resultados confiables.

3.2 POBLACION

La poblacion en términos generales, es el conjunto total de individuos, objetos o
inclusive medidas que poseen algunas caracteristicas comunes observables en un
lugar y tiempo determinado, que al momento de investigar tiene ciertas

caracteristicas esenciales para su seleccién como poblacién de estudio.

También una poblacién de estudio es el conjunto de personas u objetos de los que

se desea conocer algo en una investigacion. "El universo o poblacion puede estar
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constituido por personas, animales, registros médicos, los nacimientos, las

muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros". (PINEDA et al, 1994).

Segun Tamayo y Tamayo, (2003) la poblacién es un conjunto de individuos de la
misma clase, limitada por el estudio que se define como la totalidad del fenémeno
a estudiar, donde las unidades de poblacién poseen una o varias caracteristicas en

comun, las cuales se estudian y dan origen a los datos de la investigacion.

Entonces, una poblacion es el conjunto de todas las cosas que concuerdan con una
serie determinada de especificaciones que en el caso de la presente investigacion
son las pymes en las cuales el empresario de la pyme de estudio ya tiene contacto
0 que posiblemente puedan estar interesados en contactar con él, y que se
encuentran en diferentes regiones, mismas regiones en las que el empresario

realiza sus ventas de queso en el estado de Quintana Roo.

Dicha poblacién esta conformada por las pymes de cuatro municipios de Quintana
Roo los cuales son Tulum, Solidaridad, Puerto Morelos y Benito Juarez que, tienen
alguna relacion con la transportacién y comercializacion de quesos artesanales,
porque estas pymes son las mas beneficiadas al llevar a cabo una estrategia de
asociatividad, al ser un gran porcentaje de ellas pymes informales que les conviene

hasta cierto punto los beneficios de una asociacion.

3.3 MUESTRA

Para esta investigacion se tomd en cuenta una muestra del 20% de las pymes que
se ubican en el municipio de solidaridad y que son parte de la poblacién que se
menciond anteriormente, mismas que estan interesadas en transportar vy

comercializar el producto de la pyme productora de quesos artesanales.

Esto porque un alto porcentaje de estas mismas pymes pueden comprar el

producto de la pyme productora de quesos sin requerir facturas, que otras pymes
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podrian requerir debido al régimen fiscal al que estan sujetas y a los procedimientos

que manejan dentro de ellas.

De las cuales un 5% aproximado ya estan trabajando con dicha pyme productora
de queso artesanal, mientras que se espera vincular con el restante gracias a la

propuesta de articulacidén productiva resultante del presente trabajo.

3.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Para la recoleccion de datos de las investigaciones se hacen uso de métodos e
instrumentos, que se seleccionan de acuerdo al tipo de investigacion que se desee
realizar ya sea cualitativa o cuantitativa, que en este caso se hizo uso del
cuantitativo con el fin de expresar numéricamente el resultado de la medicién de las
variables, ademas de describir y analizar la magnitud y confiabilidad entre ellos

mediante procedimientos estadisticos.

Esto porque las técnicas de recoleccién estructurada reunen informacién que se
cuantifica con mayor facilidad, debido al uso de numeros para evaluar la
informacion, los cuales son analizados estadisticamente para probar la hipotesis y
realizar un seguimiento de la fuerza y direccion de los efectos, aportando niumeros

generalizables, con precisidon y prediccion.

Una de las técnicas mas comunes para la recoleccion de datos cuantitativos es la
encuesta, la cual es adecuada para estudiar cualquier hecho o caracteristica que
las personas estén dispuestas a informar mediante cuestionarios, cabe mencionar
que la encuesta tiene diversos enfoques que pueden variar dependiendo del disefio
basico de la investigacion, estos enfoques pueden ser del tipo descriptivo,

comparativo o evaluativo complementado con observaciones.

En esta investigacion se hizo uso de la encuesta como técnica de recoleccion de

informacion con la finalidad de recoger informacion referente a la asociatividad
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empresarial y el desarrollo de una ventaja competitiva para la pyme productora de
quesos artesanales y asi profundizar el conocimiento del posible comportamiento

futura de dicha pyme.

