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Resumen

Dentro del campo de la administracién estratégica se han desarrollado varias
teorias que han tratado de identificar los factores claves de éxito en las empresas.
Una teoria que ha llamado la atencién de los investigadores de diversas partes del
mundo es la de la orientacion emprendedora cuyos inicios se remontan a los
trabajos seminales de Pradip N. Kandhwalla en 1979, a Danny Miller en 1983, a
Jefrey Covin y Deniss Slevin en 1990 y a Tomas Lumpkin y Gregory Dess en
1996, quienes popularizaron esta teoria.

La teoria de la orientacion emprendedora plantea que una empresa podra tener un
buen desempefio o por lo menos un desempefio superior al promedio de la
industria de que se trate si actla de manera proactiva, si toma riesgos, si compite

agresivamente, si es innovativa y si fomenta la autonomia.

Para analizar tal efecto, se eligio al sector artesanal mexicano, debido que es un
sector altamente competitivo, cuya aportacion al Producto Interno Bruto oscila
entre el tres y el cuatro por ciento, genera empleos directos e indirectos a una
poblacion de mas de ocho millones de personas ademas de ser un generador de
divisas importante tan solo detras de los ingresos petroleros, remesas de dinero y

el turismo.

El estudio fue transversal, de corte estadistico; el instrumento de medicion fue un
cuestionario estructurado. Para la recoleccion de datos se entrevistaron a 170
duefios de negocios de alfareria en los Estados de Oaxaca, Puebla, Tlaxcala y

Guerrero.

Mediante el analisis de correlacion bivariada de Pearson se encontro relacion
significativa y positiva entre la innovatividad (r=0.443; p<.01), la proactividad
(r=0.347; p<.01), la autonomia(r=0.166; p<.05) y la agresividad competitiva
(r=0.278; p<.01) con el desempefio. No se encontré una relacion significante entre

la toma de riesgos y el desempefio (r=0.049: NS).
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El andlisis de correlacion parcial controlando por el Ambiente Externo, mostré que
no existe efecto moderador en la relacion orientacion emprendedora— desempefio.
Usando el modelo de regresiéon lineal con el método de pasos sucesivos, se
encontré que la innovatividad, la autonomia y la agresividad competitiva son las
Unicas variables de la orientacion emprendedora que explican el desempefio de

los negocios de artesania en México.
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Abstract

In the field of the strategic management many theories trying to identify the key factors for
success have been developed. A recently theory that scholars have given attention from
many parts of the whole world is the entrepreneurial orientation. The origins of this theory
can be found in the seminal studies of Pradip N. Kandhwalla in 1979, Danny Miller in
1983, Jefrey Covin and Deniss Slevin in 1990 and the research of Tomas Lumpkin and

Gregory Dess in 1996 who popularized this theory.

An entrepreneurial firm “engages in product-market innovation, undertakes somewhat
risky ventures and is first to come up with ‘proactive’ innovations, beating competitors to
the punch’; also are proposed two additional dimensions that are critical to the

entrepreneurial orientation concept: competitive aggressiveness and autonomy.

In this study, in order to analyze the effect of EO on the firm performance the handcraft
sector was choose because it is highly competitive, generates almost eighth millions of jobs,
contributes to the Gross Domestic Product with two percent and is a very important source
of resources to the Mexican economy.

This research was cross-cutting statistical, the measure instrument was a structured survey
that was applied to 170 business’ owner in the Mexican States of Oaxaca, Puebla, Tlaxcala
and Guerrero. The results of the Pearson’s bivariate correlation showed that there is a
positive and significant relationship among the innovativeness (r=0.443; p<.01),
proactiveness (r=0.347; p<.01), autonomy (r=0.166; p<.05) and competitive
aggressiveness (r=0.278; p<.01) with the business performance. There was not found a

significant relationship between risk taking and performance (r=0.049: NS).

Partial correlation analysis controlling by external environment showed that there is not a
moderate effect in the entrepreneurial orientation—performance relationship. The model of
the linear regression (stepwise) analysis showed that the innovativeness, proactiveness and
competitive aggressiveness were the variables that predict the handcraft business

performance.
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Introduccidén

Sin lugar a dudas la globalizacién de la economia se ha convertido en una
excelente oportunidad para que las empresas puedan alcanzar un buen
desempeiio debido a que tienen la posibilidad de participar en otros mercados y
satisfacer las necesidades de esos mercados. Sin embargo, este fenédmeno de la
economia, también trae grandes retos para alcanzar un buen desempefio como
puede ser el crecimiento y la sobrevivencia sobre todo para las micro y pequeias

empresas.

En México las micro, pequefias y medianas empresas, constituyen un factor
importante para el crecimiento y desarrollo econémico del pais. Sin embargo, los
micro, pequefios y medianos empresarios representan el eslabén mas deébil de la
cadena productiva y de servicios, debido principalmente a que carecen, por lo
general, de sistemas de planeacion, organizacion, administracion y control
eficientes, asi como de tecnologias propias para la gestion y desarrollo de sus

actividades productivas, como los negocios del sector artesanal.

En el sector artesanal existen millones de personas vinculadas directa o
indirectamente a la producciéon y comercializacion, ademas este sector es parte
importante de la economia nacional por la generacion de divisas y por su

contribucién al producto interno bruto.

En el campo de la administracion estratégica la orientacion emprendedora ha sido
ampliamente reconocida ya que es un ingrediente importante para lograr un buen
desempefio. Esto se debe principalmente porque las empresas con orientacion
emprendedora estan constantemente monitoreando su ambiente y son las
primeras en realizar innovaciones y como consecuencia de esto, tomando riesgos,
buscando oportunidades, anticipandose a la demanda y emprendiendo y

respondiendo a las acciones agresivas de la competencia.
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El objetivo general de esta tesis es:

Analizar el efecto de la orientacidon emprendedora en el desempefio de los

negocios artesanales de México.
Teniendo los siguientes objetivos especificos:

1. Determinar el efecto de la orientacibn emprendedora en el
desempeiio financiero, no financiero y ambiental de los negocios
artesanales de México.

2. Determinar el efecto particular de cada una de las variables de la
orientacion emprendedora en el desempefio de los negocios del
sector artesanal mexicano.

3. Determinar el efecto de los factores externos de la empresa en la
relacion entre la orientacion emprendedora y el desempefio
financiero, no financiero y ambiental de los negocios artesanales de
México.

4. Establecer un instrumento de medicion acorde a las caracteristicas

de las empresas como las que integran el sector artesanal mexicano.

La estructura del presente trabajo se encuentra dividida en capitulos organizados

de la siguiente manera:

El capitulo uno presenta los antecedentes de la investigacion en el cual se plantea
la problematica teérica, la justificacion de la investigacion y se presentan el
objetivo general y los objetivos especificos.

El segundo capitulo se refiere al marco teérico de investigacion en el cual se
desarrolla la teoria de la orientacion emprendedora de la empresa, el desempefio
de la empresa, las relaciones entre las variables de la investigacion, el
planteamiento de las hipétesis y el modelo de investigacién propuesto de acuerdo

a la teoria y literatura analizada.
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La metodologia de la investigacion es presentada en el capitulo tres, se muestra la
conceptualizacién y operacionalizacion de variables, el instrumento de medicién
qgue fue adaptado a las caracteristicas particulares del sector artesanal, la muestra
de la investigacion que quedo formada por 170 artesanos y el analisis factorial

exploratorio.

En el capitulo cuatro se presentan los resultados de la investigacidon en donde
puede observarse las correlaciones entre las variables del estudio y el efecto del
ambiente externo (hostilidad y dinamismo) en la relacion principal y finalmente,
con el analisis de regresion lineal multiple, las variables que explican mayormente

el desempefio de las empresas de artesania.

Finalmente, se presentan las discusiones y las conclusiones del presente trabajo.
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Capitulo 1

Antecedentes de la Investigacion
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1.1. Planteamiento del problema

En la literatura sobre administracién estratégica, el tema del desempefio de las
empresas y la busqueda de sus determinantes es de gran importancia, existen
muchos estudios que se han elaborado tratando de encontrar dichos

determinantes.

Segun Wolff y Pett (2006) el desempefio de la empresa es la variable dependiente
de mayor interés dentro de la administracion estratégica. A lo largo del tiempo se
han desarrollado diferentes teorias que tratan de identificar los factores que

determinan el desempefio de la empresa.

La orientacion estratégica de la empresa ha sido uno de los temas que mas han
llamado la atencion de los investigadores para explicar el desempefio. En el
desarrollo de la administracion estratégica se han expuesto varios tipos de
orientaciones como son: la orientacion al mercado, la orientacién a la tecnologia,
orientaciones basadas en los costos y en la diferenciacién, orientacion a los
competidores y la orientacion emprendedora (Jones 2006, 19). Entre todas estas
orientaciones, la orientacibn emprendedora ha recibido mayor atenciéon debido a
que con sus cinco dimensiones (toma de riesgos, innovatividad, proactividad,
autonomia y agresividad competitiva) incluyen el alcance de las otras
orientaciones. Otra de las razones por las cuales se considera importante esta
orientacion es que las empresas emprendedoras representan el motor de las

economias capitalistas.

Los cambios ambientales y tecnoldgicos, la globalizacion de la economia, las
innovaciones en productos, procesos Yy mercados, la incertidumbre, la
problematica de dafio al ambiente etc., hacen que las empresas se enfrenten a

situaciones que las obligan a buscar un buen desempefio.

Segun la literatura sobre la actividad emprendedora, los factores tanto internos
como externos tienen un efecto moderador en la relaciébn entre la orientacion

emprendedora y el desempefio (Covin y Slevin, 1989). Tang, et al. (2007)
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mencionan que confiar solamente en los efectos principales de la relacion entre la
orientacion emprendedora y el desempefio, proporciona una “fotografia”
incompleta del desempefio. Por lo tanto, es importante examinar el efecto de las
caracteristicas organizacionales internas asi como las condiciones ambientales

externas en donde la empresa actia.

Algunos estudios muestran que la relacion entre la orientacién emprendedora se
ve afectada por una tercera variable que podria ser: la disponibilidad de los
recursos (Brown vy Kirchhoff, 1997), los recursos de la empresa como el
conocimiento (Wiklund y Sheperd, 2003), la capacidad de reconfigurar procesos y
equipo (Jantunen, et al. 2005), edad del negocio (Lumpkin, Wales y Ensley, 2006,
el tipo de propiedad, es decir, privada o Gubernamental (Tang et al. 2007), familiar
o no familiar (Naldi et al 2007) la informacion del mercado (Keh et al. 2007), el
clima organizacional (De Clerg & Belausteguigoitia 2007), el aprendizaje (Wang,
2008), etc.

El factor ambiental externo (benigno, hostil, complejo, dinAmico, heterogéneo)
juega un papel importante en la relacion entre la orientacion emprendedora y el
desemperio. La orientacibn emprendedora no se comporta de igual forma en todos
los ambientes (Miller y Friesen, 1982; Covin y Slevin, 1989). Este factor externo ha
sido analizado en esta relacibn debido a que se considera una de las
contingencias mas importantes en la administracion estratégica (Lumpkin y Dess,
2001). Los resultados muestran que algunas dimensiones del desempefio de las
empresas con orientacion emprendedora aumenta en cierto tipo de ambientes,
como en los estudios realizados por Wiklund (1998), Lumpkin y Dess (2001),
Yusuf (2002) y Wiklund y Sheperd (2005). Brown y Kirchhoff (1997) no
encontraron algun tipo de efecto de los ambientes hostiles y dinamicos en esta
relacion. Tang et al.(2008) encontrd que el ambiente industrial (benigno, inestable,
complejo) en China es muy diferente al de los Estados Unidos y esto hace que
existan diferencias entre los efectos de esta variable en la relacion entre la

orientacion emprendedora y el desempefio.
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Como puede notarse los efectos de los factores ambientales en la relacion entre la
orientacion emprendedora y el desempefio son variados. En empresas como las
del sector artesanal son escasos los estudios que tratan de analizar estas
variables. El sector de industrias tradicionales como el artesanal presenta
caracteristicas especiales que se ven reflejadas en un bajo desempefio, limitando
su desarrollo, los productos artesanales son reconocidos mundialmente porque en
ellos se refleja la creatividad e ingenio de los artesanos mexicanos, sin embargo
los problemas que se presentan como la comercializacion, la competencia
industrial en serie, los costos, la escasez cada vez mayor de materia prima, etc.,

pude poner en peligro la sobrevivencia de este sector.

En la literatura se habla sobre la actividad emprendedora y se sugiere que las
empresas deberian utilizar una estrategia de orientacion emprendedora para hacer
frente a problemas como los del sector artesanal debido a que se ha comprobado
qgue la orientacion emprendedora contenida en las estrategias de la empresa
propicia un desempefio superior al promedio de la industria de que se trate.

Esta situacion en el sector artesanal mexicano nos lleva a tratar de responder a la

pregunta de investigacion:

¢,Coémo la orientacibn emprendedora de la empresa
artesanal contribuye al logro del desempefio y que efectos

tiene el ambiente externo en esta relacion?

1.2. Justificacion

En la teoria sobre la relacién entre la orientacion emprendedora y el desempefio
de la empresa, existen huecos que necesitan ser llenados a travées de mas
investigaciones. Esta tesis pretende tener una aportacion cientifica al tema de la
actividad emprendedora proporcionando una mejor comprension del efecto de

cada una de las variables de la orientacibn emprendedora en el desempefio.

La orientacion emprendedora ha sido analizada de manera unidimensional en la

mayoria de los estudios, estos estudios demuestran que la orientacion
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emprendedora tiene un efecto positivo y directo en el desempefio de la empresa,
como los estudios de Smart y Conant (1994), Brown y Kirchhoff (1997), Wiklund
(1998), Wiklund (1999), Tzokas, Carter y Kriazopoulos (2001), Yusuf (2002),
Matzuno, et al (2002), Wiklund y Sheperd (2003), Wiklund y Sheperd (2005),
Jantunen et al (2005), Lumpkin et al (2006), Stam y Elfring (2006), Covin, Green y
Slevin (2006), Chow (2006), Madsen (2007), Avlonitis y Salavou (2007), Keh,
Nguyen y Ng (2007), Tang et al (2008), Wang (2008), Urban (2008) y Merlo y Auh
(2009). Sin embargo en la operacionalizacién de variables, en el analisis
estadistico y en la discusion, no se menciona el efecto particular de las variables o
dimensiones. De aqui surge una discusion sobre si la orientacion emprendedora

debe tratarse como una variable unidimensional o multidimensional.

La respuesta a esta situacion, se esta dando en la literatura reciente, se han
empezado a hacer investigaciones sobre el efecto de cada una de las variables sin
embargo los resultados son diversos y hasta contradictorios. Nelson y Coulthard
(2003), Coulthard (2007), Hughes y Morgan (2007), Chang, Lin, Chang y Chen
(2008), Li, Huang y Tsai (2008), Lee & Lim (2009), Zellenger y Sieger (2010) han
analizado el efecto de las cinco variables. Lumpkin et al (2009) y Awang, Yusof,
Kssim. Ismail, Zain y Madar (2009) analizan la autonomia, la proactividad, la
innovatividad y la toma de riesgos. Lumpkin y Dess (2001) analizan la
proactividad, la innovatividad, la toma de riesgos y la agresividad competitiva.
Kellermanns, et al (2008) analizan la innovatividad y la proactividad. Finalmente
Naldi, Nordqvist, Sjoberg y Wiklund (2007) analizan Unicamente la toma de

riesgos.

Por otra parte, en estos estudios la orientacion emprendedora ha sido medida con
base en la escala de Covin y Slevin (1989) cuyos items necesariamente deben
adaptarse a un instrumento de medicion acorde a las caracteristicas de las

empresas 0 negocios pequefios como los del sector artesanal.

Otra situacion que puede justificar ampliamente el estudio de la relacion entre la
orientacion emprendedora y el desempefio de la empresa, es la crisis de la
economia actual. La recesion en la economia de los paises capitalistas, ha hecho
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que inclusive las grandes empresas cierren sus puertas 0 disminuyan sus
volimenes de produccion para poder enfrentar los retos de la crisis. Al respecto
Zahra (1993), Miller (1987) y Dess y Beard (1984) mencionan que en ambientes
hostiles y dinamicos, se ha encontrado fuertes y positivas relaciones entre la
actividad emprendedora y el desempefio, en tanto que esta relacion resulta fuerte
y negativa en ambientes estaticos o empobrecidos. Resulta pues importante saber
coémo es que se comportan las empresas mexicanas ante los desafios de la crisis

actual.

En cuestiones de politicas publicas, los resultados de esta tesis pueden ayudar a
formular politicas que ayuden a las empresas a sobrevivir. México tiene
organismos cuyo objetivo es brindar asesoria a las empresas desde la incubacién
hasta estrategias para su crecimiento.

En este sentido entender los factores que fomentan el desempefio puede ayudar a
los creadores de politicas publicas a formular los apoyos adecuados para el

crecimientos de las empresas.

En la particularidad del sector artesanal mexicano, las instituciones como el Fondo
Nacional para el Fomento de las Artesanias, los Institutos de Artesanias Estatales
y Municipales pueden apoyarse de los resultados de esta tesis para determinar las

acciones estratégicas a seguir para el fomento de la actividad artesanal.

