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RELACIONES EMPRESA-PROVEEDORES EN EL CONTEXTO PYME
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1.-INTRODUCCION y MOTIVACION

Un entorno empresarial cada vez mds dindmico, global y competitivo plantea la
necesidad de que aquellas empresas que quieran incrementar su nivel de eficiencia global y
aumentar el valor entregado a sus clientes deban identificar todas y cada una de las actividades
que conforman su ciclo de negocio y que son susceptibles de generar valor,
independientemente de que exista, o no, contacto directo con el cliente. Asi, parece necesario
que se preste atencion al sistema de distribucién y de entrega del producto, como imagen que
proyecta la empresa al mercado. Pero también, cada vez son mas los estudios que defienden la
idea de que el concepto de calidad y valor comienza mucho antes del propio proceso
productivo (e.g. Trent y Monckza, 1998; Park y Krishnan, 2001; Quayle, 2003; Rao et al.
2006): en la planificacién de la produccidn y en el aprovisionamiento adecuado de materias
primas, tanto en cantidad, como en caracteristicas, en tiempo y en precio.

La gestion adecuada del sistema de pedidos, del control del flujo de entrada de
materiales y del sistema de inventarios de materias primas se convierte en uno de los primeros
eslabones de la cadena de entrega de valor para el cliente y de creacién de ventajas
competitivas (Larson y Kultchisky, 1998; Quayle, 2003). Una gestioén eficaz y eficiente
permitird que los productos cumplan con el estidndar requerido por el departamento de
produccién, que la produccién pueda ejecutarse en el momento adecuado y, ademds, que
puedan controlarse determinadas partidas del coste total (Quayle, 2003). En este contexto es
altamente probable que los productos cumplan los estdndares de calidad requeridos por los
clientes.

Por ese motivo, aunque tradicionalmente la investigacién en marketing ha estado mds
enfocada hacia el mercado y se ha considerado como una realidad relativamente independiente
a la produccién, desde nuestro punto de vista parece adecuado considerar ambos campos de un
modo conjunto, de tal forma que puedan combinarse conceptos propios de ambas disciplinas.
Este nexo puede apreciarse en varios estudios recientes que se enmarcan en la linea
denominada Supply Chain Management (SCM)- eg. Claycomb y Frankwick (2004), Parsons
(2006), Cambra y Polo (en prensa)-. Estos trabajos toman como referencia el punto de vista de
los compradores industriales, analizan cémo estos identifican y seleccionan a sus proveedores,
y cOmo gestionan sus relaciones de aprovisionamiento.

Sin embargo, como sefialan Quayle (2003) o Morrisey y Pittaway (2006), entre otros
autores, la mayor parte de estos trabajos que analizan las relaciones comerciales de

aprovisionamiento han estado centrados en el estudio de empresas de un tamaiio relativamente



importante y son muchos menos los que han considerado el contexto de Pequefias y Medianas
Empresas (PYMEs), a pesar de la importancia que estas desempefian en el conjunto de la
economia en cuanto a volumen conjunto de negocio o creacién de empleo.

Pero ademds, hay que sefialar que las PYMESs presentan un perfil singular, diferente al
de empresas de mayor envergadura y que, l6gicamente, esto influye en su funcionamiento:
menor dimensién y menos dotacion de recursos (Beekman y Robinson, 2004); sistemas de
gestion en los que muchas ocasiones no se produce una separacién entre propiedad-gestién
(Morisey y Pittaway, 2004); y formacién académica del gestor que no siempre se ajusta a las
necesidades reales de la empresa (Emiliani, 2000; Park y Krishnan, 2001). Estos factores
hacen que, en ocasiones, muchas de estas empresas (o algunos de sus proveedores) no siempre
sean capaces de asumir el coste econémico o humano de implantar y/ o gestionar determinadas
herramientas o sistemas de gestion e informacion.

En un trabajo de Cambra y Polo (2005) se analiza la orientacion temporal a largo plazo
de las relaciones empresa-proveedores, concluyendo que la satisfaccién/ utilidad y el
compromiso son los factores fundamentales que determinan la continuidad de la relacién, junto
con el efecto indirecto de la comunicacién, de la colaboracién y de la confianza. Ademds, se
apunta que es posible que elementos tales como la relevancia del factor productivo, el tamaiio
de la empresa ¢ la formacion del responsable de aprovisionamiento puedan influir tanto en el
enfoque temporal como en los factores que lo determinan.