Porque una encuesta de acuerdo a Garcia (2004), “es un método que se realiza por
medio de técnica de interrogacion, procurando conocer aspectos relativos a los
grupos. Tanto para entender como para justificar la conveniencia y utilidad de la
encuesta es necesario alcanzar que, en un proceso de investigacion, en principio,
el recurso basico que nos auxilia para conocer nuestro objeto de estudio es la
observacion, La cual permite la apreciacion empirica de las caracteristicas y el

comportamiento de lo que se investiga”.

La encuesta consiste en un conjunto predeterminado de preguntas normalizadas,
que recopila informacion seleccionada a fin de obtener datos sobre opiniones,
hechos u otras variables. Cabe mencionar que las encuestas se realizan por medio
de cuestionarios. Otro de los instrumentos mas utilizados para recolectar los datos
es el cuestionario. Un cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto
de una o mas variables a medir. Debe ser congruente con el planteamiento del

problema e hipotesis (Brace, 2008).

3.5 INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

El instrumento de recoleccién de informacidn que se emplea en la presente
investigacion es el cuestionario, en la cual se recolecta informacion requerida de
acuerdo a los indicadores y variables presentados. Misma que por definicion es un
instrumento estandarizado que se emplea para la recogida de datos durante el
trabajo de campo de algunas investigaciones cuantitativas, fundamentalmente, las

que se llevan a cabo con técnicas de encuestas.

En pocas palabras, se podria decir que es la herramienta que permite al cientifico

social plantear un conjunto de preguntas para recoger informaciéon estructurada
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sobre una muestra de personas, empleando el tratamiento cuantitativo y agregado
de las respuestas para describir a la poblacion la que pertenecen y/o contrastar

estadisticamente algunas relaciones entre medidas de su interés.

De acuerdo a Bracea citado por Hernandez, et al. (2004), nos indica que “el
cuestionario consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables
a medir, y que debe ser congruente tanto con el planteamiento del problema, asi

como con la hipotesis de la investigacion.

3.6 CONTEXTO

La recoleccion de datos para esta investigacion se realizé mediante un instrumento
de elaboracion propia, que fue una encuesta en linea disefiada a partir de la variable
de estudio que es la asocitividad, misma encuesta que se distribuyd por redes
sociales como WhatsApp y otros medios electrénicos, con lo que se agilizo dicha
recoleccion de datos, ademas de ser un medio electronico de ayuda para la
recopilacion de datos, debido a la situacion de la pandemia del covid-19, durante la

cual se realizé la presente investigacion

Con el uso de la herramienta online se pudo facilitar la comunicacién con los duefos
de las pymes de estudio y se quitaron las barreras de distanciamiento que hay entre
una pyme y otra, ademas de la barrera de distanciamiento social causada por la
pandemia del covid-19 ya mencionado en la que fue aplicada las encuestas, y asi
poder acceder a los datos requeridos mas facilmente para conocer la opiniéon de
cada empresario ya sean duefios o en su caso administradores de las pymes de

estudio acerca de la asociatividad productiva.

3.7 PROCEDIMIENTO

Para la recoleccion de datos requeridos en el estudio y analisis de la investigacion,

se determin6é que la investigacion tiene un enfoque cuantitativo descriptivo con
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disefio no experimental, por lo que se definié como adecuado el uso de la encuesta,
para la cual primero se formul6é y redacto una seria de preguntas con base a los
objetivos, variables e indicadores de dicha variable utilizada en la presente
investigacion, que es la variable de asociatividad y sus indicadores que fueron;
disminuir costos, incremento de produccion, poder de negociacion, acceder a
mercados, productividad y competitividad, modelo asociativo, formas de

asociatividad, asociacién en participacion y contrato de consorcio.

Las preguntas para la encuesta ya formuladas con base a lo mencionado
anteriormente, se ingresaron a la plataforma online de Google Forms, para asi
desarrollar una encuesta online que se pueda compartir a través de un link, ademas
de poder obtener en la misma plataforma los resultados individuales de cada
encuesta al instante de ser respondidos y también un resumen de todos los

resultados en general.