En el aspecto econémico Kroeger (2007) comenta que en los Ultimos afios la
micro, pequefia y mediana empresa ha tomado un auge muy fuerte en los
diferentes ambitos del desarrollo econémico, revisten una gran importancia en el
desarrollo de los paises y pueden ser la diferencia entre un pais financieramente
sano y otro que no lo sea tanto. Las Pymes extractivas, industriales, comerciales y
de servicios, son consideradas como la parte medular de las economias de los

paises Europeos, Asiaticos y Americanos.

Evidentemente las pequefias y medianas empresas juegan un papel muy

importante en las economias de los paises capitalistas. La continuidad de las
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actividades del sector artesanal garantiza que los mas de diez millones de
personas vinculadas directa o indirectamente a este sector permanezcan siendo
productivas. Asimismo, la contribucion al producto interno bruto, hace que este
sector sea importante para el desarrollo de las comunidades y del pais.

La actual crisis financiera ha provocado que las ventas de todos los sectores de la
economia se disminuyan de manera importante, lo que provoca entre otras cosas
se pierdan empleos. Murphy, Liao y Welsch (2006, 13) mencionan que la actividad
emprendedora se ha manejado con gran interés debido al hecho de que las
aventuras emprendedoras son los controladores clave del crecimiento econémico
en los sistemas de mercado. Es mas, en los ultimos 15 afios, 500 compaiiias y
grandes corporaciones han sufrido reducciones mayores y han eliminado millones
de trabajos, en tanto que los descubrimientos en el sector emprendedor han
producido un promedio de 600,000 nuevas incorporaciones por afio y generado

millones de oportunidades de trabajo.

Shastri, Kumar y Ali (2009, 85) mencionan que el entrepreneurship es el motor en
la economia de los paises ya que sin las actividades emprendedoras los procesos
de industrializacion y desarrollo no serian posibles. Mencionan también que los
emprendedores traen beneficios no solamente para ellos mismos, sino para la
comunidad, region o pais. Los beneficios que pueden derivarse de las actividades

emprendedoras son:

e Ganancia financiera personal.

e Autoempleo, ofreciendo mas satisfaccion en el trabajo y flexibilidad de la
fuerza de trabajo.

e Empleo para otros, a menudo en mejores trabajos

e Desarrollo de mas industrias, especialmente en areas rurales o regiones
con desventajas debido a los cambios econdmicos como los de la
globalizacion.

e Apoyo en el proceso de materiales locales en productos terminados para el

consumo domeéstico asi como para la exportacion.
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e Generacién de ingresos y aumento del crecimiento econdmico.

e Competencia saludable que provoca que los productos tengan una calidad
mas alta.

e Mayor disponibilidad de productos y servicios

e Desarrollo de nuevos mercados.

e Promocion del uso de tecnologias modernas en empresas manufactureras
pequefias que produce mayor rentabilidad.

e Apoyo a mas investigaciones/estudios y desarrollo de maquinaria y equipo
moderno para el consumo domeéstico.

e Desarrollo de cualidades y actitudes emprendedoras entre emprendedores
potenciales que acarrean cambios significantes en las areas rurales.

e Capacidad de obtener grandes logros.

e Reduccion de la economia informal.

e Emigracion de talento que puede ser retenido por un mejor clima
emprendedor local.

e Serias ventajas en la recaudacion de impuestos.

Dentro de los aspectos sociales, la adopcion de una estrategia de orientacion
emprendedora puede permitir que las empresas artesanales continien con su
actividad econdmica, la cual como vimos en el apartado anterior es de suma

importancia para el bienestar del pais.

Segun Aguirre (2008), la generacibn de empleos evita una serie de efectos
patolégicos del hombre, tanto en sus niveles generales de salud y conducta
personal como en su identidad y vida social. Puede considerarse que el trabajo en
su dimensién social es el medio principal a través del cual la persona se relaciona
con la sociedad y contribuye al mantenimiento de la misma. Este vinculo entre la
persona y la sociedad posibilita ademas un sentimiento de participacion y utilidad.
La primera funcion del trabajo es, por tanto, la de proveer de los medios

necesarios para poder subsistir y humanizarse.
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Continda Aguirre (2008), comentando que segun diferentes estudios, los efectos
del desempleo representan un problema social que se traduce en una pérdida de
valores, depresion, inestabilidad, violencia, narcotrafico, drogadiccion, migracion y

desintegracion familiar.

El mejoramiento del desempefio de la empresa también puede ayudar a mitigar
los efectos de la pobreza, la movilidad del campo a la ciudad, la migracion hacia
los estados del norte o hacia Estados Unidos, a mejorar las condiciones de vida,
etc.

1.3. Objetivos de Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Analizar el efecto de la orientacion emprendedora en el desempefio de los

negocios artesanales de México.

1.3.2. Objetivos especificos
1. Determinar el efecto de la orientacibn emprendedora en el desempefio

financiero, no financiero y ambiental de los negocios artesanales de México.

2. Determinar el efecto particular de cada una de las variables de la orientacién

emprendedora en el desempefio de los negocios del sector artesanal mexicano.

2. Determinar el efecto de los factores externos de la empresa en la relaciéon entre
la orientacion emprendedora y el desempefio financiero, no financiero y

ambiental de los negocios artesanales de México.

4. Establecer un instrumento de medicion acorde a las caracteristicas de las

empresas como las que integran el sector artesanal mexicano.
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Capitulo 2

Marco Teodrico
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La literatura sobre la actividad emprendedora es extensa, como comentan Murphy,
Liao y Welsch (2006, 12) cuando mencionan que existen cerca de cuarenta y
cuatro revistas arbitradas especializadas en el tema y el nimero de éstas continda
incrementandose. Sin embargo, los principales exponentes han publicado la
mayor parte de sus investigaciones en dos revistas: Entrepreneurship: Theory &

Practice y The Journal of Business Venturing.

En este Capitulo se analiza la literatura que aborda la relacion entre la orientacion
emprendedora de la empresa (innovatividad, proactividad, toma de riesgos,
autonomia y agresividad competitiva) y el desempefio de la empresa. Como
resultado de este analisis se derivaran las hipétesis y se propondra el modelo de

investigacion.

2.1. La actividad emprendedora (Entrepreneurship)

Segun Gonzalez (2003), la palabra “entrepreneur” aparece originalmente en la
lengua francesa a principios del siglo XVI, para designar a los hombres
relacionados con las expediciones militares. A principios del siglo XVIII, los
franceses extendieron el significado del término a otros aventureros como los
constructores de puentes, los contratistas de rutas y caminos y los arquitectos. En
1755 la funcion del entrepreneur fue definida por primera vez en sentido
econdmico por Richard Cantillon, como “el proceso de enfrentar la incertidumbre”.
La palabra entrepreneurship se relaciona a la creacion de nuevos negocios. El
término “entrepreneur” significa emprendedor, empresario (Belausteguigoitia,
2004; Murphy, Liao y Welsch, 2006; Ohtamaa, 2006).

Lumpkin y Dess (1996, 137-138) comentan la actividad emprendedora ha sido
aplicado en tres niveles diferentes: individuos, grupos y organizaciones. A menudo
se cree que el espiritu emprendedor esta solamente dentro del ambito de los
individuos, porque frecuentemente se le asocia con la introduccion de una
invencién revolucionaria, sin embargo, también ha sido considerado como campo
de los pequefios negocios porque ellos son responsables de la mayor parte del

crecimiento econdémico y de la creacion de empleos. Ha existido también un
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enfasis en el entrepreneurship corporativo como un medio de crecimiento y

renovacion estratégica para las grandes empresas

La actividad emprendedora ha sido estudiada principalmente bajo el enfoque de
diversas disciplinas, como son la psicologia (Shaver y Scott, 1991), la economia
(Kirchhoff, 1991), la administracién (Stevenson y Jarillo, 1990), la antropologia
(Steward, 1991) y la sociologia (Reynolds, 1991).

Stevenson y Jarillo (1990, 18), mencionan que la gran cantidad de estudios acerca

de la actividad emprendedora puede dividirse en tres categorias principales:

1. Los estudios que analizan lo que sucede cuando los emprendedores
actuan, es decir, los efectos de las acciones de los emprendedores y no en
el emprendedor o en sus acciones mismas, estas investigaciones se
encuentran relacionadas estrechamente con la economia.

2. Los estudios que tratan de dar respuestas al porqué actian los
emprendedores y que pueden ser dadas por los enfoques psicoldgicos o los
sociologicos, los cuales hacen énfasis en el emprendedor como un ser
humano individual, con sus origenes y experiencias, ambiente, objetivos,
motivaciones y valores.

3. Los estudios que buscan dar respuesta al como actian los emprendedores
y que analizan la -caracteristicas de la administracion, cémo los
emprendedores son capaces de alcanzar sus objetivos

(independientemente de sus razones particulares).

2.2. Teoria de la Estrategia de la empresa

La administracion estratégica es un desarrollo de la administracion cientifica que
tuvo sus origenes en las décadas de 1950 y 1960, aunque las estrategias de la
empresa empiezan a estudiarse en estas fechas, los origenes son tan remotos

como la historia de la humanidad.

Los origenes del concepto estrategia estarian situados, desde hace mas de 2,500

afos. Saavedra (2005) menciona que la estrategia es una palabra que proviene
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del griego strategos que significa “Jefe de un Ejército” o “General”, se refiere a
quien estd a cargo de un grupo de personas a las cuales se les dirige en la
basqueda y logro de algun objetivo. Este concepto se aplica en la administraciéon
estratégica cuando se refiere a organizaciones empresariales que utilizan diversas

maneras para lograr sus objetivos.

Krauss y Kauranen (2009, 39) mencionan que entre los primeros trabajos sobre la
administracion estratégica, conocida en aquel momento como politica empresarial,
se encuentran los de Alfred Chandler en 1962, Strategy & Structure; Igor Ansoff en
1965 Corporate Strategy. Durante la primera década de existencia, se encargé de
investigar Unicamente temas de estrategia en empresas grandes y bien

establecidas

Dentro del estudio de las estrategias de la empresa han existido diversos estudios
que tratan de entender cdmo las empresas pueden lograr mayores desempefios,
como los trabajos de Miles y Snow con su tipologia de empresas prospectivas,
analizadoras y defensivas; Henry Mintzberg con sus 10 escuelas del pensamiento
estratégico; Kenichi Ohmae con su modelo de las 3 C (corporacion, cliente,
competencia); Teodoro Levitt con la miopia de la mercadotecnia; Jerome McArthy
y Philip Kotler con las 4 P (producto, precio, plaza, promocion); Kaplan y Norton

con su balance score card, etc.

Dominguez, Hernandez y Guzman (2008, 81) mencionan que la evolucion de las
estrategias de la empresa empieza desde las escuelas de negocios propiciadas
por la Fundacion Ford en 1950, las teorias de basadas en los recursos y
capacidades de la empresa, las estrategias competitivas y finalmente las

estrategias flexibles y dinamicas de hoy en dia.

Dentro de las estrategias flexibles y dinamicas de la empresa se encuentra la
teoria de la orientacion estratégica, que se define de acuerdo a Gatignon y Xuereb
(1997, 78) como el enfoque especifico que una empresa implementa para crear un

desempefo superior y continuo.
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Segun Gatignon y Xuereb (1997) la orientacion estratégica de la empresa tiene

tres objetivos principales:

1. Proporcionar una base para guiar el mejoramiento continuo del desempefio
de una empresa.

2. Reflejar las percepciones del duefio o gerente acerca del ambiente y sus
reacciones a las condiciones ambientales.

3. Expandir las capacidades organizacionales mediante la creacion de la

cultura organizacional y el comportamiento

En la empresa pueden distinguirse tres tipos principales de orientaciones
estratégicas: la orientacion a los competidores, la orientacion al mercado y la

orientacion emprendedora.

La orientacion a los competidores, es la creencia de que una empresa obtiene
informacion acerca de sus competidores y las reacciones de ellos respecto a los
movimientos de la empresa. Los duefios o gerentes tratan de derrotar a sus
competidores mediante estrategias Unicas o diferentes de las que utiliza la
competencia. Esta orientaciébn se centra en tres cuestiones principales: quienes
son los competidores, qué tecnologias ofrecen y si representan una alternativa

atractiva para los clientes.

La orientacion al mercado es la postura que toma la empresa para proporcionar un
servicio superior a sus clientes. Los duefos o gerentes se ocupan de satisfacer las
necesidades de sus clientes con productos de mayor calidad que sus
competidores, sin darle demasiada importancia a las estrategias que ocupen sus

competidores para atacarlos

La orientacion emprendedora es una postura estratégica que mediante sus cinco
dimensiones principales (toma de riesgos, innovatividad, proactividad, agresividad

competitiva y autonomia) abarca de manera integral las otras orientaciones.

En la Figura 1, puede observarse el origen teérico de la orientacion

emprendedora, como un enfoque derivado de la administracion estratégica.
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Figura 1. Origen teorico de la orientacion emprendedora
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2.3. Orientacién Emprendedora

Dentro del ambito de la administracion estratégica, el desempefio de la empresa
es la variable dependiente que mas se ha estudiado y analizado por parte de
diversos investigadores en varias partes del mundo. Para tratar de explicarlo se
han propuesto a lo largo del tiempo diferentes teorias que tratan de identificar los

factores que determinan el desempeio de la empresa.

La orientacion estratégica de la empresa ha sido uno de los temas que mas han
llamado la atencion de los investigadores para explicar el desempefio. Segun
Jones (2006, 19) en el desarrollo de la administracion estratégica se han

identificado varios tipos de orientaciones como la orientacion emprendedora.

La orientacidon emprendedora puede ser considerada segun Lumpkin y Dess
(1996, 136), como los procesos, practicas y actividades de toma de decisiones
que guian las actividades de la empresa.

Miller (1983) sugiere que una empresa con orientacion emprendedora es aquella

que se dedica a la innovacién en el producto/mercado, emprende algunos
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negocios riesgosos y es el primero que presenta innovaciones proactivas,

madrugando a los competidores.

Lumpkin y Dess (1996) sugieren otras variables que se reconocen en una
empresa con orientacion emprendedora. La primera es la agresividad competitiva
capta la idea clara de “madrugar a los competidores” sugerida por Miller en su
definicion sobre empresas emprendedoras. Se refiere al tipo de intensidad y la
postura cara a cara que los nuevos “entrantes” a menudo necesitan para competir

con los rivales existentes.

Otro componente clave son las acciones autbnomas e independientes. Los niveles
de burocracia y tradicidn organizacional raras veces contribuyen a las actividades
de nuevas entradas en las empresas existentes, “el motor del entrepreneurship
corporativo reside en la iniciativa estratégica autbnoma de los individuos en los

niveles operacionales de la organizacion.”

Sin embargo, la relacion entre la orientacion emprendedora y el desempefio se ve
influenciada por otras variables tanto internas como externas (Covin y Slevin,
1989; Lumpkin y Dess 1996; Kean, Niemeyer y Miller 1996; Escriba, Sanchez y
Sanchez, 2008; Rauch, 2009; entre otros). Rosenberg (citado por Lumpkin y Dess,
1996) sugirid que la introduccién de una tercera variable en el andlisis de una
relacion de dos variables ayuda a reducir el potencial de inferencias engafiosas y
permite “un analisis mas preciso y especifico” de la relacion original de dos

variables.

Lumpkin y Dess (1996) mencionan que factores tales como estilo gerencial,
necesidad del logro y otros factores sociales o motivacionales, pueden ser
corolarios importantes de una orientacion emprendedora que ayude a explicar el
desempeiio de una empresa. Similarmente, los factores ambientales, tales como
el dinamismo y munificencia, o factores estructurales, tales como la
descentralizacion de la toma de decisiones, pueden influenciar el desempefio de

las empresas con una orientacion emprendedora.
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Figura 2. Estructura conceptual de la teoria de la orientacion emprendedora

y el desempefio propuesta por Lumpkin y Dess (1996, 152)
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2.4. El desempefio de la empresa

La definicion de desempefio de la empresa es un tema complejo, ya que este
depende de los objetivos de la empresa, sin embargo se han manejado términos
como resultados de la empresa, productividad, rentabilidad, competitividad,
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desempeiio superior, satisfaccion con los resultados, satisfaccion personal, etc.
Existen estudios que han tratado de definir el desempefio de la empresa (como los
de Venkatraman y Ramanujam, 1986 y Laitinen, 2002), pero en general, no existe

acuerdo alguno.

En la investigacion sobre la actividad emprendedora, el desempefio es un
constructo multidimensional. Segun Lumpkin y Dess (1996, p153-154), podria ser
considerado como el crecimiento en ventas, participacion del mercado y la
rentabilidad. Podria también considerarse como las metas y objetivos, niveles de
aspiraciéon, asi como otros elementos de satisfaccibn de los accionistas,

independencia o autonomia.

Segun Lumpkin y Dess (1996, 153-154), el desempefio puede ser el crecimiento
en ventas, la participacion del mercado y utilidades, niveles de aspiracion,
satisfaccion de los interesados. El desempefio también puede definirse
dependiendo del tamafio y tipo de la empresa y su propiedad. Por ejemplo, las
nuevas empresas a menudo son establecidas porque los fundadores prefieren
trabajar para ellos mismos mas que llevar la direccion de una empresa
organizacional superior. Esto es consistente con un enfoque al estilo de vida, en
donde la efectividad puede ser juzgada por el criterio mas tipico de finanzas tales
como el flujo de efectivo mensual o la mera supervivencia. De esta manera, una
empresa pequeiia de propiedad privada puede observar su continua existencia
como un indicador satisfactorio de alto desempefio, aunque no pueda demostrar
fuertes retornos de capital o crecimiento en la participacién del mercado. Otras
consideraciones no financieras pueden ser importantes. Factores tales como la
reputacion, la imagen publica y la buena voluntad y, el compromiso con los
empleados y su satisfaccion puede ser importante para las nuevas empresas. La
investigacion de la eficacia y eficiencia en orientacion emprendedora necesita ser

sensitiva a estos criterios de desempefio.