Asi, la presente investigacion se plantea con un cuddruple objetivo: 1) Analizar el
enfoque temporal que, en general, las PYMEs espafiolas otorgan a sus relaciones de
aprovisionamiento; 2) en aquellos casos en los que estas relaciones se orienten hacia un
horizonte duradero identificar los motivos y analizar qué factores influyen en dicha
orientacion; 3) valorar las implicaciones que se deriven del estudio, orientadas a incrementar la
calidad y la eficiencia en la gestién de las PYME:s espafiolas y, quiz4s, incidir en formacién en
aquellas parcelas que asi lo requirieran; y 4) contribuir a la literatura especializada reduciendo

la brecha que se apuntaba anteriormente respecto al contexto PYME.

2.-METODOLOGIA, DATOS PRELIMINARES y ESTADO DE LA CUESTION

La caracterizacion de las PYMEs es muy diversa, dependiendo de la variable de
referencia: nimero de trabajadores y/ o facturacion; y del contexto-pais concreto. Sin embargo,
se aprecia una mayor tendencia a utilizar el nimero de empleados, debido a que la variable
facturacién puede presentar problemas de datos ausentes en los cuestionarios. Asi, por
ejemplo, Morrisey y Pittaway (2006) toman como referencia para analizar el contexto PYME
del Reino Unido una plantilla inferior a 250 trabajadores, mientras que para el caso de Estado
Unidos Park y Krishnan (2001) consideraron como limite un tamafio de 500 empleados. Para

alcanzar los objetivos de nuestro estudio, basado en el contexto espafiol, nos parece mucho



mds oportuno tomar como referencia la clasificaciéon propuesta por dos de los organismos de
referencia fundamentales en la economia espaiola: el Instituto Nacional de Estadistica (INE) y
la Confederacion Espafiola de la Pequefia y Mediana Empresa (CEPYME), que distinguen
varios intervalos:

-Menos de 10 asalariados, caracterizadas como micropymes.

-Entre 10 y 19 empleados, para definir a las pymes.

-De 20 a 99 empleados, para una dimensién media.

-100 empleados o mds, para aquellas empresas de mayor envergadura.

Asi, consideraremos los tres primeros intervalos, estableciendo como limite superior de
inclusion en el estudio plantillas de 99 trabajadores.

Asi, en este contexto queremos averiguar en primer lugar cudl es el enfoque temporal de
las relaciones de aprovisionamiento y cudles son los motivos de dicho enfoque temporal. En
segundo lugar, una vez constatado su enfoque temporal, plantearemos un modelo causal que
nos permita evaluar la trascendencia real de un conjunto de factores a los que la literatura
especializada otorga protagonismo en dicha orientacién. Para ello inicialmente planteamos un
estudio de tipo exploratorio, que siguiendo la nomenclatura propuesta por Yin (1994)
consideramos simple case, embedded design. Posteriormente se propone el andlisis de
ecuaciones estructurales para el contraste de las hipdtesis que conforman el modelo causal

(software EQS 5.7Db).

2.1.-Estudio exploratorio

La primera parte del estudio pretende responder a una pregunta bésica: “;Las PYMEs
orientan las relaciones con sus proveedores a largo plazo?”. Para ello seleccionamos un
conjunto de empresas homogéneas (sector, perfil PYME) y heterogéneas (tamaio dentro del
contexto PYME, experiencia, formacién de gestores) entre si, que ademds fueran
representativas del contexto PYME espafiol. Por estos motivos se seleccioné la industria
vitivinicola espafiola y, concretamente, la Denominacién de Origen (DO) Somontano. Los
datos empiricos se organizaron y analizaron con el software QSR NVivo, recomendado para
trabajar con datos de corte cualitativo (Brennan y Turnbull, 1999).

En este contexto, los datos preliminares indican que:

-Por un lado las empresas de mayor tamafio, recursos y nivel de formacién de sus
gestores apuestan por relaciones duraderas con sus proveedores ya que son conocedores de los
beneficios tedricos y practicos de dicho enfoque relacional. Sin embargo, gracias a su mayor
dotacién de recursos y a su capacidad técnica y temporal analizan muchas de las posibles
alternativas adicionales para estar seguros de que sus proveedores actuales son los mds
adecuados. Las razones principales para mantener estas relaciones vigentes son la satisfaccién
y la gestion del riesgo-incertidumbre asociada al cambio continuo de proveedores. Asi, una vez

demostrada la capacidad del proveedor estas empresas demuestran propension al compromiso.



-Por otro lado las empresas de menor dimensién y que estdn gestionadas por personas
con menor nivel de formacién también orientan estas relaciones a largo plazo aunque, segin
sus responsables, lo hacen por incapacidad temporal y técnica para estar analizando otras
alternativas. En aquellos casos en los que no estdn descontentos intuyen que comprometerse
con sus proveedores actuales y mantener la relacion es una buena opcién para ellos. Por tanto,
podemos decir que en este caso la capacidad de los proveedores no resulta tan trascendente
como en el caso del otro grupo, sino que ahora las empresas se acomodan a sus proveedores

actuales.