Después se definié que la forma de aplicar la encuesta en linea, seria compartiendo
el link ya generado en google forms, a través de una red social que fue WhatsApp,
para que pudiera ser mas rapida y eficiente, ademas de que de esa manera se
podria llagar sin ningun problema a toda la muestra de la poblacién de estudio y asi
procesar la informacién sin complicacion alguna, ya que la obtencion de datos se
llevd a cabo durante la pandemia del covid-19, por lo que estaba presente una
barrera de distanciamiento social, lo que propicio el uso de la red social WhatsApp
como el medio perfecto y adecuado para la distribucion de la herramienta

(encuestas) a la muestra de estudio.

Para el procesamiento de la informacién obtenida fue fundamental el empleo de
herramientas estadisticas luego de aplicar el instrumento de recoleccidén de datos,
que se llevé acabo ingresando los resultados obtenidos y registrados en google
forms a una base de datos en una hoja de Excel, para obtener tablas y diagramas
estadisticos que posteriormente fueron analizadas e interpretadas de acuerdo al
resultado obtenido.
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3.8 CAPTURA Y ANALISIS DE DATOS

Para la captura de datos requeridos en la presente investigacion, primero se preparé
el plan del trabajo de campo, luego se ejecutd dicho plan para ingresar la

informacion y posteriormente analizarla.

En la preparacion del trabajo de campo; se estructuraron los indicadores a medir,
asi como también se seleccioné el tamafio y caracteristicas de la poblacién de
estudio para definir la muestra que se requeria, ademas de elegir y disefar la

herramienta de analisis que en este caso fue una encuesta.

En la ejecucion del trabajo de campo se realizaron cuestionarios en linea a los
duefios y administradores de pymes productoras de queso, y a otras pymes que
estan o tienen una posibilidad de asociarse con dichas pymes productoras de

queso, para luego obtener datos y clasificarlos en graficas y tablas.
Y por ultimo para el anadlisis de graficas y tablas, se tom6 en consideracién la

bibliografia del marco tedrico para su redaccién y asi determinar el nivel de

asociatividad que tiene la pyme de estudio.
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CAPITULO IV. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

INTRODUCCION

En este apartado se plasma los datos y resultados obtenidos del trabajo de campo,

asi como su posterior analisis para la elaboracion de conclusiones.

Mediante el analisis de datos y resultados primero se expone la informacién
recopilada a través del instrumento utilizado, que en este caso fue la encuesta, con
la ayuda de tablas y graficas para mayor precisién. También se interpreta cada tabla

de acuerdo a la bibliografia recopilada con anterioridad.
De igual manera se presenta las conclusiones obtenidas del analisis de la

informacion del trabajo de campo, con relacién a cada indicador planteado y asi dar

cumplimiento y verificacion de objetivos e hipoétesis de la investigacion.
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4.1 ANALISIS DE RESULTADOS

4.1.1 ANALISIS DE LOS DATOS GENERALES DE LA POBLACION DE ESTUDIO

Tabla 1. Se muestra la distribucidn de la muestra segun la edad de los duefios o

propietarios de las pymes.

EDAD FRECUENCIA | PORCENTAJE | PORCENTAJE | PORCENTAJE
VALIDO ACUMULADO
18-25 0 0% 0% 0%
26-35 05 17.9% 17.9% 17.9%
36-45 10 35.7% 35.7% 53.6%
46 a mas 13 46.4% 46.4% 100%
TOTAL 28 100% 100%

Fuente: Distribucion de la muestra segun la edad de los duefos o propietarios de

las pymes. Elaboracion propia.

Figura 1. En la presente figura se observa que la mayoria de los encuestados tienen

de 46 a mas anos de edad siendo el 46.4%, mientras que el 35.7% entre 36-45

afos, y finalmente la minoria de los encuestados tienen de 26-35 afos.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pymes.
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Tabla 2. Se indica el numero de duefios o administradores de pymes.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Dueno 20 71.4% 71.4% 71.4%
Administrador 8 28.6% 28.6% 100%
Total 28 100% 100%

Fuente: Duefio o administrador de pyme. Elaboracién propia.

Figura 2. En la presente figura se evidencia que el 71% de los encuestados son

duefios de pymes, mientras que el 28%.6 son administradores de sus respectivos

negocios. Por lo que se tiene la certeza que los datos obtenidos son totalmente

fiables.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefos y administradores de pymes.