El desempeiio ha sido considerado como financiero y no financiero (por ejemplo
Venkatraman y Ramanujam, 1986). Se han incluido diversos indicadores, siendo

los principales los indices de rentabilidad, los volimenes de ventas, el crecimiento,
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la participacion en el mercado, asi como los indices de satisfaccion en
comparacion con la competencia en cuanto a crecimiento en ventas y empleo vy,
en menor medida la satisfaccion personal del duefio o gerente con el desempefio
de su empresa.(Ver Tabla 1)

Tabla 1. Indicadores del desempefio en algunos estudios

Autor Indicador

Tang, et. al (2008) Crecimiento en ventas

Participacion en el mercado

Tasa de crecimiento en utilidades antes de
impuestos

Wolff J. & Pett, T.| Crecimiento

(2007) en el nimero de clientes
en ventas

en la participacion en el mercado

Avlonitis G. & Salavou | Volumen de ventas durante los Ultimos tres afios en
H. comparacion con sus competidores

(2007) Crecimiento en ingresos

Margen de utilidad bruta

Ingresos netos

Participacion en el mercado

Cambios en la participacion en el mercado

Entrada a nuevos mercados

Wolff, J. & Pett, T.| Tasa de retorno sobre las ventas (ROS)

(2006) Crecimiento en ventas
Creacion de nuevos productos o servicios

Tasa de retorno sobre los activos (ROA)

Matsuno (2002) Participacion en el mercado
Porcentaje de ventas de nuevos productos en las

ventas totales

Tasa de retorno sobre las inversiones
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Autor Indicador
Yusuf, A. (2002) Rentabilidad
tasa de retorno sobre las ventas

tasa de retorno sobre las inversiones

tasa de retorno sobre los activos
Crecimiento

en ventas

en utilidades

en recursos humanos

Wiklund J. Crecimiento en ventas

(1998) Crecimiento en el empleo

Crecimiento en ventas comparado con los
competidores

Crecimiento del valor del mercado comparado con

los competidores

Smart, D. & Conant J. | Ventas por metro cuadrado

(1994) Manejo de los flujos de efectivo

Efectividad del control de costos

Ventas por empleado

Ingreso neto después de impuestos

Crecimiento en ventas totales durante los ultimos

tres afos

Por otro lado, Cambra, Hart y Polo (2007, 645) mencionan que uno de los retos de
las micro, pequefias y medianas empresas, es mejorar su desempefio ambiental.
En la actualidad el dafilo al ambiente ha provocado que las empresas se
preocupen por implementar sistemas de produccion y distribucion amigables con
el ambiente. La adopcidn de una postura de respeto hacia el ambiente podria

desarrollar una imagen positiva de la empresa y sus productos.

El desempeiio ambiental de la empresa ha surgido como un tema de gran
importancia en el mundo de los negocios actuales. La CEPAL (2003) defini6 el
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desempeiio ambiental como las politicas que ponen en practica las empresas en
funcién de las exigencias externas e internas en materia de proteccion ambiental,
las cuales inciden en su propia estructura operacional. Las empresas deben
responder a los requerimientos tanto externos (provenientes de las casas matrices
y del mercado de su producto), como internos (derivados de la normativa
gubernamental). En funcién de dichas exigencias, cada empresa destina cierto
nivel de recursos humanos y econdmicos para satisfacerlas, lleva a cabo acciones

preventivas, enfrenta dificultades especificas y se relaciona con otras instituciones.
2.5. Relacién entre variables

La teoria de la orientacion emprendedora argumenta que el desempefio de las
empresas aumentara o por lo menos permanecera constante, siempre que la
empresa actué de manera proactiva, tome riesgos, sea innovativa, se propicie la

autonomia y se compita agresivamente en el mercado.

Del analisis de la literatura, puede afirmarse lo siguiente:

Los investigadores han realizado sus trabajos en diferentes partes del mundo,
siendo las empresas de Estados Unidos las mas analizadas (22.22%), seguido de
Suecia (13.88%), Australia y China (8.33% cada uno), Taiwan, Grecia y el Reino
Unido (5.55% cada uno), Corea del Sur, México, Malasia, Suiza, Sudéfrica,
Singapur, Finlandia, Holanda, India, Noruega y el Sultanato de Oman (2.77% cada

uno).

Los sectores o industrias analizados corresponden a la manufactura y servicios
(94.44%) como alimentos, bebidas, empresas de tecnologia, de software,
detallistas, y de otras industrias, mientras el resto se ha aplicado a empresarios
recién egresados de licenciatura y de posgrados en administracion de negocios

como un enfoque de la orientacion emprendedora en la Academia.

Los estudios sobre la relacion que ocupa esta tesis se han dado en contextos

diferentes, principalmente en Estados Unidos y algunos paises Europeos. En
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empresas de América Latina los estudios son escasos. El estudio de De Clerq y

Belausteguigoitia (2007) es el Unico estudio realizado en México.

En el entorno de los negocios de artesania, son escasos estudios que abordan el
desempeiio de la empresa desde este enfoque, por lo que este trabajo doctoral
puede ser uno de los primeros en analizar la relacion entre la orientacion

emprendedora y el desempefio en este tipo de sectores.

Los estudios dentro de este sector se han limitado al tratamiento de variables
como la innovacion (Hernandez, Dominguez y Caballero, 2007), a las estrategias
de comercializaciéon (Hernandez, Dominguez y Ramos, 2002: Hernandez y
Dominguez, 2003), factores de éxito (Hernandez, Yescas y Dominguez, 2007,
Hernandez, Dominguez y Jiménez, 2007) entre otros.

La mayoria de los estudios que han analizado la relacién entre la orientacion
emprendedora y el desempefio de la empresa, han utilizado la escala de siete
puntos propuesta por Covin y Slevin (1989) quienes se basaron en los trabajos de
Miller (1983) y Khandwalla (1979) cuyas dimensiones medidas eran las de
innovatividad, proactividad y toma de riesgos. Afios mas tarde Lumpkin y Dess
(1996) proponen otras dos dimensiones a la teoria de la orientacion emprendedora
de la empresa: la autonomia y la agresividad competitiva. Estas Ultimas
dimensiones son medidas mediante las escalas propuestas por Lumpkin, Cogliser
y Schneider (2009) y Lumpkin y Dess (2001).

Como puede observarse en la Tabla 2, los items con los que se mide la
orientacion emprendedora de la empresa dificiimente pueden dar una clara
imagen de lo que sucede en el sector artesanal, por eso, debido a las
caracteristicas de organizacion y las formas de administracion de los negocios de
artesania en México, las escalas para medir la orientacibn emprendedora deben
ser reformuladas o adaptadas a este tipo de negocios, por lo que en este trabajo
se presenta una operacionalizacion de variables acorde a estas pequefias

empresas.
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Tabla 2. Escala de orientacién emprendedora propuesta por Covin y Slevin
(1989), Lumpkin y Dess (2001), Lumpkin, Cogliser y Schneider (2009)

Innovatividad

In general, the top managers of my company favor ...

A strong emphasis on the marketing of A strong emphasis on R&D

tried and true products or services 1to 7 | technological leadership, and
innovations

How many new lines of products or services has your company marketed during the past 3

years?

No new lines of products or services 1to7 | Very many new lines of products or
services

Changes in product or service lines 1t07 Changes in product or service have

have been mostly of minor nature

usually been quite dramatic

Proactividad

In dealing with its competitors, my company ...

Typically responds to actions which 1t07 Typically initiates actions to  which
competitors initiate competitors then respond

Is very seldom the first business to Is very often the first business to
introduce new products or services, lto7 introduce new products services,

administrative techniques, operating
technologies, etc.

administrative techniques, operating
technologies, etc.

Toma de Riesgos

In general, the top managers of my company have

A strong proclivity for low risk projects
(with normal and certain rates of
return)

1to7

A strong proclivity for high risk
projects (with chances of very high
returns)

In general, the top managers of my company believe that ...

Owing to the nature of the environment,
it is best to explore it gradually via

Owing to the nature of the
environment, bold, wide-ranging acts

cautious, incremental behavior lto7 are necessary to achieve the firm's
objectives

Agresividad Competitiva

My firm is very aggressive and 1to7 My firm makes no special effort to take

intensely competitive business from the competition

In dealing with its competitors, my firm

Typically seeks to avoid competitive Typically adopts a very competitive

clashes, preferring a “live-and-let-live” | 1to 7 | “undo-the competitors™ posture

posture
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Autonomia

Supports the efforts of individuals

Requires individuals or teams to rely

and/or teams that work autonomously lio7 on senior managers to guide their work
My firm:

Expects individuals/teams pursuing Encourages individuals or teams
business opportunities to justify their 1t07 pursuing business opportunities to

actions throughout the development
process

proceed without having to justify their
action at every stage of development

In general, the top managers of my firm believe th

at

Individuals or work groups operating
independently, that is, outside the

Individuals or work groups operating
within the traditional hierarchy get the

organizational chain of command, get lto7 best results

the best results

Individuals and/or teams are most Employees and/or teams are most

effective  if  their goals and 1t07 effective if they set their own goals and

performances targets are set by their performance targets

supervisor(s).

The best results occur when individuals The best results occur when the CEO

and/or teams decide for themselves 1t07 and top managers provide the primary

what business opportunities to pursue. impetus  for  pursuing  business
opportunities

In my firm:

Individuals and/or teams are expected Individuals  and/or  teams  are

to use existing strategies and standard 1to7 encouraged to think ““outside the box™

operating procedures as a basis for when making decisions

decision making

Individuals and/or teams pursuing Individuals and/or teams pursuing

business opportunities make decisions 1107 business opportunities are expected to

on their own without constantly obtain approval from their

referring to their supervisor(s). supervisor(s) before making decisions.

The CEO and top management team Employee initiatives and input play a

play a major role in identifying and 1t07 major role in identifying and selecting

selecting the entrepreneurial
opportunities my firm pursues.

the entrepreneurial opportunities my
firm pursues.

2.5.1. Innovatividad y Desempefio

Schumpeter fue un economista Austriaco pionero en el tema de la innovacion. En

los primeros afios de la década de 1900 comenzé a analizar como las
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innovaciones en el mercado afectaban el sistema capitalista. Describioé un proceso
donde “la apertura de nuevos mercados locales o fordneos y el desarrollo
organizacional daba un ejemplo del mismo proceso de la mutacion industrial, que
revoluciona incesantemente la estructura econdmica desde adentro, destruyendo
incesantemente la vieja estructura y creando una nueva” a esto se le conoce como
el proceso de destruccion creativa. La orientacion emprendedora se caracteriza
por las nuevas entradas, nuevas combinaciones que impulsan la evolucién
dindmica de la economia. La innovatividad llegdb a convertirse en un factor

importante que caracteriza a la actividad emprendedora.

Segun Lumpkin y Dess (1996), la innovatividad refleja la tendencia de una
empresa hacia la dedicacion y apoyo de nuevas ideas, novedades, experimentos y
procesos creativos que pueden resultar en nuevos productos, servicios o procesos
tecnologicos. Aunque las innovaciones pueden variar en su grado de radicalidad,
las innovaciones representan una voluntad basica para desviarse de las
tecnologias o practicas existentes y aventurarse mas alla del estado del arte
actual. Para los gerentes estratégicos o emprendedores, el desarrollo y adopcién
de innovaciones puede generar ventajas y proporcionar una mejor fuente de

crecimiento de la empresa.

En el andlisis de la relacion entre la innovatividad y el desempefio dentro de la
teoria de la orientacibn emprendedora se ha encontrado una relacién directa y

positiva, como lo demuestran los estudios de la tabla 3.

Tabla 3. Relacién entre la Innovatividad y el Desempefio de la empresa, bajo

el enfoque de la orientacion emprendedora.

Autor Conclusiones

Existe una relacién positiva entre los niveles de
Smart y Conant (1994) ) y .
innovacion y el desempefio de la empresa.

La innovatividad tiene un impacto positivo y
Rauch, et al.(2004) o .
significante con el desempeiio

Lumpkin, Wales y Ensley | En las empresas jovenes que los niveles de
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Autor Conclusiones

(2006) innovacion tienen un impacto positivo en el
desempeio. A medida que las empresas crecen,

el nivel de innovacién va disminuyendo.

La innovatividad esta relacionada positivamente
con el desempefio de la empresa. La postura
innovativa puede estimular el desarrollo de
Chang, et. al.(2007) productos nuevos o modificados asi como
incrementar la velocidad de distribucién vy
diferenciar de esta manera unas empresa de

otras.

La innovatividad tiene un impacto positivo en el
desemperio de la empresa ya que juega un papel
fundamental en términos de mejora de
desempeio. Este resultado fue apoyado por los
Coulthard (2007) analisis cualitativos que mostraron que un
conocimiento minucioso sobre el cliente y contar
con unidades de investigacion y desarrollo en la
empresa fueron componentes importantes para

alentar la capacidad innovativa de la empresa.

La innovatividad tiene una influencia positiva en el
desempefo del negocio. La innovatividad orienta
Hughes y Morgan (2007) N
a la empresa a generar productos competitivos

novedosos.

La innovatividad del producto tiene una relacion
N estadisticamente significante con el desempefio
Avlonitis y Salavou (2007) _
de la empresa. Los emprendedores tienden a

tener un mejor desempefo en sus productos.

Cuando las empresas van creciendo, éstas se
Lépez (2008) vuelven mas complejas por lo que un

comportamiento innovativo por parte de los
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Autor Conclusiones

empresarios, les ayudard a alcanzar un mejor

desempeiio.

La innovacion es una de las variables mas representativas de la orientacion
emprendedora. Los resultados de los estudios muestran claramente que la
innovatividad esta fuertemente relacionada con altos niveles de desempefio. Por lo

tanto puede decirse que:

H1. La innovatividad en los negocios de artesania en México tiene una

relacion positivay directa en el desempefio de estos negocios

2.5.2. Proactividad y Desempefio

Lumpkin y Dess (1996) comentan que los economistas académicos desde
Schumpeter han valorado la importancia de la iniciativa en los procesos
emprendedores. Penrose (citada por Lumpkin y Dess 1996) comentaba que los
gerentes emprendedores son importantes para el crecimiento de las empresas
porque ellos proporcionan la vision y la imaginacion necesarias para dedicarse a la

expansion.

Lumpkin y Dess (1996) comentan sobre la importancia de la ventaja del primer
movedor como la mejor estrategia para capitalizar una oportunidad de mercado.
Explotando asimetrias en el mercado, el primer movedor puede captar
inusualmente altas utilidades y liderarlo a través del de reconocimiento de marcas.
De esta manera, tomar la iniciativa mediante la anticipacion y basqueda de nuevas
oportunidades y mediante la participacién en mercados emergentes ha llegado a
asociarse con la actividad emprendedora, a esto se le conoce como proactividad.

En el analisis de la relacion entre la proactividad y el desempefio dentro de la
teoria de la orientacibn emprendedora se ha encontrado una relacién directa y

positiva, como lo demuestran los estudios de la tabla 4
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Tabla 4. Relacion entre la Proactividad y el Desempefio de la empresa, bajo

el enfoque de la orientacién emprendedora.

Autor Conclusiones

Existe una relacion positiva entre la habilidad
para identificar las necesidades y deseos de los
Smart y Conant (1994) _ . N _
clientes y para identificar oportunidades con el

desempeiio de la empresa.

La proactividad tiene un impacto positivo en el
desempeiio de la empresa. En ambientes
dindmicos, o0 en etapas de crecimiento en donde
Lumpkin y Dess (2001) las condiciones cambian rapidamente y las
oportunidades para progresar son numerosas, la
proactividad es un modo apropiado para la

empresa.

La proactividad tiene un impacto positivo y
Rauch, et al.(2004) o .
significante con el desempeiio

La proactividad fuertemente asociado con el
Lumpkin, Wales y Ensley | desempefio de la empresa. La importancia de la
(2006) proactividad se incrementa con la edad de la

empresa.

La proactividad muestra una correlacién positiva
con el desempeiio. La proactividad es esencial
para el éxito de la administracion debido a que
implica una perspectiva con miras al futuro que
Chang, et. al.(2007) . _
puede crear una ventaja de primer movedor para
enfrentar a sus competidores y ser primero en
intr4oducir nuevos productos al mercado y ajustar

los volimenes de produccion como se necesite.

La proactividad parece ser la variable mas
Coulthard (2007) importante en términos de mejoramiento del
desempefio de la empresa. La identificacion de
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oportunidades parece ser el tema importante en
comparaciéon con las ventajas del primer

movedor.

La proactividad tiene una relacion positiva con el
desempeiio de la empresa ya que la anticipacion
Hughes y Morgan (2007) a los cambios en el mercado, permite a la
empresa manejar el mercado y darle forma a la

direccion de la competencia.

Concluyé que una actitud proactiva para tomar
L6 (2008) decisiones, detectar oportunidades y amenazas
opez . . ., _
del entorno y analizar la informacion le permitira a

la empresa obtener un mejor desempefio.