2.2.-Estudio confirmatorio

Basando nuestra argumentacion en las conclusiones del apartado anterior podemos
afirmar que, en general en el contexto PYME existe propension a orientar las relaciones de
aprovisionamiento hacia el largo plazo. Asi, una vez constatada esta idea, y tras una revision
profunda de la literatura (ver anexo 1) hemos identificado que son varios los factores que,
directa o indirectamente, con mayor o menor intensidad, repercuten en dicha orientacién
temporal a largo plazo, y que generan el conjunto de hipdtesis que articula el estudio
confirmatorio. Los datos del estudio exploratorio junto con la revisién de la literatura nos
permiten argumentar y sostener este conjunto de hipdtesis (en el anexo 2 se muestra
graficamente este modelo causal).

Hipétesis 1: La comunicacion entre la empresa y sus proveedores influye positivamente

en el nivel de confianza del comprador industrial hacia sus proveedores.

Hipétesis 2: La comunicacion entre la empresa y sus proveedores influye positivamente
en el nivel de satisfaccion percibida por el comprador industrial.

Hipdtesis 3: La confianza influye positivamente en el nivel de cooperacion con el
proveedor.

Hipétesis 4: La confianza influye positivamente en el nivel de satisfaccion percibida por
el comprador industrial.

Hipétesis 5: La confianza influye positivamente en el nivel de compromiso mostrado
hacia la relacion.

Hipétesis 6: La cooperacion con sus proveedores influye positivamente en el nivel de
satisfaccion percibida por el comprador industrial.

Hipétesis 7: La satisfaccion percibida influye positivamente en la orientacion a largo
plazo de la relacion.

Hipétesis 8: La satisfaccion percibida influye positivamente en el grado de compromiso
relacional del comprador industrial.

Hipétesis 9: El compromiso relacional influye positivamente en la orientacion a largo

plazo de la relacion.



2.3.-Estado de la cuestion

La investigacién se encuentra actualmente en este punto. A partir de aqui se plantea la
elaboracién y el envio de un cuestionario adecuado a los objetivos de la investigacion a los
responsables de la funcién de aprovisionamiento de una muestra aleatoria de PYMEs
espafiolas, pertenecientes al sector industrial, de construccidn, y de servicios. El motivo de
dirigirlos a estos profesionales es el de obtener las respuestas de aquellas personas que
mantienen contacto directo con los proveedores de cada empresa y que negocian los acuerdos
de compra.

Una vez obtenida y tabulada la informacién serd preciso validar las escalas propuestas
para medir cada factor. Posteriormente se contrastaran las hipétesis utilizando la metodologia

de ecuaciones estructurales, utilizando el software EQS 5.7b.

2.4.-Implicaciones preliminares del estudio

En la primera parte del estudio hemos identificado que el significado que toma la
satisfaccion es diferente dependiendo del tamaifio de la empresa considerada. Asi, para aquellas
empresas de mayor tamafio la satisfaccién surge cuando el proveedor ha demostrado
efectivamente su capacidad real para cumplir con las necesidades y expectativas de la empresa,
pudiendo compararlo con otras opciones alternativas. Por el contrario, las empresas de menor
dimensién entienden la satisfaccién como un concepto mds préximo a un umbral minimo de
exigencia, que no produzca insatisfacciéon y que les permita cumplir con sus objetivos
productivos. Por tanto, aparentemente las empresas de mayor tamafio son mds exigentes con
sus proveedores, frente a las de menor tamafio que tienden a acomodarse con sus alternativas
actuales.

En cuanto al compromiso, su origen y significado también difiere: mientras que las
empresas de mayor tamafio se comprometerian con aquellos proveedores realmente capaces de
cumplir con sus expectativas, y mantendrdn su compromiso mientras el proveedor mantenga su
capacidad, las empresas de menor tamafio podrian mantener el compromiso con un menor
nivel de exigencia y aceptar determinados fallos o descuidos en el suministro.

En este contexto es muy probable que, por tanto, dada la incapacidad de evaluacién y
renegociaciéon de las empresas de menor tamafio puedan surgir relaciones de dependencia
respecto al conjunto de proveedores actuales.

Implicaciones adicionales relacionadas con la satisfaccién, el compromiso, la
comunicacion, la cooperacién y la confianza surgirdn una vez contrastado el modelo causal. El
objetivo final, dependiendo de los resultados del estudio y de sus implicaciones, es el de
plantear un conjunto de recomendaciones que apuesten por un incremento en la eficiencia de la
gestion de las PYMEs, siendo susceptibles de inclusién en programas de formacién de gestores
de PYME:s. Posibles lineas de investigacion futuras podrian estar relacionadas con el anélisis

especifico de sectores concretos, o con la aplicacién del estudio a un contexto internacional.
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Anexo 2: Modelo causal (grafico)
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