51




Tabla 3. Rubro al que pertenece su negocio

Valoracion Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Pyme productora 3 10.7% 10.7% 10.7%
de quesos
Cremeria 14 50% 50% 60.7%
Abarrotes y mas 4 14.3% 14.3% 75%
Loncheria 4 14.3% 14.3% 89.3%
Lecheria 3 10.7% 10.7% 100%
Total 28 100% 100%

Fuente: Rubro al que pertenece su negocio. Elaboracion propia

Figura 3. Con base al rubro al que pertenecen los negocios que se relacionan y los
que tienen probabilidades de relacionarse a la pyme productora de quesos, se
muestra que el 50% de los encuestados se posiciona en el primer lugar las
cremerias, mientras que el 14.3. % de los encuestados son del rubro de loncherias
y otro 14.3% de abarrotes y mas, seguido por un 10.7 % en el que se tiene un

empate en los rubros de Pymes productoras de queso y lecheria.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pymes.
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Tabla 4. Asociacion de los negocios

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Si 13 46.4% 46.4% 46.4%

No 15 53.6% 53.6% 100%

Total 28 100% 100%

Fuente: Asociacion de los negocios. Elaboracién propia.

Figura 4. Conforme a los resultados obtenidos, se demuestra que los propietarios
y/o administradores de los negocios, un porcentaje si se encuentra asociado con

otro negocio de su mismo rubro, dando un resultado del 46.4% asociado, mientras

que el 53.6% no se encuentra asociacion actualmente.

Fuente: Cuestionario aplicado a duenos y administradores de pymes.
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4.1.2 ANALISIS DE LOS INDICADORES DE LA VARIBALE DE ASOCITIVIDAD

Tabla 5. Asociarse con otro empresario para comprar materia prima, reduce costos.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Si 26 92.9% 92.9% 92.9%

No 2 7.1% 7.1% 100%

Total 28 100% 100%

Fuente: Asociarse con otro empresario para comprar materia prima, reduce costos.

Elaboracion propia.

Figura 5. De acuerdo a los resultados obtenidos, la compra de manera conjunta con

otro empresario puede reducir costos, indican el 92.9 de los encuestados, y el

restante 7.1% dice que no reduce costos, esto con referente a los encuestados.

Fuente: Cuestionario aplicado a duenos y administradores de pymes.
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Tabla 6. Estar asociado, ayuda a tener mayor produccion en el servicio que ofrece

cada negocio.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 12 92.31% 92.31% 92.31%
No 1 7.69% 7.69% 100%
Total 13* 100% 100%

Fuente: Estar asociado, ayuda a tener mayor produccién en el servicio que ofrece
cada negocio. Elaboracion propia.

*En la presente tabla se tienen un total de 13 encuestados, donde se hace referencia
que, si estan asociados, mientras que los 15 restantes del total de la muestra no

responden porque no estan asociados.

Figura 6. En la presente figura se observa que el 92.3% de los encuestados
responden que ele estar asociado, si conlleva a tener mayor produccion en el
servicio que ofrece, porque estos resultados ayudarian a los propietarios a tomar
decisiones frente a la globalizacion en un ambiente competitivo y obtener un mayor

mercado mencionado por los asociados, mientras que el 7.6% dicen que no.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pymes.
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Tabla 7. Es factible para negociar con otros proveedores, el trabajar en conjunto con

otro empresario.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 26 92.9% 92.9% 92.9%
No 2 7.1% 7.1% 100%
Total 28 100% 100%

Fuente: Es factible para negociar con otros proveedores, el trabajar en conjunto con

otro empresario. Elaboracion propia.

Figura 7. Con la finalidad de apreciar la relacion de trabajo que se puede dar con la

asociatividad, es factible negociar con proveedores, nos muestra que el 92.9

considera que, si lo es, mientras que el 7.1% no lo consideran factible.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefos y administradores de pymes.
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Tabla 8. Asociarse con otra empresa, da la oportunidad de ingresar a nuevos puntos

de venta
Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 28 100% 100% 100%
No 0 0% 0%
Total 28 100% 100%

Fuente: Asociarse con otra empresa, da la oportunidad de ingresar a nuevos puntos

de venta. Elaboracion propia.