La proactividad es junto con la innovatividad las variables que mas explican el
desempeiio de una empresa, como lo muestran los resultados de los estudios. Por
lo tanto se esperaria que en los negocios del sector artesanal la proactividad
podria aumentar el desempefio estos negocios mediante la colocacion de
artesanias mejoradas o modificadas en el mercado, el monitoreo constante del
entorno para detectar oportunidades y ademas de liderar el mercado. Por lo tanto

tenemos:

H2. La proactividad en los negocios de artesania en México tiene una

relacion positivay directa en el desempefio de estos negocios

2.5.3. Toma de riesgos y desempefio

Lumpkin y Dess (1996) mencionan que los primeros conceptos sobre la actividad
emprendedora comparaban la idea del trabajo para uno mismo, es decir, buscar el
autoempleo mas que trabajar para alguien mas por un salario. Junto a este tipo de
trabajo llego la idea de asumir el riesgo personal. Richard Cantillon, quien fue el

primero en utilizar el término entrepreneurship, decia que el factor principal que
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separaba a los emprendedores de los asalariados era la incertidumbre y la
peligrosidad del autoempleo. De esta manera el concepto de toma de riesgo es
una cualidad que frecuentemente es usada para describir la actividad
emprendedora.

Dess y Lumpkin (2005, 152) se refieren a la toma de riesgos como la voluntad
para aprovechar una oportunidad aunque no se conozca si la aventura seré
exitosa y para actuar de manera audaz sin conocer las consecuencias. Para tener
éxito mediante la actividad emprendedora, las empresas usualmente tienen que
tomar alternativas mas riesgosas inclusive aunque esto signifique privarse de los

métodos o productos que funcionaron en el pasado.
Dess y Lumpkin (2005) clasifican al riesgo en tres tipos:

a) Toma de riesgos en los negocios. Se refiere a las aventuras de negocio a lo
desconocido sin saber la probabilidad de éxito. Este tipo de riesgo puede
asociarse con la participacion en mercados desconocidos o confiar en
tecnologias no probadas.

b) Toma de riesgo financiero. Se refiere al endeudamiento de la empresa o a
comprometer grandes cantidades de recursos para crecer. El riesgo en este
contexto se refiere a la relacion risk/return trade off, es decir, a la relacion
mayor riesgo, mayor beneficio.

c) Toma de riesgo personal. Se refiere al riesgo que asume el ejecutivo
cuando se declara a favor de un curso de accion estratégico. Los ejecutivos
gque toman tales riesgos estan listos para influenciar el curso de su empresa
y sus decisiones pueden tener implicaciones significantes para sus

carreras.

En general la toma de riesgos se refleja en el interés de la empresa por moverse
mas alla de los métodos y productos establecidos y probados (true and tried) para
explorar lo desconocido. Concretamente, implica el nivel de la empresa para
arriesgar recursos a proyectos donde los resultados son desconocidos o0 a

proyectos donde el costo de fracaso puede ser alto. Mientras que las estrategias
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seguras y probadas podrian conducir a la eficiencia de la empresa, el
desprenderse de esta idea hacia estrategias mas riesgosas podria conducir a la

empresa a mejores resultados y mejor desempefio.

En el andlisis de la relacion entre la toma de riesgos y el desempefio dentro de la
teoria de la orientacibn emprendedora se ha encontrado diferentes resultados
como lo demuestran los estudios de la tabla 5.

Tabla 5. Relacion entre la Toma de riesgos y el Desempefio de la empresa,

bajo el enfoque de la orientacion emprendedora.

Autor Conclusiones

La propension a los riesgos mostré una relacion
Smart y Conant (1994) - .
positiva con el desempefio.

La toma de riesgos mostré una pequefia relacion
Rauch, et al.(2004) .
con el desempefio.

Lumpkin, Walesy Ensley |La toma de riesgos tiene mayores efectos

(2006) positivos en el desempefio de empresas jovenes.

La toma de riesgos estd relacionada
positivamente con el desempefio. Los riesgos por
la adopcién de tecnologia es un factor significante
en la flexibilidad de los nuevos productos. Este
Chang, et. al.(2007) _
resultado sugiere fuertemente que los gerentes
pueden desplegar tecnologia no probada mas
rapido que sus competidores para acelerar la

introducciéon de un nuevo producto.

El riesgo calculado que fue planeado y moderado
tuvo resultados positivos en términos de
Coulthard (2007) desempeiio, en tanto que la toma de riesgos que
involucraba actos intrépidos tuvo efectos

negativos en el desempefio.

La toma de riesgos tiene una influencia negativa
Hughes y Morgan (2007) .
en el desempefio de la empresa.
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La toma de riesgos estd relacionada
negativamente al desempefio de la empresa. Las
empresas familiares toman riesgos pero con
implicaciones negativas en su desempefio debido
Naldi, et al (2007) a que la propiedad y el manejo esta a cargo de la
familia y los procesos clave a menudo son muy
informales por lo que tomar decisiones sin la
presion de ser supervisados por personas ajenas

a la familia, puede resultar peligroso.

Como puede apreciarse, la toma de riesgos es una variable con diferentes
implicaciones en el desempefio de las empresas. Existen resultados tanto
positivos como negativos, y estadisticamente significantes e insignificante. En el
sector artesanal no se ha analizado esta variable, sin embargo existen
instituciones de gobierno a las que acuden los artesanos para solicitar créditos y

poder continuar con su actividad.

Basandose en este hecho en particular se puede decir que el riesgo en el sector
de estudio permite a las empresas o0 negocios obtener un mayor desempeifo, por

lo tanto tenemos:

H3. La toma de riesgos en los negocios de artesania en México tiene una

relacion positivay directa en el desempefio de estos negocios

2.5.4. Autonomia y desempefio

La autonomia como mencionan Lumpkin y Dess (1996) es la libertad garantizada
a los individuos y equipos para puedan ejercitar su creatividad y sus ideas
promisorias que son necesarios para que la actividad emprendedora ocurra. La
autonomia se refiere a la accion independiente de un individuo o un equipo para
crear una idea o una vision y llevarla a su cumplimiento. En general, significa la

habilidad y la voluntad para autodirigirse en la busqueda de oportunidades. En un
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contexto organizacional, se refiere a las acciones tomadas libres de las

limitaciones de la organizacion sofocante.

Dess y Lumpkin (2005, 149-150), mencionan que las empresas emprendedoras
utilizan un enfoque top-down para apoyar la actividad emprendedora, es decir, los
altos ejecutivos de la empresa apoyan los programas y los incentivos que
fomentan la actividad emprendedora. Sin embargo, muchas de las ideas nuevas
provienen de los niveles inferiores (bottom-up). Por lo tanto, dentro de muchas
empresas, el esfuerzo extra y los incentivos especiales pueden ser necesarios
para apoyar la construccién y el desarrollo de las aventuras de negocios. El
pensamiento emprendedor debe ser apoyado.

Lumpkin y Dess (1996) y Dess y Lumpkin (2005) mencionan que para promover la
actividad emprendedora algunas empresas destruyen jerarquias y delegan
autoridad a las unidades operativas. También las empresas deben actualmente
garantizar la autonomia y alentar a los jugadores organizacionales para ejercitarlo.
En algunas empresas los procesos involucran apoyos a quienes promueven las
actividades emprendedoras protegiendo a los innovadores de las normas
organizacionales o restringiendo los recursos que pudieran causar que las nuevas
ideas sean rechazadas. De esta manera, el ejercicio de la autonomia
organizacional es a menudo caracterizado por un proceso de dos etapas que
involucra una definicion del proyecto que es llevada a cabo por los miembros

organizacionales autonomos y un impulso del proyecto.

Los resultados de los estudios de la relacion entre la autonomia y el desempefio

de las empresas pueden verse en la tabla 6.
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Tabla 6. Relacion entre la Autonomiay el Desempefio de la empresa, bajo el

enfoque de la orientacién emprendedora.

Autor Conclusiones

La autonomia vista como la habilidad de hacer
Smart y Conant (1994) realidad los proyectos de los negocios, esta

positivamente relacionada con el desempefio.

La autonomia mostr6é una correlacion significativa
Rauch, et al.(2004) .
con el desempefio.

La autonomia tiene un efecto significante en el
desempefio. En la industria de la computacion,
parece ser que puede lograrse altas tasas de
Chang, et. al.(2007) ] N
nuevos productos a través de permitirle a los
individuos y equipos ejercitar su creatividad vy

actuar independientemente.

La autonomia tiene una relacién positiva con el
desempeiio de la empresa. La construccion del
consenso fue utilizado por los emprendedores
para ganar apoyo Yy contribucion de los
Coulthard (2007) _ _
empleados aunque hubo algunas diferenciasen
cuantos empleados serian involucrados en el
proceso y control de las grandes decisiones de

inversion.

La autonomia no presentd ninguna relacion
Hughes y Morgan (2007) o .
significativa con el desempefio.

La gran mayoria de los negocios artesanales en México son talleres familiares, en
los que los miembros de la organizacion tienen tareas especificas, siendo el duefio
de la empresa una persona con el poder suficiente para realizar cualquier tipo de
cambio en la organizacion, proceso, producto, mercado. Esta flexibilidad de la

organizaciéon le permite al negocio adaptarse a las circunstancias del entorno de
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una manera rapida, lo cual generaria una ventaja sobre las organizaciones un

poco mas complejas. Por lo tanto tenemos:

H4. La autonomia en las actividades de los miembros de los negocios de
artesania en México tiene unarelacion positiva y directa en el desempefio de

estos negocios

2.5.5. Agresividad competitivay desempeiio

Dess y Lumpkin (2005, 151) mencionan que la agresividad competitiva se refiere a
los esfuerzos de la empresa para superar a sus rivales dentro de su industria. Las
empresas con una orientacion agresiva estan dispuestas a luchar contra sus
competidores. Estas empresas podrian sacrificar utilidades o rebajar

drasticamente sus precios para ganar participacion en el mercado

Segun Lumpkin y Dess (1996), las empresas jovenes son particularmente
susceptibles a la obligaciéon de la novedad y, por lo tanto, deben de empezar a
establecer legitimidad y poder relativo a los proveedores, clientes y otros
competidores. Debido a que es mas probable que las nuevas empresas fracasen
con mayor frecuencia que las empresas bien establecidas, se ha discutido que
una postura agresiva y una competencia intensa serian importantes para la

sobrevivencia y éxito de los nuevos entrantes.

La agresividad competitiva esta caracterizada por la capacidad para responder,
que puede tomar la forma de una confrontacion cara a cara, por ejemplo, cuando
una empresa entra a un mercado que otro competidor ha identificado, o, por la
capacidad para reaccionar, por ejemplo, cuando una empresa baja sus precios en
respuesta al desafio competitivo. La agresividad competitiva también refleja una
voluntad para ser inusual mas que confiar en métodos tradicionales de

competencia.
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Dess y Lumpkin (2005, 151), mencionan que los gerentes estratégicos pueden
usar dos formas de la agresividad competitiva para aumentar su posicion

emprendedora:

a) Entrar a mercados con precios drasticamente bajos. Las empresas
pequefias a menudo, son temerosas de entrar a los mercados de las
grandes empresas, debido a que este tipo de empresas tienen poder
financiero mayor, pueden recortar sus precios sin resultar dafiados
grandemente y,

b) Copiar las practicas de negocio o técnicas de éxito de los competidores.

Otra forma de ser agresivamente competitivo (Dess y Lumpkin 2005, 152) se
refiere a los anuncios anticipados de nuevos productos o tecnologias para ver la
forma de reaccionar de los competidores o para desanimarlos de lanzar una
iniciativa similar. Algunas acciones como ésta tienen la finalidad de asustar a los
competidores, pero estas acciones son cuestionables desde el punto de vista
ético.

Segun Dess y Lumpkin (2005, 151) algunas veces la estrategia de agresividad
competitiva es mejor cuando se usa con moderacion. Las empresas que
establecen agresivamente su posicibn y vigorosamente explotan sus
oportunidades para alcanzar la rentabilidad, pueden ser capaces de mantener sus

ventajas competitivas.

Algunos resultados de los estudios que han analizado la relaciébn entre la
agresividad competitiva y el desempefio pueden verse en la tabla 7.

Tabla 7. Relacion entre la agresividad competitivay el desempefio de la

empresa, bajo el enfoque de la orientaciéon emprendedora.

Autor Conclusiones

La agresividad competitiva tiene una relacion
Lumpkin y Dess (2001) positiva con el desempefio de la empresa. En

empresas maduras y en ambientes hostiles en
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donde la competencia es intensa y los recursos
son limitados, las empresas agresivamente

competitivas tuvieron un mejor desempefio.

Rauch, et al.(2004)

La agresividad competitva no mostré una

relacion significante con el desempefio.

Chang, et. al.(2007)

La agresividad competitiva hace que las
empresas tengan mas probabilidad de mejorar su

capacidad de expandir el rango de sus productos.

Coulthard (2007)

La agresividad competitiva parece no ser tan
importante en las empresas de la muestra. Para
mantener la agresividad competitiva, las alianzas
estratégicas ya las asociaciones con los
proveedores parecen jugar un papel muy
importante para obtener poder y acuerdos a largo
plazo con los proveedores.

Hughes y Morgan (2007)

No encontraron una relacion significante entre la
agresividad competitiva y el desempefio. Quiza
esto se deba a que las empresas que formaron
su muestra se encontraban en la etapa
embrionaria dentro del ciclo de vida de los

negocios.

Lumpkin, Wales y Ensley
(2006)

La agresividad competitiva tiene un efecto
positivo en el desempefio. Los resultados de la
regresion y los hallazgos de las pruebas simples
proporcionan apoyo suficiente. Los resultados
sugieren que las empresas maduras disfrutan de
un mayor desempefio debido a la formulacion de

estrategias agresivamente competitivas.

Lee y Lim (2009)

La agresividad competitiva juega un papel muy
importante en el desempefo de la empresa. Sus

resultados muestran una relacion directa y
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significativa debido a que los duefios o gerentes
no evitan choques competitivos y adoptan
estrategias competitivas en busca de obtener
liderazgo en costos bajos y mercadotecnia
agresiva para obtener desempefios mas altos que
los de su competencia. Esto significa que un
mayor nivel de orientacibn emprendedora en
términos de agresividad competitiva provocara un

mejor desempefio de la empresa

Zellweger y Sieger (2010) | La agresividad competitiva no parece ser una
condicion necesaria para alcanzar el éxito. Es
mas el nivel de agresividad decrece en
generaciones posteriores, ya que la empresa se
va encaminando a wuna orientacion familiar
ademas de que se desborda wuna gran
preocupacion por la reputacion familiar, es decir,
a veces la agresividad competitiva no suele ser

tan ética

La agresividad competitiva es una de las variables que han recibido escasa
atenciéon por parte de los investigadores, sin embargo podria afirmarse que una
postura agresiva contra la competencia resulta en un mayor desempefio. Sin
embargo, como lo mencionan Zellweger y Sieger (2010) pueden existir problemas

éticos.

En el sector artesanal la agresividad competitiva puede centrarse principalmente
en los precios y promocion de sus articulos. Generalmente los artesanos manejan
precios similares a los de su competencia, pero en el momento de la compra,
ofrecen descuentos e incluso articulos sin costo como promocion para que el
comprador decida adquirir los productos, provocando de esta forma que los

competidores pierdan las posibles ventas. Por lo tanto tenemos:
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H5. La agresividad competitiva de los negocios de artesania en México tiene

unarelacion positivay directa en el desempefio de estos negocios

2.5.6. Ambiente—OE-Desemperfio

En el estudio de la relacién entre la orientacibn emprendedora y el desempefio de
la empresa debe considerarse efecto moderador de ciertas variables (Covin y
Slevin, 1989). Lumpkin y Dess, (1996, 152-153) sefialan que los factores
ambientales, tales como el dinamismo y munificencia, pueden influenciar el
desempefio de las empresas con una orientacion emprendedora. Escriba,
Sanchez y Sanchez (2008, 467) mencionan también que la relacion entre la
orientacion emprendedora y el desempefio podria verse moderada por las

caracteristicas del entorno que rodea a las empresas (ambiente externo)

Rauch et al (2009, 765, 779-780) mencionan el desempefio de la empresa se ve
expuesto de manera importante a la influencia de ciertas fuerzas y elementos
externos ajenos al control de la empresa. Existen argumentos teoéricos y evidencia
gue sugiere gue la relacion entre la orientacion emprendedora y el desempefio de
la empresa se ve afectada por las condiciones del ambiente externo dando como

resultado que el desempefio no sea igual en todas las empresas.

En algunos estudios, el ambiente se conceptualiza como un constructo
multidimensional que se caracteriza por ser dindmico, hostil o complejo. Segun
Lumpkin y Dess (1996), la relacion entre la orientacion emprendedora y el
desempeiio de la empresa se ve afectada tanto por la hostilidad ambiental como

por el dinamismo ambiental.

Miller y Friesen (1983, 222) definen a la hostilidad del ambiente como el grado de
amenaza que la empresa percibe debido a la competencia multifacética, la
intensidad y el vigor de los competidores, los altibajos de la industria. En la
hostilidad existe incertidumbre, amenaza y falta de control sobre los eventos
ambientales, los agentes o las tendencias. Los ambientes hostiles segun Covin y
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Slevin (1989, 75) estan caracterizados por ambitos industriales precarios,
competencia intensa, climas de negocios estrictos, severos o abrumadores y por

falta relativa de oportunidades explotables.

Potter (1994, 65) menciona que un ambiente hostil demanda que las empresas
tengan la ferocidad de un boxeador y la resistencia de un corredor de maratén. En
este tipo de ambientes muchas empresas compiten por los mismos clientes, las
utilidades son bajas, ninguna posicién o relacion con los clientes es segura, los
precios parecen irracionales y autodestructivos. Una empresa gana cuando
aumenta su participacion en el mercado y las ganancias que obtiene son

superiores al promedio de la industria.

Kean, Niemeyer y Miller (1996) concluyeron que el ambiente hostil es
particularmente tenso para los pequefios negocios, por la falta de recursos y una
amplia burocracia que se necesita para proveer insumos de planeacion y toma de

decisiones.

Lumpkin y Dess (2005) mencionan que el dinamismo ambiental se refiere a la tasa
de cambio impredecible en el ambiente de una empresa. El dinamismo también
indica incertidumbre que erosiona la habilidad de los gerentes para predecir

eventos futuros asi como su impacto en la organizacion.

Al respecto Yusuf (2002) menciona que el dinamismo acarrea mayor incertidumbre
en el ambiente. Los ambientes dindmicos estan tipificados por los cambios en las

variables como tecnologia, necesidades y deseos de los clientes.

Chow (2006, 14) menciona que el ambiente externo ha sido investigado como una
variable de contingencia en los estudios organizacionales. Las caracteristicas
ambientales tales como un ambiente dindmico pueden alentar la conducta
emprendedora. Lumpkin y Dess (2001) mencionan que el efecto de la orientacion
emprendedora en el desempefio varia de acuerdo al contexto organizacional y
ambiental. Los efectos pueden depender de influencias externas tales como la
industria o el ambiente de la industria, o en influencias internas como la estructura

organizacional y las caracteristicas del grupo gerencial o de los fundadores.
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Segun Dess, Lumpkin y Covin (1997), los factores ambientales tienen una fuerte
influencia en la actividad emprendedora y afectan la relacion entre la orientacion

emprendedora y el desempefio.

Algunos resultados de los estudios que han analizado el efecto del ambiente
externo en la relacion entre la orientacion emprendedora y el desempefio pueden

verse en la tabla 8.

Tabla 8. Efecto del ambiente en la relacidon entre la orientacion

emprendedoray el desempefio de la empresa.

Autor Conclusiones

Sus resultados mostraron que el ambiente (munificencia,
turbulencia, competencia, dinamismo del mercado y
restrictividad) moderd la relacion entre la orientacion
Awang, et al emprendedora y el desempefio. Concluyen que los
(2009) efectos moderadores con cruciales para neutralizar o
aumentar los efectos independientes de cada una de las
variables de la orientacion emprendedora para explicar el

desemperio.

El ambiente en las empresas de China mostré un efecto
altamente significante en la orientacion emprendedora,
pero un efecto negativamente significante en el
Chow (2006) . _
desempeiio de la empresa. Este efecto negativo en el
desempeiio puede deberse a que el ambiente en el

contexto Chino es unico en su etapa transicional.

Los negocios que enfrentan desempefios limitados en

_ términos de un ambiente estable y acceso limitado al
Wiklund y

capital pueden obtener un desempefio mejor si tuvieran
Sheperd (2005)

una alta orientacion emprendedora (la necesidad es la

madre de la invencién/innovacion).

El efecto de la incertidumbre ambiental (gobierno,
Yusuf (2002) _ _ o o
competencia, acceso al financiamiento y tecnologica) en la
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Autor Conclusiones

relacion entre la orientacion emprendedora mostré un
efecto no solamente positivo sino también significante.
Estos resultados fueron obtenidos en tres de las
dimensiones de la incertidumbre. Solamente Ia
incertidumbre por el Gobierno no fue asociada con el

desempeiio.

En ambientes dinamicos, caracterizados por cambios
rapidos e incertidumbre, las empresas proactivas tuvieron
un desempefio mas alto en relacion a las empresas
agresivamente competitivas. En ambientes hostiles en
donde la competencia es intensa y los recursos son
limitados, las empresas agresivamente competitivas
tuvieron un desempefio mas fuerte.

La proactividad es un modo adecuado para las empresas
Lumpkin y Dess en ambientes dinamicos o en etapas de crecimiento de la
(2001) industria en donde las condiciones cambian rapidamente y
las oportunidades para sacar ventajas son numerosas.
Pero tales ambientes pueden no favorecer el tipo de
postura combativa tipica de la agresividad competitiva.

Las empresas en ambientes hostiles o en industrias
maduras en donde la competencia por los clientes y los
recursos es intensase benefician mas si es que adoptan
una postura de agresividad competitiva, una respuesta a

las amenazas.

El crecimiento de las pequefias empresas medido como el
crecimiento en el empleo y el crecimiento en ventas, no
Brown y Kirchhoff | estd determinado por la interacciébn de la orientacion
(1997) emprendedora y la turbulencia ambiental. Para determinar
el efecto moderador del ambiente se utilizé una regresion

moderada que demostrd que no existe ningun efecto, sin
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Autor Conclusiones

embargo es posible que el efecto sea demasiado débil

para ser diagnosticado usando una regresion moderada.

En el sector artesanal, el ambiente hostil y dindmico esta integrado por una gran
incertidumbre acerca de la intensa competencia, tanto local como a nivel nacional
e internacional, los gustos cambiantes de los clientes, la politica gubernamental y
desde luego la crisis financiera que se caracteriza por crecimientos nulos y

mercados sin consumo. Por lo tanto se plantea la siguiente hipotesis:

H6. El ambiente externo tanto hostil como dindmico en el que actian los
negocios de artesania de México modera la relacion entre la orientacion

emprendedoray el desempefio.

2.6. Modelo de Investigacion de la relacion entre la orientacion

emprendedoray el desempefio de los negocios de artesania en México.

Tomando como base las hipétesis planteadas, se puede presentar el modelo de
investigacion de la figura 3, que sera desarrollado en esta tesis, el cual presenta al
DESEMPENO DE LA EMPRESA como Vvariable dependiente, a la INNOVATIVIDAD,
PROACTIVIDAD, TOMA DE RIESGOS, AUTONOMIA y AGRESIVIDAD COMPETITIVA COMO
las variables independientes y que influyen de manera directa en el desempefio de
la empresa. También puede observarse como variable moderadora al AMBIENTE

EXTERNO en la relacion entre las variables independientes y dependiente.
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Figura 3. Modelo hipotético de investigacion de larelacion entre la

orientaciéon emprendedoray el desempefio de los negocios del sector

artesanal mexicano

AMBIENTE EXTERNO

H1
INNOVATIVIDAD >
H6
PROACTIVIDAD H2 >
H3 R
TOMA DE RIESGOS >
AUTONOMIA Ha >
AGRESIVIDAD H5 R
COMPETITIVA ~

DESEMPENO DE LA
EMPRESA
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Capitulo 3

Metodologia
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El modelo de investigacion de esta tesis esta planteado bajo el método deductivo
de investigacion. Evidentemente el primer paso fue la elecciébn de un tema que
fuera interesante. El desempefo de la empresa y las variables que pueden
explicarlo fue el tema elegido, especificamente, el papel de la orientacién
emprendedora en el desempefio de los negocios, en este caso, los negocios de

artesania en México.

Siguiendo el método deductivo, en la investigacion realizada en esta tesis se
revisaron y analizaron diversos articulos cientificos sujetos a arbitraje publicados

en diferentes revistas o journals indexados en varias bases de datos.

Con el analisis de la literatura se determiné la probleméatica y se desarrollé el
marco teodrico el cual a su vez sirvi6 para determinar las hipoétesis
correspondientes y disefiar el modelo tedrico de investigacion de la relacion entre

la orientacién emprendedora y el desempefio de la empresa.

Con el modelo de investigacion propuesto se conceptualizaron y operacionalizaron
las cada una de las variables con la finalidad de estructurar un instrumento de

medicion y de observacion.

Una vez estructurado el instrumento de medicién se aplicé una prueba piloto en
algunas comunidades del Estado de Oaxaca (Santa Maria Atzompa, San
Francisco Ixhuatan, Asuncion Ixtaltepec, San Felipe Jalapa de Diaz y la Ciudad de
Oaxaca) con la finalidad de detectar errores y familiarizarse con el manejo del

instrumento.

Posteriormente, ya con un cuestionario mejor elaborado se procedié a levantar la
encuesta definitiva en los Estados de Puebla, Guerrero, Tlaxcala y Oaxaca,
mediante la técnica de entrevistas dirigidas para obtener la informacién. El estudio
fue exploratorio de tipo transversal con una metodologia cuantitativa de corte

estadistico.

Para obtener los datos, se entrevistaron a 170 duefios de negocios de artesania.

Los datos obtenidos, fueron procesados mediante software IBM SPSS Statics
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20.00 utilizando los analisis estadisticos analisis factorial para reduccion de datos,
analisis de confiabilidad de las escalas de medicion y analisis de correlacidon

bivariada y parcial para la prueba de hipétesis.

3.1. Cuestionario

El cuestionario o instrumento de medicion estuvo integrado por 343 preguntas
distribuidas en 6 secciones: datos de la comunidad (2 preguntas), datos generales
del encuestado (3 preguntas), datos generales del negocio (2 preguntas),
orientacion emprendedora (240 preguntas), desempefio (54 preguntas) y factores

externos (42 preguntas).

El cuestionario fue aplicado a los duefios de negocios de artesanias diversas en
comunidades de los Estados de Oaxaca, Puebla, Tlaxcala y Guerrero. Se
entrevistaron a los artesanos mas famosos de cada una de las localidades
visitadas, a quienes se les explico la finalidad del estudio, el tiempo aproximado de
respuesta y la confidencialidad de la informacion.

3.2. Descripcion de la Muestra
El tamafio de la muestra fue determinado por conveniencia debido a diferentes
motivos, principalmente por el monetario. Segun Fowler (2002), para analizar

datos paramétricos de manera confiable se requieren de un minimo de 30 datos.

La muestra quedo integrada por 170 negocios de diferentes artesanias en los

Estados de Oaxaca, Puebla, Tlaxcala y Guerrero.

Tabla 9. Negocios de artesania encuestados por Localidad

Localidad Frecuencia %

Oaxaca

San Martin Tilcajete 5 2.9
Santo Tomas Jalietza 22 12.9
San Bartolo Coyotepec 21 12.4
Teotitlan del Valle 21 12.4
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San Antonio Arrazola
Guerrero

Olinala

Puebla

Acatlan de Osorio
Puebla de los Angeles
Amozoc

Cholula
Chignahuapan
Tlaxcala

San Pablo del Monte

Total

21

20

16

24

10

170

12.4

11.8

9.4
3.5
1.8
0.6
14.1

5.8
100.0

Tabla 10. Negocios de artesania encuestados por Estado

Estado Frecuencia %
Oaxaca 90 52.9
Guerrero 20 11.8
Puebla 50 29.4
Tlaxcala 10 5.9

Total 170 100.0

Sexo Frecuencia %
Hombre 101 59.4
Mujer 69 40.6

Total 170 100.0

Tabla 11. Negocios de artesania encuestados por sexo del encuestado
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Tabla 12. Negocios de artesania encuestados por edad del encuestado

Edad Frecuencia %
18-32 31 18.2
33-46 70 41.2
47-60 46 27.1
61-74 16 9.4
75 0 mas 7 4.1

Total 170 100.0

Tabla 13. Negocios de artesania encuestados por escolaridad del

encuestado

Escolaridad Frecuencia %

No estudio 7 4.1
Primaria incompleta 28 16.5
Primaria 41 24.1
Secundaria 49 28.8
Preparatoria/Técnico 23 13.5
Licenciatura 21 12.4

Posgrado 1 .6
Total 170 100.0

Tabla 14. Negocios de artesania encuestados por tipo de artesania

Tipo de Artesania Frecuencia %
Madera Tallada 26 15.3
Textiles 43 25.3
Alfareria 61 35.9
Laca y maque 20 11.8
Esferas y Adornos 20 11.8
Total 170 100.0




Tabla 15. Negocios de artesania encuestados por antigiedad del negocio

Antiguedad del _
Negocio (afios) Frecuencia %
1-16 58 34.1
17-33 64 37.6
34-50 32 18.8
51-66 11 6.5
67 0 mas 5 2.9
Total 170 100.0

3.3. Tratamiento de Variables
En esta parte del presente trabajo se explica la forma en que las variables del
estudio orientacibn emprendedora, desempefio y factores externos fueron

medidos.

El andlisis factorial exploratorio determiné la validez del instrumento de medicién y
mediante el Alfa de Cronbach se determiné la confiabilidad de las escalas de
medicion.

3.3.1. Conceptualizacion y Operacionalizacién de Innovatividad

Lumpkin y Dess, 1996 y Lyon, Lumpkin & Dess, 2000, mencionan que la
innovatividad refleja la tendencia de una empresa hacia la dedicacion y apoyo de
nuevas ideas, novedades, experimentos y procesos creativos que pueden resultar
en nuevos productos, servicios 0 procesos tecnoldgicos. La innovatividad ha sido
también definida por Lyon & Ferrier (1998), como el niumero de acciones de

innovacion.

Aunque las innovaciones pueden variar en su grado de radicalidad (totalmente

nuevas o incrementales), las innovaciones representan una voluntad basica para
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desviarse de las tecnologias o practicas existentes. La innovatividad es un
componente fundamental de una orientacion emprendedora, porque refleja un

medio por el cual las empresas buscan nuevas oportunidades.

Lumpkin y Dess (1996) y Miller y Friesen (1980) mencionan que las innovaciones
pueden clasificarse en productos, mercados y en tecnologia. En la gran empresa o
empresa formal la innovatividad tecnolégica consiste principalmente de desarrollo
de productos y procesos, ingenieria, investigacion, en tanto que la innovatividad
en el producto/mercado sugiere un énfasis en el disefio de los productos, la
investigacion de mercado y la promocion y publicidad. Dess y Lumpklin (2005,
150) mencionan también a la innovatividad en la administracion de la empresa y
se refiere principalmente a la novedad en sistemas de administracion, técnicas de

control y estructura organizacional.

Sin embargo, la innovatividad asi como las otras variables de la teoria de la
orientacion emprendedora han sido medidas en empresas grandes y pequefias
con estructuras organicas muy formales, en algunas de las cuales existen
departamentos de investigacion y desarrollo, o que destinan ciertos porcentajes de
los ingresos por venta a las actividades de innovacién, como lo mencionan
Lumpkin y Dess (1996) o Whittington (2002).

Existen algunos estudios sobre innovacion en el sector artesanal mexicano
(Hernandez, Dominguez y Caballero, 2007), en donde la innovatividad, ha sido
conceptualizada como cualquier idea nueva que la empresa adopta para sus

productos, el proceso de produccion y la organizacion.

La innovatividad en el producto dentro del sector artesanal puede darse en la
creacion o produccién de artesania con nuevas formas, disefios o tamafios.
Avlonitis y Salavou (2007, 569) mencionan que puede verse cCOmo: NuUevos
productos, singularidad (uniqueness) de los nuevos productos y novedad

(newness) de los productos para la empresa.
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La innovatividad en el producto en el sector artesanal podria también medirse a
través de las creaciones de los artesanos que hayan sido copiadas por otros

artesanos.

La innovatividad en procesos se refiere al reemplazo de tecnologia (maquinas y
herramientas), materias primas y materiales, que ayuden a elaborar de manera

mas rapida el producto artesanal.

En cuanto a la innovatividad en mercados, Malaver y Vargas (2007, 10-11)
mencionan que se refiere a la implementacion de métodos de mercadotecnia que
involucran cambios significativos en el diseiio o empaque del producto, en la
promocién de los productos o en las estrategias de precios del producto que sean

novedosos para la empresa.