Figura 8. Se muestra en la figura sobre como la asociatividad empresarial le da la
oportunidad de ingresar a nuevos mercados y posicionarse, obteniendo el 100% de
los encuestados diciendo que si cree que la asocitividad da la oportunidad de
ingresar y posicionarse logrando expandir de manera conjunta con los socios para

desarrollar el rubro de los quesos en Playa del Carmen.
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Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pyme.
Tabla 9. Asociarse a otra empresa del mismo rubro puede aumentar el nivel de

produccion y mejorar la capacidad de competir con otras empresas.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Mucho 18 64.3% 64.3% 64.3%
Regular 9 32.1% 32.1% 96.4%
Poco 1 3.6% 3.6% 100%
Nada 0 0% 0%
Total 28 100% 100%

Fuente: Asociarse a otra empresa del mismo rubro puede aumentar el nivel de

produccion y mejorar la capacidad de competir con otras empresas. Elaboracion

propia.

Figura 9. Con base a la figura, se aprecia que un 64.3% de los duefos y/o
administradores de negocios sefala que es mucha la productividad y competitividad
de lo pueden ofrecer, mientras que un32.1% indica que es regular, y por ultimo un

3.6 sefnala que poco.

Fuente: Cuestionario aplicado a duenos y administradores de pymes.
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Tabla 10. Caracteristica que mas se presenta en cada negocio.

Valoracion Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Alianzas en 17 70.8% 70.8% 70.8%
cadenas
Alianzas en redes 3 12.5% 12.5% 83.2%
empresariales
Alianzas en 4 16.5% 16.5% 100%
clusters
Total 24 100% 100%

Fuente: Caracteristica que mas se presenta en cada negocio. Elaboracion propia.

Figura 10. En lo que se refiere a modelos de asociatividad segun sus caracteristicas,
la figura 12 indica que el 70.8% de los duefios y/o administradores consideran estar
asociados a alianzas en cadenas productivas, seguido por un 16.7% declarando

pertenecer a los clusters, y un 12.5 % a alianzas en redes empresariales.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pymes.
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Tabla 11. Formas de asociatividad

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Conjunto de 8 53.3% 53.3% 53.3%
pymes
Organizaciones 2 13.3% 13.3% 66.6%
Grupos de 5 33.3% 33.3% 100%
empresas
Total 15 100% 100%

Fuente: Formas de asociatividad. Elaboracion propia.
*En la presente tabla se tienen un total de 15 encuestados, donde se hace referencia

que no estan asociados.

Figura 11. Respecto a las formas de asociatividad presentada en la encuesta, la
figura 11 indica que a un 53.3% le gustaria llegar a pertenecer a conjunto de
pequeias y medianas empresas por ser empresas ubicadas en una comunidad,
siguiendo con un 33.3% de duefios y administradores que pertenecerian a grupos
de empresas por utilizar estrategias de integracion y alianzas bajo un mismo tipo, y
tan solo el 13.3 % pertenecerian a organizaciones por que reducen costos ,

aumentan produccion y promueven la innovacion de procesos en la zona.

Fuente: Cuestionario aplicado a duenos y administradores de pymes.
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Tabla 11. Respaldo por la ley general de sociedades.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 27 3.6% 3.6% 3.6%
No 1 96.4% 96.4% 100%
Total 28 100% 100%

Fuente: Respaldo por la ley general de sociedades. Elaboracién propia.

Figura 12. En base a los resultados a cerca del respaldado por una ley general de
sociedades los encuestados, indicaron que el 96.4% Si serian respaldados por esta
ley siendo importante en la ley de sociedades como regla general para el desarrollo
de un negocio especificd, entretanto un 3.6% de encuestado dijeron que no siendo
la minoria de la poblacién en no tener conocimiento de esta ley por lo que el 100%
de la poblacion opinaron de la ley de sociedades que es importante como parte de

la Asociatividad.

Fuente: Cuestionario aplicado a duefios y administradores de pymes.
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Tabla 13. Aun con un contrato de asociatividad, se mantiene la autonomia.

Valoracion Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Si 24 85.7% 85.7% 85.7%
No 4 14.3% 14.3% 100%
Total 28 100% 100%

Fuente: Con un contrato de asociatividad, se mantiene la autonomia. Elaboracion

propia.