Tabla 16. Conceptualizacion y Operacionalizacion de la variable

“Innovatividad”

Variable Dimensiones Indicadores

Innovatividad Productos mejorados
Se refiere a las | Numero de productos cambiados o | Formas
acciones novedosas | mejorados, que el artesano ha hecho | Tamarfios
que se han realizado | durante los udltimos cinco afios. (V8- | Colores
dentro del negocio | V12) Disefios
respecto a los Texturas
productos, procesos | Puede considerarse también las
productivos y | creaciones de los artesanos que hayan
mercados. sido copiadas y comercializados por

otros artesanos de la misma

comunidad. (V13-V17)

Procesos de produccién mejorados

Numero de procesos de produccion de | Materiales

artesania que presenta alguna mejora | Herramientas
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Variable

Dimensiones

Indicadores

en relacion a los  procesos
tradicionales y que abarcan materiales,
herramientas o formas de produccién.,
gue ha sido utilizado por el artesano

en los ultimos cinco afos. (V18-V20)

Equipos

Innovatividad en mercados
Numero de cambios que ha realizado
el artesano para comercializar y

ofrecer sus productos. (V21-V29)

Medios de
venta
Promocion de

ventas

Tabla 17. Escala propuesta para la medicion de la innovatividad en los

negocios artesanales

En los ultimos cinco afios, cuantos artesanias ha mejorado en cuanto a las siguientes caracteristicas:
0 1-5 6-10 11-15 16 o mas
V8 Formas y figuras Novedosas.........ccvuereeeverereeeneeiresennnnes 1 2 3 4 5
V9 Tamafios NOVEAOSOS.........ucceceeeeeriniererie e 1 2 3 4 5
V10 COlOres NOVEAOSOS. ......cucueucurrercerieerens et seseneens 1 2 3 4 5
Vi1 Acabados NOVEAOSOS.......cccccveriniereenirineserceee et sereeeeeee 1 2 3 4 5
V12 TEXTUIAS NOVEAOSAS.....cucvveeeireieeesiieire s it e enseaeiseses e 1 2 3 4 5
En los ultimos cinco afios, ¢ cuantas creaciones suyas han tratado de copiar otros artesanos de la
comunidad?
0 1-5 6-10 11-15 16 0 mas
V13 FOrmas y fIgUIas .....covvueveinineeenie et 1 2 3 4 5
via TAMAMOS .ot e e e 1 2 3 4 5
V15 COlOTES ettt s e 1 2 3 4 5
V16 ACADATOS ..oeeeere sttt et 1 2 3 4 5
V17 TEXEUNAS vttt e s s b s 1 2 3 4 5
En cuanto al proceso de elaboracion de su artesania, en los ultimos cinco afios
0 1-3 4-6 7-9 10 o0 mas
V18 ¢Cuantas nuevas herramientas ha utilizado?................ 1 2 3 4 5
V19 éCudntos nuevos materiales ha utilizado®.................... 1 2 3 4 5
V20 ¢Cudntos nuevos equipos eléctricos ha utilizado?.... 1 2 3 4 5
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En cuanto a las formas de comercializar su artesania, en este afio

1] 1-3 4-6 7-9 10 o mas
V21 ¢Cuantas ventas ha realizado por medio del teléfono? 1 2 3 4 5
V22 ¢Cudntas ventas ha realizado por medio de internet? 1 2 3 4 5

En este aiio, cuantas formas de ofrecer su artesania ha realizado, utilizando:

Nada | Poco | Regular | Mucho | Muchisimo

V23 NUEVOS EMPAQUES....c.ereereieireeienenireete st e s er e s 1 2 3 4 5
V24 Promociones (por ejemplo, 2 X 1)..cccevveeerirerecrenerennn 1 2 3 4 5
V25 DeSCUENLOS.......coii it 1 2 3 4 5
V26 Demostraciones del proceso de produccion................ 1 2 3 4 5
V27 Con publicidad en periddicos, revistas, etc. .... 1 2 3 4 5
V28 Con folletos de informacion..........ccccooveevvevvevenircrnnnns 1 2 3 4 5
V29 Con tarjetas de presentacion.........cccveeveveireeesenneens 1 2 3 4 5

3.3.1.1. Validez y confiabilidad de Innovatividad

El andlisis factorial de la variable innovatividad mostr6 un comportamiento
esperado (Tabla 18), excepto por la dimensién de innovatividad en procesos, que
fue eliminada por no presentar cargas factoriales aceptables (= .500). Esto puede
explicarse debido a que en el sector artesanal la tradicién juega un papel muy
importante, entonces los artesanos sabedores de esta situacidbn no se ven
interesados en mejorar sus procesos de produccion ya que ellos consideran que

sus productos ya no serian considerados como artesanias.

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la innovatividad,
se utilizo el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose para esta

variable el 0=.812 con 13 elementos.

Tabla 18 Andlisis factorial de la variable Innovatividad

Innovatividad 1 2 3 4 Comunalidad

INNOVATIVIDAD EN PRODUCTOS

1. Creaciones que han sido copiadas por otros artesanos en cuanto a:

Formas y figuras .939 .105 -.039 .094 .903
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Innovatividad 1 2 3 4 Comunalidad
Tamafios .943 .136 -.024 .082 914
Colores .882 191 .107 .078 .833
Acabados .789 157 .105 -.070 .663
2. Mejoras en Artesanias
Con formas y figuras novedosas .459 .696 -.117 101 .719
Con tamafios novedosos 531 .674 -131 .081 .760
Con colores novedosos 441 .668 -.003 -.047 .643
Con texturas novedosas -.074 .614 .206 .021 426
INNOVATIVIDAD EN COMERCIALIZACION
3. Formas de promover la artesania
Demostraciones del proceso de produccion -.089 .325 .702 .000 .606
Publicidad en periédicos y revistas -.001 -.105 .784 .180 .659
Folletos de informacion .183 -.044 .830 143 .745
4. Formas de comercializacion
Ventas por teléfono .107 -.088 .056 .889 .812
Ventas por internet -.002 .210 .293 .804 777

Varianza explicada 30.119 15.568 15.256 11.814 72.757

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a Rotation converged in 7 iterations.
Cronbach’s Alpha .812

Para calcular el valor de la variable innovatividad (variable sumaria que puede

calcularse con la suma de sus reactivos e indicadores) se utilizaron las siguientes

formulas:

a) Primero se calculé el valor de cada una de las dimensiones resultantes del

analisis factorial.

CCA =v13 +v14 +v15 +vl6
MA =v8 +v9 +v10 + v12
PA = v26 +v27 + v28

FC =v21 +v22

Doénde:

CCA=Creaciones copiadas por otros artesanos

MA= Mejoras en artesanias
PA= Promocion de artesanias

FC= Formas de comercializacion
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b) Estas dimensiones fueron recodificadas en una escala de 5 puntos: 1. nada, 2.
poco, 3. regular, 4. mucho, 5.muchisimo. Los valores fueron determinados por el

namero de items de cada dimension. (Ver Anexo 2)

Dimensidn Minimo Méaximo Re-codificacion
CCA 4 20 5 puntos
MA 4 20 5 puntos
PA 3 15 5 puntos
FC 2 10 5 puntos

¢) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable innovatividad:

Innovatividad = CCArec + MArec + PArec + FCrec

d) La variable innovatividad fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las

dimensiones que la integraban (Ver Anexo 2)

Re-codificacion
5 puntos

Variable Minimo Maximo
Innovatividad 4 20

3.3.2. Conceptualizacién y operacionalizacion de Proactividad

Penrose (1959, citada por Lumpkin y Dess, 1996) comentaba que los gerentes
emprendedores son importantes para el crecimiento de las empresas porque ellos
proporcionan la vision y la imaginacion necesarias para dedicarse a la expansion.
Lumpkin y Dess (1996) mencionan la importancia de la ventaja del primer movedor

como la mejor estrategia para capitalizar una oportunidad de mercado.

El término proactividad se define como actuar con anticipacion a los problemas,
necesidades y cambios futuros, pero también se le asocia con la rapidez de una
empresa para innovar y ser la primera en introducir nuevos productos o servicios,
es decir, la primera en proponer innovaciones proactivas, a liderar mas que a
seguir (Chang et al 2007).

71



Venkatraman (1989) sugiri6 que las empresas pueden ser proactivas disefiando
su ambiente, introduciendo productos y marcas mas rapido que la competencia,
eliminando de manera estratégica las operaciones que se encuentren en las
etapas de maduraciéon o declinacion dentro del ciclo de vida de los productos,
participando en mercados emergentes, anticipandose y persiguiendo nuevas

oportunidades.

Una empresa proactiva, es una empresa lider mas que una empresa seguidora,
debido a que tiene la voluntad y la prevision para identificar nuevas oportunidades,
incluso si no es siempre la primera en hacerlo. Lumpkin y Dess (1996) mencionan
que en la proactividad vista como un continuo presenta en el otro extremo la

pasividad.

Ripollés y Blesa (2006, 76) mencionan que la proactividad implica un esfuerzo
constante por tomar la iniciativa y anticiparse a los movimientos de la
competencia. La proactividad por tanto, requiere que los empresarios estén
constantemente rastreando el entorno para poder identificar nuevas oportunidades

y capitalizarlas.

En negocios como los de artesania, los estudios acerca de la proactividad son
escasos, sin embargo existen estudios como los de Hernandez, Dominguez y
Ramos (2002) y Hernandez y Dominguez, (2003) en donde se analizan las
estrategias que utilizan los artesanos para tratar de obtener una mayor
participacion en el mercado. La proactividad puede medirse a través de las
actividades que ha llevado a cabo el artesano para ser el primero en colocar una
artesania nueva o mejorada al mercado, monitorear constantemente su entorno,
anticiparse a las tendencias para detectar oportunidades y aprovecharlas, ademas
de liderar el mercado.
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Tabla 19. Operacionalizacién de la variable “Proactividad”

Variable

Dimensiones

Indicadores

Proactividad
La proactividad se refiere al
de

emprendidas por el artesano

namero acciones

para ser el primero en el
mercado, monitorear el entorno,
anticiparse a las tendencias y
lider,

oportunidades y aprovecharlas.

ser para  detectar

Monitoreo del entorno
Se refiere a las actividades

gue hace el artesano para

conocer el mercado en
cuanto a tipos de
competidores, tipos de

clientes, modas, precios de
la competencia,
proveedores, intermediarios,

con la finalidad de detectar

Acercamiento
con clientes
Acercamiento
con proveedores
Acercamiento
con
competidores
Acercamiento

con

oportunidades y | intermediarios o
aprovecharlas. (V30-v77) mayoristas
Anticipacion a las

tendencias Radio

Son las acciones que ha | Television
tomado el artesano con la | Internet
finalidad de conocer cudles | Ferias

son las tendencias o modas

que se avecinan y que
pueden repercutir en la
produccibn o venta de

artesania. (V78-V99)

Exposiciones
Periddicos

Paseos

Liderazgo en el mercado
Son las actividades que ha
realizado el artesano para
liderar el mercado. (V100-
V121)

Primer movedor
Reconocimiento
Liderazgo en el

mercado
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Tabla 20. Escala propuesta para la medicion de la proactividad en los

negocios artesanales

Cuando usted platica con un cliente, que tanto le pregunta:
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V30 Si encontré lo que buscaba 1 2 3 4 5
V31 Si se encuentra satisfecho con el precio..........cecc.... 1 2 3 4 5
V32 Si se encuentra satisfecho con la calidad................... 1 2 3 4 5
V33 Si se encuentra satisfecho con la atencion.... 1 2 3 4 5
V34 Qué formas y figuras le gustaria encontrar............... 1 2 3 4 5
V35 Sugerencias para mejorar el negocio artesanal....... 1 2 3 4 5
V36 Qué precios le han ofrecido.... 1 2 3 4 5
Qué artesania de la comunidad compré a otros
V37 1 2 3 4 5
ATTESANOS..cc.ceevevrtcescer ettt ens s i
V38 Qué tipo de artesania ha visto en otros negocios..... 1 2 3 4 5
Cuando usted platica con un proveedor, qué tanto le pregunta:
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V39 Su nombre 1 2 3 4 5
V40 Su NUMero telefonico.......uoveereisnevereerireeereaenne 1 2 3 4 5
val Su cuenta de correo electronico...........cveereeunne 1 2 3 4 5
V42 Los lugares en donde vende.... 1 2 3 4 5
va3 Los artesanos a los que le vende..........ccocoeveennnnee 1 2 3 4 5
Los productos que le compran los otros artesanos de
va4q 1 2 3 4 5
su comunidad......c.ceeeeerereerenceenerenns
Va5 La existencia de nuevos materiales........c.ccoueuue. 1 2 3 4 5
La existencia de equipos de produccion
Va6 1 2 3 4 5
AIfEreNtes...cc et
vaz Sugerencias para mejorar el negocio artesanal.. 1 2 3 4 5
En qué medida conoce a sus competidores (nombre, direccién, especialidad, teléfono, familia, etc.)
Ninguno | Pocos | Algunos | Muchos Mayoria
v4s ¢Conoce a los competidores de su localidad?.... 1 2 3 4 5
V49 ¢Conoce a los competidores de su regiéon?........ 1 2 3 4 5
V50 ¢Conoce a los competidores de su Estado?....... 1 2 3 4 5
V51 ¢Conoce a los competidores de otros Estados?. 1 2 3 4 5
Cuando usted platica con artesanos de su comunidad, qué tanto les pregunta:
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V52 Su opinidn sobre el Sector........cccververeereriveeenenes 1 2 3 4 5
V53 SUS Precios de VeNta........uevecrerererneecunineennnenns 1 2 3 4 5
V54 La forma de empacar su artesania.........cceeeeueene 1 2 3 4 5
V55 Los lugares en donde vende.........cccoeeevevreerrnenne. 1 2 3 4 5
V56 El tipo de artesania que vende........ccceeovveerrinenene 1 2 3 4 5
V57 Las personas a las que les vende.........cccceveunneee. 1 2 3 4 5
V58 Las formas en como vende........ccceevurercecenicinene 1 2 3 4 5
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Los mayoristas o intermediarios a los que le

V59 1 2 3 4 5
VENAE...oiiiicer e
V60 Los proveedores que tieNe........coeveeerecrenvereunnens 1 2 3 4 5
V61 Los ingresos por venta mensuales.........coeeeennee 1 2 3 4 5
V62 Las formas de hacer la artesania.........cccccoecvevvunee. 1 2 3 4 5
V63 La maquinaria y equipo que utiliza.........c.cccevuvenee 1 2 3 4 5
ve64 Los materiales que Utiliza.......cccocveeveveveeerenneeninns 1 2 3 4 5
V65 Sugerencias para mejorar el Negocio..........covun.. 1 2 3 4 5

Cuando usted platica con un mayorista o intermediario, qué tanto le pregunta:

Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V66 SU NOMDBIE.cicieiecit ettt 1 2 3 4 5
V67 SU dOMICHI0 i e 1 2 3 4 5
V68 Su ndmero telefonico........ccevevivvencrcereneeevcrenne 1 2 3 4 5
V69 Los lugares a donde envia la artesania................. 1 2 3 4 5
V70 Los tipos de clientes a lo que les vende................ 1 2 3 4 5
V71 Los precios a los que vende.........cccueveveiveneecene 1 2 3 4 5
V72 Los artesanos a los que les compra.........coceuenee 1 2 3 4 5
V73 Los precios que le ofrecen otros artesanos......... 1 2 3 4 5

Las formas, colores, disefios o texturas que ofrecen
V74 1 2 3 4 5
OtroS arteSanos......cccvueeevireersereeeeeresnennes

La cantidad de mercancia que le compra a otros
V75 1 2 3 4 5
AMEESANOS...vveveieeie e ser st ser e es s s s aes s e

Su opinidén sobre la artesania que usted le
V76 1 2 3 4 5

V77 Sugerencias para mejorar el negocio de usted.... 1 2 3 4 5

Para conocer y anticiparse a lo que sus clientes buscaran, que tanto:

Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V78 Escucha las estaciones de radio.........ccceeeveurenee 1 2 3 4 5
V79 Ve la television 1 2 3 4 5
V80 Navega en sitios de internet........ccoeeoveeevireveennns 1 2 3 4 5
v81 Consulta PeriddiCos.... . errerrenireneeeenerre s 1 2 3 4 5
v82 CoNSUILA reViStas.......ccveveveveereererieie e 1 2 3 4 5
Va3 Consulta libros.......cceeeveeiveenerceieee e 1 2 3 4 5
v8a Asiste a exposiciones locales..........c.ccuvevenvireeenns 1 2 3 4 5
V85 Asiste a exposiciones fordneas.........coweeeeeevneenns 1 2 3 4 5
V86 Visita mercados locales........coc.coveeevererrencecnnnnne. 1 2 3 4 5
va7 Visita mercados fordneos..........ccuceeeevereeeenecunens 1 2 3 4 5
vas Visita otras comunidades..........c.ccvuevereerenivecenenes 1 2 3 4 5
V89 Vista los centros comerciales.........ocoeuveeneeririncnens 1 2 3 4 5
V90 ViSita MUSEOS.....covieiicricic e 1 2 3 4 5
VIl Visita zonas arqueoldgicas . 1 2 3 4 5

En qué medida trata de elaborar artesania con motivos de:

‘ Nada | Poco | Regular ‘ Mucho ‘ Muchisimo
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V92 Navidad y aflo NUEVO........cvevivirerrirercee et 1 2 3 4 5
Vo3 MeS del @MOF....c.ccoreiecrieiercre e e 1 2 3 4 5
Vo4 SemMana Santa.......ccviniieniinece s 1 2 3 4 5
V95 Temporada de Muertos 1 2 3 4 5
V96 Mes de [a Patria......ccccovenceevercnneserce e 1 2 3 4 5
va7 Mes de la Revolucion Mexicana........coveeeeeevenene. 1 2 3 4 5
Va8 Otras festividades civiles 1 2 3 4 5
V99 Otras festividades religiosas 1 2 3 4 5
Liderazgo en el mercado
Si compara su negocio con el de otros artesanos de su comunidad, en qué medida,
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V100 Usted es el primero en vender productos
1 2 3 4 5
NOVEAOSOS. ... evie vt eeererees et er ettt s s b s
V101 Los precios de su artesania son los mas baratos............ 1 2 3 4 5
V102 La calidad de su artesania s la Mejor.......cccceeeveeuvvecerennne 1 2 3 4 5
V103 Los intermediarios o mayoristas le hacen mayores
1 2 3 4 5
PEAIAOS. ..ottt ettt et et e s e
V104 CoNServa a sus ClIENTES.........ccoveeevererereeeeeiere s 1 2 3 4 5
V105 Lo visitan turistas exXtranjeros..........eevreevenenineeesenineenens 1 2 3 4 5
En qué medida lo buscan por recomendaciones de
Nada Poco | Regular | Mucho | Muchisimo
V106 Familiares......ccoveeennecinineceinecere st 1 2 3 4 5
V107 AMIZOS.c.eiiercrniet ettt e e 1 2 3 4 5
V108 Mayoristas o intermediarios..........ccceeveeecevreennnns 1 2 3 4 5
V109 Otros artesanos........cucuveviineniie i s serie s 1 2 3 4 5
V110 ClIENTES ..ttt e 1 2 3 4 5
En qué medida otros artesanos le solicitan asesoria para:
Nada Poco | Regular | Mucho | Muchisimo
V111 Producir su artesania..........eovveeeereeeerineceenecunenes 1 2 3 4 5
V112 Mejorar sus VeNtas.......coceeeeinecieinecescnneennes 1 2 4 5
V113 Utilizar nuevas herramientas.........cocoeeerevvencennns 1 2 3 4 5
V114 Utilizar nuevos materiales........ccoeveeverievennenne. 1 2 3 4 5
V115 Informarse de ferias y exposiciones.................... 1 2 3 4 5
V116 Informarse sobre cdmo obtener créditos........... 1 2 3 4 5
V117 Informarse sobre cdmo exportar.........ccceevureene 1 2 3 4
0 1-2 3-4 5-6 7 o mas
V118 En qué medida ha participado en concursos de artesania.........ccceeeeeuen. 1 2 3 4 5
V119 En qué medida ha recibido premios por su actividad artesanal................ 1 2 3 4 5
V120 En qué medida ha recibido reconocimientos por su actividad artesanal... 1 2 3 4 5
V121 En qué medida otros artesanos le han propuesto asociarse en el trabajo 1 2 3 4 5
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3.3.2.1. Validez y confiabilidad de Proactividad
El andlisis factorial de la variable proactividad dio como resultado 9 factores que
se encuentran dentro de las tres dimensiones propuestas. Algunos items fueron

eliminados por no considerarse con una carga factorial 2.500

Otros items (V30, V31,v32, V33, V35, V39, V40,v41, V47, V4, V49, V50, V51,
V65, V66, V67, V68, V76, V77) se eliminaron de manera arbitraria por
considerarse que no eran items que midieran correctamente la variable

proactividad.