Figura 13. De acuerdo al contrato de Asociatividad mantienen su propia autonomia
juridica, se obtuvo que un 85.7% de los propietarios dijeron que si mantienen su
autonomia juridica porque el asociante actua en nombre propio y la asociacion en
participacion no tiene razén social ni denominacion, de tal manera que un 14.3%
dijeron que no, por el hecho de no estar informado y de no ser parte de una
asociatividad, por ello que gracias a las estrategias de hacer programas de
capacitacién de asociatividad los propietarios estarian de acuerdo a participar y ser

informados de estos contratos asociativos para mejorar a las pymes de esta zona.

Fuente: Cuestionario aplicado a duenos y administradores de pymes.

62




4.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Cada resultado obtenido permite valorar las opiniones y respuestas de los
encuestados, asi como también permite observar las ventajas que conlleva formar
parte de una asociatividad productiva, ademas del hecho de que este puede llegar

a impulsar la competitividad de la pyme productora de queso en playa del Carmen.

De acuerdo al nivel considerable de asociatividad de los negocios que forman parte
de los eslabones de la cadena productiva de la produccion de quesos artesanales,
con respecto a los que no estan asociados, y que Vizcarra (2007), menciona que
son actores que estan interrelaciones por una sucesion de operaciones de
produccion, transformacion y comercializacion de un producto en un entorno
determinado que en este caso seria en la Riviera Maya. Seria conveniente disefiar
estrategias de asociatividad, para cubrir un mayor porcentaje o incluso la totalidad
de los negocios en playa del Carmen que no estan asociados pero que les

interesaria hacerlo.

También otro dato interesante es que la mayor parte de esos mismos negocios que
estan asociados y que estarian dispuestos a asociarse a la pyme productora de
quesos son del rubro de cremerias, el cual forma parte de uno de los muchos
eslabones de distribucidn, que pueden ser directos: locales, vendedores, correo e
instalaciones, asi como también pueden ser indirectos: distribuidores,
representantes, mayoristas y minoristas. (Orlando y Gonzalez,1993). Lo que
muestra que solo se cubre una pequena parte de otros rubros con el que la empresa
se podria asociar, por lo que el disefio de estrategias de asociatividad con empresas
de otros rubros es una gran oportunidad para promover e impulsar mayores niveles

de competitividad de la actividad en la zona.
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La asociatividad no solo fomenta la competitividad, sino también el aumento de la
productividad ya que los objetivos organizacionales de la asociatividad es la mejora
en los procesos productivos y la posibilidad de intercambio de informacion
productiva o tecnolégica (Gonzales,2008). Asi que de esta manera se puede
implementar estrategias de asociatividad para la mejora de procesos productivos
para la pyme productora de quesos, y ademas promover el intercambio de

informacion productiva y tecnoldgica que no se esta siendo aprovechada.

De igual manera se destaca que el estar asociado a otra empresa disminuye costos
de producciéon, que como menciona Gonzalez (2008) uno de los objetivos
asociativos son las compras e inversion conjunta, para reducir costos de produccion
y operativos. Lo cual se puede considerar como un objetivo atractivo que puede

cautivar y captar a posibles asociados.

Por otro lado, también se sefiala que la asociatividad, brinda la oportunidad de
ingresar a nuevos puntos de venta, ya que incluso Enrique (2002) dice que la
asociatividad es una estrategia de cooperacion entre empresas para la realizacion
de una serie de actividades dentro de la cadena de valor del producto o servicio,
que conduzcan a una mayor presencia de la empresa en uno o mas mercados. Por
lo que ingresar a nuevos puntos de venta puede conducir a que la pyme productora

de queso tenga la posibilidad de tener mayor presencia en otros mercados.
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4.3 CONCLUSIONES

El analisis de la asociatividad de la pyme productora de quesos en playa del
Carmen, permite concluir que el nivel de asociatividad de los negocios estudiados
es considerable, respecto a los que no lo estan, por lo que seria conveniente y
factible crear estrategias de asociatividad con el resto de las pymes de playa del

Carmen que ayude a mejorar la competitividad de la pyme de estudio.

Esto porque, ser parte de una asociatividad productiva tiene ciertas ventajas como
la disminucién de costos y el aumento de la productividad, debido a que las alianzas
formadas permiten mejorar procesos productivos, intercambiar informacion
productiva y tecnolégica, asi como realizar compras en inversién de forma conjunta

con otros socios.

Otra ventaja de ser parte de dicha asocitividad productiva, podria ser promover la
generacion de riqueza en la zona de la Riviera Maya, ya que la asociacion territorial
que se puede dar en Playa del Carmen, gracias a la cooperacién entre los actores
locales, pueden alcanzar un desarrollo sostenible y vincular competitivamente a
Playa del Carmen con otros municipios que forman parte de la Riviera Maya y en

un futuro vincularse competitivamente a las corrientes mundiales.

También se pudo identificar a los actores la cadena de valor de la pyme productora
de quesos que estan asociados, asi como los que podrian asociarse los cuales
fueron sus proveedores de materia prima que son en un 10.7 las lecherias, los
productores, que son pymes productoras de queso en un 10.7% y sus distribuidores
que estan formados principalmente por cremerias en un 50.%, pero también
participan algunos abarrotes y loncherias en un 14.3 % cada uno. Mismos que se
encuentran en playa del Carmen y que un porcentaje considerable, es decir el

46.4% se asocian mediante diversos tipos de alianzas.
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Los distribuidores y comercializadores como las cremerias, los abarrotes y las
loncherias dispuestas a asociarse, son puntos de venta altamente comerciales en
Playa del Carmen Quintana Roo que pueden ser aprovechadas para impulsar la
venta de queso artesanal en la zona y sus alrededores, accediendo en diversos
mercados y aprovechando el valor que agregado que puede obtener el producto de

acuerdo a las ventajas de la asociatividad productiva.

Las asociatividad productiva de la pyme productora de queso, promueve la
cooperacion y complementacion entre dicha pyme y los otros negocios ya
mencionados, a través de la realizacion de actividades dentro de la cadena de valor
del producto, generando de esa manera valor agregado al producto y logrando una
ventaja competitiva en playa del Carmen, lo que afirma que si se cumple la hipotesis
de que la integracion de una pyme productora de quesos en una asociatividad

productiva permite un mejor aprovechamiento del valor agregado de su producto.

Esto porque, por una parte, desde el punto de vista de produccién, el valor agregado
de un producto reduce costos, y de acuerdo a los datos obtenidos el 92.9% de los
duefios y administradores afirman que estar asociado con otro empresario para
comprar su materia prima reduciria sus costos actuales, y también el 64.3%
menciono que el asociarse a otra empresa de su mismo rubro puede aumentar

mucho su nivel de produccion.

Asi que la pyme productora de quesos al estar asociada con otros negocios, podria
reducir sus costos y con ello disminuir el precio de venta del producto, haciendo
posible ofrecer un producto a un precio mas bajo, de modo que ponga en peligro la
permanecia de su competencia en el mercado, gracias a la combinacion de un gran
volumen de ventas y de un costo de materia prima inferior a lo normal, permitiendo
aprovechar de esa manera el valor agregado de su producto que seria el precio bajo
que podria ofrecer en el mercado, gracias a las ventajas de formar parte de una

asociatividad.
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Ademas de que esa misma asociatividad productiva entre la pyme productora de
quesos y otros negocios en Playa del Carmen, podria llegar a promover un
crecimiento para todos los negocios que forman parte de la asociatividad, y tener la
posibilidad de mejorar al mismo tiempo la economia de Playa del Carmen junto a

los otros tres municipios que forman parte de la Riviera Maya.
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4.4 RECOMENDACIONES

Promover la asociatividad productiva para mejorar la competitividad empresarial de
la pyme productora de quesos artesanales, es sin duda una estrategia que el
empresario, duefio de la pyme productora de quesos puede utilizar, porque le
brindaria beneficios tanto a su empresa como a todos los involucrados, ademas de
que seria una oportunidad de crecimiento para su pyme en otros mercados
nacionales, y la posibilidad de que su producto entre en un futuro a mercados

internacionales.

Tomando en cuenta el alto nivel de asocitividad que puede llegar a tener la pyme
productora de quesos obtenido de los resultados de la investigacion que los duefios
y/o administradores principalmente de cremerias, también seria adecuado que la
pyme productora de quesos intente asociarse con pymes de otro tipo de rubro como
las loncherias y las tiendas de abarrotes, que pueden convenir para obtener dicho

producto.