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la proactividad, se
utilizé el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose para esta

variable el 0d=.940 con 47 elementos.

Tabla 21 Andlisis factorial de la variable Proactividad

Proactividad 1 2 3 4 5 6 7 8 9 Comunalidad

MONITOREO DEL ENTORNO

1. Acercamiento con competidores

Precios de venta 779 045 072 .048 .210 -.059 .151 .070 -.186 .726
Formas de empaque 810 154 044 .200 152 103 .038 .055 .065 .763
Lugares en donde vende 910 .095 -058 .051 .117 .106 .084 .035 .015 .876
Tipo de artesania .843 070 .070 .051 .180 -.021 .052 .076 -.132 781
Personas a quien vende .802 111 191 -.011 .133 -.007 -006 .076 -.043 717
Formas de venta J77 061 136 .014 165 .008 .173 .095 ~-.142 712
Mayoristas a quien vende .819 .063 .020 .162 .004 .153 .030 .065 .082 .736
Los proveedores que tiene .700 .052 -010 .065 .106 .244 .094 .002 -.033 577
Los ingresos de venta .879 009 .010 .156 .071 .175 .005 .058 .094 .845
La forma de hacer artesania .846 103 .084 114 039 .118 .041 .012 .064 .767
La maquinaria que utiliza .764 209 .029 240 .110 .224 -.081 .088 .184 797
Los materiales que utiliza 768 .189 .009 .217 .050 .247 -.093 .068 .176 781

ANTICIPACION A LAS TENDENCIAS

2. Formas de conocer las tendencias del mercado

Escucha la radio .066 .805 .006 .005 .024 .066 .001 .116 .063 .676
Ve la television 122 667 .074 -167 .111 .007 -135 .040 .073 531
Asiste a exposiciones locales 117 766 .063 .216 .015 -.019 .058 .025 .040 .657
Asiste a exposiciones foraneos 134 763 .018 .244 179 .019 .038 .058 .065 .702
Visita mercados locales 125 760 .015 .378 .107 -.037 .060 .017 .068 .758
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Visita mercados foraneos 135 .850 .085 .269 .057 .035 .056 .009 .084 .835
Visita otras comunidades 118 .704 035 .352 .011 -123 .045 .018 -.023 .653
Visita centros comerciales .015 .733 159 .281 -.001 .092 .145 .109 -.066 .687
3. Motivos para elaborar artesania de manera anticipada

Festejos de San Valentin .008 .028 .784 .209 .087 -.032 .046 .077 -.025 .676
Semana Santa .036 .062 .814 113 123 -056 .086 .064 .031 712
Temporada de muertos .037 094 744 082 .119 -196 .033 .029 -.083 .632
Mes de la patria 236 .053  .666 .014 -069 .024 220 .049 .071 .563
Otras festividades civiles .035 .010 .849 .031 .004 -.012 .047 .135 .103 .755
Otras festividades religiosas .059 121 825 .043 -.034 .045 -.011 .123 .147 741
LIDERAZGO

4. Otros artesanos le piden asesoria para:

Mejorar las ventas 181 316 .073 .828 .129 .052 .027 .107 .090 .863
Utilizar nuevas herramientas 211 340 .083 .834 .112 .074 -.037 .112 .090 .903
Utilizar nuevos materiales 226 .360 .107 .802 .122 .078 -.038 .108 .095 .879
Informarse sobre c6mo obtener

créditos 240 354 210 .715 .098 153 .022 .120 .061 .790
Informarse sobre cémo exportar 205 203 .250 .680 .177 .079 .048 .092 .008 .657
MONITOREO DEL ENTORNO

5. Por medio de los mayoristas o intermediarios conoce:

A los artesanos a los que venden con

los intermediarios 175 193 056 .037 .822 .098 -.005 .021 .149 .781
Los precios que ofrecen otros

artesanos 299  .068 .031 A75 798 112 -.022 .120 .096 .800
Las formas, colores, disefios o

texturas que ofrecen otros artesanos 324 034 .013 125 806 179 -031 .061 .046 811
La cantidad de mercancia que le

compra a otros artesanos 225 137 180 .217 .731 136 -.039 .179 .045 .738
6. Por medio de los proveedores

Los lugares en donde vende 352 152 064 .079 .268 .589 -.041 .243 .044 .639
Los artesanos a los que les vende 193 -.039 -075 .017 .102 .878 .092 .111 -.070 .851
Los productos que le compran los

otros artesanos de su comunidad 216 -.036 -.047 .048 .089 .862 .094 .167 -.037 .842
La existencia de nuevos materiales 216 .029 -151 .178 .137 .745 .052 .005 .064 .682
LIDERAZGO

7. Reconocimiento

Participacion en concursos 142 032 .077 -063 .007 .077 906 .043 .071 .866
Premios por su actividad artesanal 104 .012 .143 .085 -.017 .059 916 .024 .055 .885
Reconocimientos por la actividad .068 .116 .134 .001 -062 .056 .889 .021 .110 .845
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artesanal

MONITOREO DEL ENTORNO

8. Por medio de los clientes conoce

Los precios que le han ofrecido 104 .089 113 .196 .041 .119 -.076 .857 .039 .828

Artesania que compré a otros

artesanos de la comunidad 157  .024 -002 .160 .092 .131 -.023 .852 .038 .803

Artesanias que ha visto en otros

negocios .120 .074 .057 .002 .153 .104 .099 .848 .009 .786

LIDERAZGO

9. En el mercado

Los intermediarios le hacen mayores

pedidos .023 .061 112 132 122 .016 112 .035 .868 .816

Conserva a sus clientes -029 175 101 .079 .153 -.046 .132 .048 .874 .857
18.88 1158 869 866 651 6.23 582 537 395 75.69

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a Rotation converged in 7 iterations.
Cronbach's Alpha .940

Para calcular el valor de la variable proactividad se utilizaron las siguientes

féormulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

anélisis factorial.

ACC = Z v53: v64

CTM = v78 + v79 + v84 + v85 + v86v + v87 + v88 + v89
MEA = v93 + v94 + v95 + v96 + v98 + v99

AOA =v112 +v113 + v114 + v116 + v117

ACM =v72 +v73 +v74 +v75

ACP = v42 + v43 + v44 + v45

RECON =v118 + v119 + 120

ACCLT = v36 + v37 + v38

LM =v103 + v104

Donde:
ACC= Acercamiento con competidores
CTM= Conocimiento de las tendencias del mercado

MEA= Motivos para elaborar artesania

79




AOA= Asesoria a otros artesanos
ACM= Acercamiento con mayoristas
ACP= Acercamiento con proveedores
RECON= Reconocimiento

ACCLT= Acercamiento con clientes

LM= Liderazgo del mercado

b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al numero de items que

integraban cada una (Ver anexo 2):

Dimensién Minimo Méaximo Re-codificacién
ACC 12 60 5 puntos
CTM 8 40 5 puntos
MEA 6 30 5 puntos
AOA 5 25 5 puntos
ACM 4 20 5 puntos
ACP 4 20 5 puntos

RECON 3 15 5 puntos
ACCLT 3 15 5 puntos
LM 2 10 5 puntos

c) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor

de la variable proactividad:

Proactividad = ACCrec + CTMrec + MEArec + AOArec + ACMrec + ACPrec + RECONrec + ACCLT + LM

d) La variable proactividad fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las dimensiones

gue la integraban

Variable Minimo Maximo Re-codificacion

Proactividad 9 45 5 puntos

3.3.3. Conceptualizacién y operacionalizacion de Toma de riesgos
Lumpkin y Dess (1996) mencionan que el riesgo tiene diferentes significados,

dependiendo del contexto en el que sea aplicado: (a) aventura a lo desconocido,
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(b) comprometer grandes porcentajes de activos y bienes, (c) gran

endeudamiento. El riesgo conlleva un sentido de incertidumbre.

Como un término de analisis financiero, el riesgo es utilizado en el contexto de la
relacion riesgo rendimiento, que se refiere especificamente a la probabilidad de un
resultado negativo o pérdida. Miller y Friesen (1978, 923) definieron la toma de
riesgo como “el grado en el cual los gerentes estaban dispuestos a hacer
compromisos mas grandes y mas riesgosos —es decir, aquellos que tienen una
posibilidad razonable de fracaso costoso”. Asi, las empresas con una orientacion
emprendedora estdn a menudo tipificadas por una conducta de toma de riesgos,
tal como ocurre en los préstamos pesados o el hacer grandes compromisos de
recursos, en el interés de obtener altos rendimientos mediante el aprovechamiento

de las oportunidades en el mercado.

Lumpkin y Dess (1996, 145-146) mencionan que todos los esfuerzos involucran
algun grado de riesgo, de tal manera que no es significativo pensar en términos de
“absolutamente ningun riesgo”. Asi, el rango de conductas de toma de riesgos se
extiende desde algunos niveles nominales —riesgos seguros, como depésitos de
dinero en un banco, invertir en bonos de gobierno (T-bils o CETES) o
reabastecimiento de los inventarios de mercancias- hasta acciones altamente
riesgosas, como la de préstamos pesados, inversiones en tecnologias

inexploradas o llevar productos nuevos a mercados nuevos.

Hernandez, Yescas y Dominguez (2007) en un estudio sobre factores de éxito en
negocios de artesanias mencionan que la toma de riesgos en el sector artesanal
mexicano se ve reflejada por la disposicion que tienen los duefios de los negocios
a recibir financiamientos o créditos lo que les permite mejorar la situacién

financiera del negocio.
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Tabla 22. Operacionalizaciéon de la variable “Toma de Riesgos”

Variable Dimensiones Indicadores
Gran endeudamiento
Toma de Riesgos Son las cantidades de
Deudas con

Son las acciones riesgosas que
el artesano ha llevado a cabo

para continuar o mejorar Ssu

actividad, como: préstamos
dificiles de pagar, hipotecas,
préstamos prendarios,

aventuras a lo desconocido y

comercializacion riesgosa.

dinero que el artesano ha
solicitado y aplicado en las
actividades de su empresa
(compra de maquinaria,
compra de equipo, materias
primas, exploracion de
nuevos productos o
mercados, adecuaciones de
talleres y locales) y que el
pago de dicho
financiamiento representa
un reto o desafio y un alto

riesgo.

instituciones
financieras
(bancos, cajas
de ahorro, etc.)
Deudas con
proveedores
Deudas con
otros artesanos
Deudas con

familiares

Hipotecas

Son las cantidades de
dinero que el artesano ha
solicitado y aplicado a las
actividades propias de su
negocio y que para
obtenerlo ha dejado como
garantia alguna propiedad

como terreno o casa.

Casas
hipotecadas
Terrenos

hipotecados

Préstamos prendarios
Son las cantidades de

dinero que el artesano ha

Empefio de
automaoviles

Empefio de
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solicitado y aplicado a las
actividades propias de su
negocio y que para
obtenerlo ha dejado como
garantia algun bien, coche,
joyas, equipo, maquinaria,

etc.

maquinaria
Empefio de
equipo
Empefio de
alhajas
Empefio de
articulos

electrénicos

Aventuras alo
desconocido

Son las aventuras que ha
vivido el artesano como
parte de su actividad
emprendedora para tratar
de llegar a lugares
desconocidos,
experimentacion de
productos que no son tan
aceptados y que llevan un
cierto grado de fracaso.

Participacion en
ferias
Participacion en
exposiciones
Experimentos
con artesania
totalmente

diferente

Comercializacion riesgosa
Son las actividades que
realiza el artesano para
lograr colocar su artesania
en mercados desconocidos
y riesgosos, como puede
ser la venta en consignacion
en locales establecidos o la
venta a crédito de grandes

cantidades de artesania.

Ventas por
consignacion

Ventas a crédito
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Tabla 23. Escala propuesta para la medicion de la toma de riesgos en los

negocios artesanales

En qué medida ha obtenido préstamos o créditos para:

. dela de3a de5a 70
ninguno

2 4 6 mas
V122 Comprar materia prima.......eeevereevesenerevesenneeenen 1 2 3 4 5
V123 COMPIar iNSUMOS.....c.coeeureeireeteeiireetesesieeereseneseeieseneneens 1 2 3 4 5
V124 Comprar herramientas 1 2 3 4 5
V125 Comprar maquinaria 1 2 3 4 5
V126 COMPrar @QUIPO0......ccoiirieeriireee e e s 1 2 3 4 5
V127 Participar en ferias o exposiciones.... 1 2 3 4 5
V128 Asistir a cursos de capacitacion.........cocceeveeveeecereinnns 1 2 3 4 5
V129 Pagar salarios 1 2 3 4 5
V130 Pagar rentas de locales 1 2 3 4 5
V131 AMPLIAr SU10CAl.. i 1 3 4 5
V132 Remodelar sulocal.......coeeceeiecnnencecieneeercenieee 1 2 3 4 5
V133 Establecer otro local 1 2 3 4 5

Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco afios, en qué medida ha obtenido

préstamos o créditos que fueron muy dificiles de pagar a:

dela de3a de5a 70

ninguno
2 4 6 mas

V134 BaNCOS.....ccvii it e 1 2 3 4 5
V135 Cajas de aNOIT0.....cc.ceureereere sttt 1 2 3 4 5
V136 Microfinancieras (por ejemplo Compartamos)........

V137 Tiendas COMErCIales.......oovvveuireeeneeeiere et 1 2 3 4 5
V138 PrOVEEAOIES......coveerevceneire sttt 1 2 3 4 5
V139 Familiares y/0 amigos......c.coevuveerenversieseesesesesnaenens 1 2 3 4 5
V140 Prestamista......ccviceiiicci s 1 2 3 4 5
V141 Gobierno (FONART, FONAES, €tC.)....cccovuvevuneeeeune. 1 2 3 4 5

Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco aiios, en qué medida ha hipotecado sus

propiedades
70
0 1-2 34 5-6
mas
V142 €S tute ettt sttt e s e e en e e 1 2 3 4 5
V143 TEITENO.c.c ettt s st 1 2 3 4 5

Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco afios, en qué medida ha solicitado

prestamos prendarios (empefios), dejando como garantia de pago:

70
0 1-2 3-4 5-6
mas
V144 AULOMOVIL..cooiieieeerierceece et 1 2 3 4 5
V145 MaAQUINGTIA.c it e st 1 2 3 4 5
V146 Herramientas 1 2 3 4 5




v147 COMPULAAOTA. ittt s st eseaes 1 2 3 4 5
V148 TElOVISOIES...couviieireeieire sttt ettt s 1 2 3 4 5
V149 EQUIPOS de SONIdO.....ccuveerieiecriccrieeer ettt 1 2 3 4 5
V150 Alhajas 1 2 3 4 5
V151 Articulos electroénicos.... 1 2 3 4 5
V152 OtroS artiCulOS. ....ceveeveuneeee vt e 1 2 3 4 5
En los ultimos cinco afios, en qué medida usted ha participado en ferias comerciales y exposiciones
70
0 1-2 3-4 5-6 ]
mas
V153 En lugares desconocidos en su region...........coeceveeeunnee 1 2 3 4 5
V154 En lugares desconocidos en su Estado...........cocueereureenee 1 2 3 4 5
V155 En lugares desconocidos en el Pais.........ccovveveerivenrene. 1 2 3 4 5
V156 En lugares desconocidos en el extranjero..................... 1 2 3 4 5
V157 Confiando en invitaciones de personas desconocidas 1 2 3 4 5
V158 Con riesgo de NO VENAET......ccccuveecereverieseereeseeree e 1 2 3 4 5
V159 | Que le ha costado mucho dinero la asistencia............. 1 2 3 4 5
En los ultimos cinco afios, en qué medida usted ha hecho negocios
V160 Confiando en la palabra de sus clientes................... 1 2 3 4 5
V16l A crédito con personas que no conoce muy bien.... 1 2 3 4 5
Mandando artesania a tiendas para su exhibicion
V162
y venta, sin que usted reciba anticipo o garantia.... 1 2 3 4 5
Elaborando pedidos especiales sin que usted
V163
SOlICIte UN @NtiCiPO. . vveee et s 1 2 3 4 5

3.3.3.1. Validez y confiabilidad de Toma de Riesgos

El analisis factorial de la variable toma de riesgos arrojé6 cinco factores
correspondientes a tres dimensiones. Las dimensiones Hipotecas y Aventuras a lo
Desconocido no presentaron items =.500, por lo tanto estas dos dimensiones no

pudieron ser validadas.