Los duefios y o administradores de las pymes interesadas en una asociacion con la
pyme productora de quesos deben aprender a evaluar todos los factores que
intervienen en el desarrollo socioecondmico de la region, ya que pueden usarlos

como beneficios para sus negocios.

Finalmente seria recomendable que en el futuro se puedan realizar programas de
asociatividad productiva en la zona de la Riviera Maya, enfocados en el trabajo
organizado mediante estrategias cooperativas que promuevan el desarrollo
socioeconodmico de pymes productoras de queso artesanal. Y también realizar
conferencias o reuniones a empresarios de pymes para brindar informacién acerca
de la asocitividad y sus ventajas, porque un pequefo, pero no menos importante
porcentaje de los encuestados no sabian acerca de las ventajas que este tipo de

estrategias puede traer a sus negocios.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de consistencia.

OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS

VARIABLE

INDICADORES

TECNICAE
INSTRUMENTO

LA
ASOCIATIVIDAD
PRODUCTIVA
COMO
ESTRATEGIA
PARA ELEVAR LA
COMPETITIVIDAD
DE UNA PYME

Analizar la
asociatividad
preductiva de la
pyme productora
de quesos en
Playa del Carmen

= |dentificar otros tipos de
asociatividad productiva de empresas
productoras de queso y sus
beneficios.

= Describir los actores en la cadena
de valor en la actividad de produccion
Quesera artesanal.

= Identificar la cadena de valor para la
distribucion de quesos artesanales de
la pyme en Playa del Carmen.

= Disefiar estrategias de articulacion
productiva del producto lacteo para la

ciudad de playa del Carmen que
permita incrementar la distribucion del
producto.

La integracion de
una pyme
productora de
quesos en una
asociatividad
productiva permite
un mejor
aprovechamienio
del valor agregado
de su producto.

Asociatividad

= Disminuir costos.

* Incremento de
produccion.
Poder de negociacion.
Acceder a mercados.

» Productividad y
competitividad.

* Modelo asociativo.

Formas de asociatividad

= Aspciacién en
participacion

Confrato consorcio.

Técnica:
encuesta

Instrumento:
cuestionario

Fuente: Elaboracién propia.

73




Anexo 2: Formato de cuestionario en linea, que fue aplicado a los duefios y
administradores de pymes.

74



75




76




CUESTIONARID
1. 1. pCudl 85 la asociatividad ala que le gustaria pertenscer?
Marca solo un dvalo.
I Conjurto de Pequeiias v Medianas empresss
| Drganizacionas
| Grupos de empresas

12. 12 jCree usted, que el estar asociado (a) estaria respaldado por una ley o
normatividad de acuerdo a la ley general de sociedades?

Marce solo un avalo.

S
| N

13. 13, ;Sabia usted que, al realizar un contrato con otra empresa, sigue Manteniendo
su propia autcnomia juridica (ser independients) 7
Mares solo un dvalo.

S
Ho

Googhe no cred mll aprobd este combenido.

Google Formularios
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Anexo 3: Visualizacion de Formato de cuestionario en linea, por parte de los duefios
y administradores de pymes.
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GLOSARIO

Estrategia

La determinacién de objetivos basicos a largo plazo y los fines de una empresa, la
adopcion de cursos de accion y la asignacion de recursos necesaria para alcanzar estos
objetivos.

Competitividad
Capacidad de una empresa para crear e implementar estrategias competitivas para
producir y mercadear productos en mejores condiciones de precio, calidad y oportunidad
que sus rivales.

Cluster

Concentracién sectorial y geografica de empresas con las mismas actividades y/o
estrechamente relacionadas, con importantes y acumulativas economias externas, de
aglomeracion y especializacion y con posibilidad de llevar acciones conjuntas con la
finalidad de obtener una eficiencia colectiva.

Cadena de valor

Instrumento utilizado para analizar y extraer estrategias que mejoren las actividades de
una empresa para afiadir valor a un producto o servicios, determinando la ventaja
competitiva de la empresa. Son los eslabones o interacciones disefiadas para generar el
maximo valor posible para el cliente.

Asociatividad productiva

Mecanismo de cooperaciéon empresarial en la que cada empresa participante mantiene su
independencia juridica y autonomia gerencial, decidiendo voluntariamente participar de
manera conjunta con otras empresas para lograr objetivos.
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