Esta situacion puede deberse a que los duefios de los negocios de artesania no
se atreven a poner en riesgo sus casas 0 terrenos, porque suele ser el Unico
patrimonio que tienen, o simplemente porque no se han visto en la imperiosa
necesidad de hacerlo. En cuanto a las “aventuras a lo desconocido”, los artesanos
no confian demasiado en las exposiciones o ferias en lugares que no conocen
porque consideran que solamente van a “perder”. Sin embargo si asisten a las

ferias o exposiciones en donde han tenido experiencias favorables.
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Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la “toma de

riesgos”, se utilizo el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose

para esta variable el a=.896 con 21 elementos.

Tabla 24 Analisis factorial de la variable Toma de Riesgos

Toma de Riesgos 1 2 3 4 5

Comunalidad

GRAN ENDEUDAMIENTO

1. Obtencidn de créditos para:

Comprar herramientas .669 116 444 .058 .106 672
Participar en ferias o exposiciones .830 -.001 .019 144 -.090 .719
Asistir a cursos de capacitacion .832 .254 .040 .149 -.092 .789
Pagar sueldos .829 .140 147 -.019 .045 .730
Pagar rentas de locales .758 .138 .104 -.022 .067 .610
Ampliar el local .874 174 .062 .021 -.028 .799
Remodelar el local 744 .146 .199 126 .063 .635
PRESTAMOS PRENDARIOS
2. Empefios realizados con la finalidad de continuar con la actividad artesanal
Automovil .186 .899 .130 .020 .027 .861
Magquinaria .206 .920 .187 .071 .035 .929
Equipo de computo .206 .920 .187 .071 .035 .929
Articulos electronicos 144 .938 113 .056 .026 .918
Otros articulos .093 .808 .086 .072 -.003 .673
GRAN ENDEUDAMIENTO
3. Deudas pesadas con:
Microfinancieras .030 .399 .582 277 -.037 577
Tiendas comerciales .099 .105 .880 .055 .014 .798
Proveedores 11 .012 .740 -.053 .024 .563
Familiares-Amigos 125 .252 672 -.036 -.002 .532
Prestamistas 327 127 .658 194 278 671
4. Obtencion de créditos para
Compra de materia prima .148 .076 .067 .954 .079 .948
Compra de materiales indirectos .155 119 .059 .948 .090 .949
5. COMERCIALIZACION RIESGOSA
Confiando en la palabra de sus clientes .105 .002 .046 -.048 .873 778
Ventas a crédito con personas que no conoce -.152 .067 .084 .367 .631 .567
Varianza explicada 22.774 21.307 14.025 10.232 6.176 74.514

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a. Rotation converged in 5 iterations
Cronbach's Alpha .896
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Para calcular el valor de la variable “toma de riesgos” se utilizaron las siguientes

formulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

analisis factorial.

CRED = v124 + v127 + v128 + v129 + v130 + v131 + v132
EMP = v144 + v145 + v147 + v151 + v152
CP =v136 +v137 + v138 + v139 + v140

CREDMP = v122 + v123

CR =v160 + v161

Donde:
CRED = Créditos
EMP= Empefios

CP= Créditos pesados
CREDMP= Créditos para compra de materia prima

CR= Comercializacion riesgosa

b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al nUmero de items que

integraban cada una (ver Anexo 2)

Dimensién Minimo Maximo Re-codificacion
CRED 7 35 5 puntos
EMP 5 25 5 puntos
CP 5 25 5 puntos
CREDMP 2 10 5 puntos
CR 2 10 5 puntos

c) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable “toma de riesgos”.

Toma de Riesgos = CREDrec + EMPrec + CPrec + CREMPrec + CRrec
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d) La variable toma de riesgos fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las

dimensiones que la integraban (ver anexo 2)

Variable Minimo Maximo Re-codificacion

Toma de riesgos 5 25 5 puntos

3.3.4. Conceptualizacion y operacionalizaciéon de la variable Autonomia

Lumpkin, Cogliser y Schneider (2009, 47) mencionan que la autonomia es un
constructo importante de la orientacion emprendedora ya que proporciona un
espiritu independiente y la libertad de accion necesaria para que se desarrolle la
actividad emprendedora. Lumpkin, Cogliser y Schneider (2009, 62-63) definen a la
autonomia como la disponibilidad para trabajar independientemente, tomar

decisiones y tomar acciones encaminadas a cristalizar un concepto o una vision.

Ireland, Covin y Kuratko (2009, 31), definen a la autonomia como la tolerancia al
fracaso, la libertad para tomar decisiones, la ausencia de excesiva supervision y
la delegacion de autoridad y responsabilidad, por parte de los duefios o gerentes
de las empresas.

Segun Lumpkin y Dess (1996, 140-142), la autonomia es la libertad garantizada a
los individuos y equipos de la empresa para que puedan ejercitar su creatividad y
sus ideas promisorias que son necesarios para que la actividad emprendedora
ocurra. La autonomia se refiere a la accion independiente de un individuo o un
equipo para crear una idea o una vision y llevarla a su cumplimiento. En general,
significa la habilidad y la voluntad para autodirigirse en la busqueda de
oportunidades. En un contexto organizacional, se refiere a las acciones tomadas

libres de las limitaciones de la organizacion sofocante.

Miller (1983, 782) concluye que en las empresas simples, la autonomia es una
caracteristica muy significante de las empresas emprendedoras. En una empresa
en la que la persona que toma las decisiones principales es el duefio o gerente, la

autonomia esta implicita por los derechos de la propiedad.
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La gran mayoria de los negocios artesanales en México son talleres familiares, en

los que los miembros de la organizacion tienen tareas especificas, siendo el duefio

de la empresa una persona con el poder suficiente para realizar cualquier tipo de

cambio en la organizacion, proceso, producto, mercado. Esta flexibilidad de la

organizacion le permite al negocio adaptarse a las circunstancias del entorno de

una manera rapida, lo cual generaria una ventaja sobre las organizaciones un

poco mas complejas.

Tabla 25. Operacionalizacién de la variable “Autonomia”

Variable Dimensiones Indicadores
Libertad para decidir
Autonomia Es el grado de libertad que | Libertad para

Es la accién independiente de
los negocios de artesania para
crear una idea o una vision y

llevarla a su cumplimiento.

el artesano tiene para tomar
decisiones dentro de la
empresa respecto a
asuntos de produccion,
comercializacibn y manejo
de la empresa. (V173-
V208)

tomar decisiones

sobre

e produccion
e comercializacion
e el manejo de la

empresa

Apoyo a ideas novedosas
Es el apoyo que el duefio
del negocio proporciona a
sus empleados respecto a
ideas novedosas en
produccion y
comercializacion. (V209-
V222)

Apoyo de ideas
novedosas en;
e Comercializacion

e Produccién
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Tabla 26. Escala propuesta para la medicion de la autonomia en los negocios

artesanales

Para tomar decisiones sobre el negocio, en qué medida pide usted ayuda o consulta a otras personas, como:

Algunas La mayoria

Nunca Rara Vez Siempre
Veces de las veces
V164 Padre 0 Madre. ...t 1 2 3 4 5
V165 Esposo(a) 1 2 3 4 5
V166 HIJOS(@S)uvrvuvutserireseeie ettt ettt ettt st e e s s s s 1 2 3 4 5
V167 Otros familiares (abuelos, tios, cufiados, etc.)........ccevevrenee 1 2 3 4 5
V168 Empleados 1 2 3 4 5
V169 A0S .c. ettt sttt st sttt sttt eb e et eb e et eb e et neaee 1 2 3 4 5
V170 Profesionales.........oeeeeveeinne st e 1 2 3 4 5
V171 OLroS art@SaNO0S......ccccuvuiirieriiieee st s e 1 2 3 4 5
V172 Representantes del Gobierno.......ccocveeeveiveccesenesce s, 1 2 3 4 5
En los aspectos relacionados a la produccion, en qué medida usted hace caso a las opiniones de sus empleados, familia y
otras personas para tomar decisiones sobre:
Algunas La mayoria
Nunca Rara Vez Siempre
Veces de las veces
V173 Materias primas a utilizar...... 1 2 3 4 5
V174 Cantidades @ ProdUCIT........o.cceeeenerieieresiereisee e s s es 1 2 3 4 5
V175 Frecuencia de [a producCion.........ceeveeereeenneneeeecssesenenns 1 2 3 4 5
V176 Colores de las artesanias 1 2 3 4 5
V177 Disefios de 1as artesanias.......couvveeeeeererersenieneseece e eeeeeens 1 2 3 4 5
V178 Tamafios de [as artesanias.........cccovveeeeceveniecrneseeneecere s 1 2 3 4 5
V179 Formas de hacer el trabajo....... 1 2 3 4 5
V180 Herramientas @ Utilizar.......cvoevveencncenecereneecere e 1 2 3 4 5
vig1i Maquinaria @ UtIliZar...... e 1 2 3 4 5
V182 Equipo a utilizar.... 1 2 3 4 5
En los aspectos relacionados a la comercializacion (Ventas) de sus productos, en qué medida hace caso a las opiniones de sus
empleados, familia y otras personas para decidir sobre:
Algunas La mayoria
Nunca Rara Vez Siempre
Veces de las veces
V183 La distribucidn de los productos en la tienda o local........... 1 2 3 4 5
V184 LOS EMPAGUES.....ereeerienierirtine et s s e e eraesessee e st ses e essesaens 1 2 3 4 5
V185 Las ELIQUELAS ..ottt sttt e 1 2 3 4 5
V186 Las formas de publicidad........ccccveveivererinenerinercreeereeeine e 1 2 3 4 5
V187 Las formas de venta (crédito o contado)......cceeeeevrvecrennnnne 1 2 3 4 5
V188 EI horario de VENta......coeeeeeeinerceceiene st 1 2 3 4 5
V189 LOS dias de VENTA.....cueerevieiececerciee sttt 1 2 3 4 5
V190 La asistencia a ferias comerciales.........cocuvverreneerceenneneeennne 1 2 3 4 5
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V191 LOS dESCUBNTOS. ... eviee ettt ettt ses e st enene 1 2 3 4 5
V192 Las PromMOCIONES.......ccovvueiie it st 1 2 3 4 5
V193 La aceptacion de pedidos especiales.........coveiverereeirinenens 1 2 3 4 5
V194 Las demostraciones de como se hace la artesania.... 1 2 3 4 5
V195 Las ventas en Otros lUGAreS.......couveeeeverierereseriereiesesereesesneens 1 2 3 4 5
V196 Las @XPOrtaCioNes.......c.coeevueeirerericrine ettt 1 2 3 4 5
En los aspectos relacionados al manejo del negocio (administracion/gerencia), en qué medida hace caso a las opiniones de
sus empleados, familia y otras personas para decidir sobre:
Rara Algunas La mayoria
Nunca Siempre
Vez Veces de las veces
V197 El precio de [0S productos..........ceeeneeeeinvieneeesiseeisiseseisesenes 1 2 3 4 5
V198 La compra de materias primas.....coeoevceereeeenireenneennnnesenne 1 2 3 4 5
V199 La compra de iNSUMOS.........ccceuveeiveeneriieeriieieeereiee e s s 1 2 3 4 5
V200 La compra de Magquinaria.......c.cceeeeeereeecsrereerssseere e ssseseeses 1 2 3 4 5
V201 La cOMPra de @QUIPO0.....ccccurecereieeee s eree s eree s er e s erasesens 1 2 3 4 5
V202 La compra de herramientas.........coeveeveeeeeneesneeennesesinesenes 1 2 3 4 5
V203 Las condiciones de VeNTa.......cceeuveveineveineserieserceereis e 1 2 3 4 5
V204 Las condiciones de COMPra......cceeireeeireeeeire e sereeseserens 1 2 3 4 5
V205 La contratacidon de empleados.........ocoevemeeeierenneenneenninens 1 2 3 4 5
V206 Los sueldo de 10s empleados..........ccoevereercecrieereeniereneeninnns 1 2 3 4 5
V207 La ampliacidn de talleres 0 10cales........ouevuvereveecenineneereienne 1 2 3 4 5
V208 Establecimiento de sucursales.........oocouverineniincnirienceinenens 1 2 3 4 5
En qué medida ha motivado o apoyado las ideas novedosas o creativas de los miembros de su negocio en cuanto a:
V209 Utilizacién de herramientas o maquinaria........cce.eceevenee. 1 2 3 4 5
V210 Utilizacion de equUIPOS.......ccoeeeveveeeeeereeeeiseeees st 1 2 3 4 5
V211 Utilizacién de materiales mejorados..........cccoeveeevveeuninenes 1 2 3 4 5
V212 Utilizacion de COIOres.......ovuiveniicenieiieneriecereis e 1 2 3 4 5
V213 Utilizacidn de otras tECNIiCas.......coovevererieeeerineserire e seveens 1 2 3 4 5
V214 Elaboracion de disefios artesanales..........covveeeeeecrrenenen 1 2 3 4 5
V215 Mejoras €N [0S ProCESOS.......c.coeveruerieuerererererniee s s sen 1 2 3 4 5
V216 Formas de empacar la artesania........ccceeeeveeerecesernreee s 1 2 3 4 5
V217 Presentacion de la artesania en el local.......ccooeeveevvencennene 1 2 3 4 5
V218 Distribucion de la artesania en el local.........cccoeeverieennnne 1 2 3 4 5
V219 Formas de publicidad.........ccevureneenirenereneie e 1 2 3 4 5
V220 | De los productos que usted vende en su negocio, en qué
Ninguno Pocos Algunos Muchos Todos
medida éstos han sido creaciones de otros miembros de su
(1) (2) 3) (4) (5)
NEBOCIO. ¢t cueeiutt sttt ettt et ettt st ettt be et ebe e et s
V221 | De las formas de hacer sus productos (es decir, procesos de
., ) L, o Ninguno Pocos Algunos Muchos Todos
produccion), en qué medida éstos han sido implementados
(1) () 3) (4) (5)
por otros miembros de SU NEGOCIO.........c.uveeeererireereeerereerennans
V222 | De las formas en que usted comercializa sus artesanias, en
3 . . . Ninguna Pocas Algunas Muchas Todas
qué medida fueron ideadas por otros miembros de su
(1) () 3) (4) (5)

NEGOCIO..c.cu ittt sttt e e e s s
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3.3.4.1. Validez y confiabilidad de la variable Autonomia

El andlisis factorial mostré cinco componentes contenidos en las dos dimensiones
operacionalizadas. La escala de autonomia propuesta en este estudio se
comporté de manera esperada, algunos items fueron eliminados por presentar
cargas factoriales negativas, <.500, o porque la relaciéon entre dimensiones
presentaban problemas de interpretacion.(V180-V182, V197-V204, V209-V211,
V216-V219)

Los items sobre la libertad para decidir sobre aspectos de comercializacién o
ventas(V183-V196) no tuvieron carga factorial 2.500, solamente V193 se asocio
en el indicador Libertad para tomar decisiones en el aspecto productivo ya que

este item esta relacionado estrechamente con los aspectos productivos.

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la “toma de
riesgos”, se utilizo el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose

para esta variable el a=.909 con 23 elementos.

Tabla 27 Andlisis factorial de la variable Autonomia

Autonomia 1 2 3 4 5 Comunalidad
LIBERTAD PARA TOMAR DECISIONES
1. En aspectos del proceso productivo
Materias primas a utilizar 873 138 .165 -.009 101 .819
Cantidades a producir 937 071 .198 -.038 .108 .936
Frecuencia de la produccion 931  .096 .209 .016 144 .941
Colores de las artesanias 916 133 .185 -.019 .054 .894
Disefios de las artesanias 951 .092 .185 .046 113 .962
Tamafios de las artesanias 947 102 .188 .004 A17 .955
Formas de hacer el trabajo 689 201 .240 .054 .136 .595
2. En aspectos del manejo del negocio
Contratacion de empleados 142 .881 124 .052 .063 .819
Sueldos de los empleados 129 .893 .128 .060 .081 .841
Ampliacién de locales o talleres 175 841 .104 .168 .102 787
Establecimiento de sucursales 57 782 A71 .268 .049 .739
APOYO A IDEAS NOVEDOSAS
3. Apoyo aideas novedosas en produccién
Utilizacién de nuevos colores 325 134 794 -.081 .061 .764
Utilizacion de otras técnicas 178  .206 746 .148 .063 .657
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Elaboracion de disefios artesanales .389 .091 771 -.032 111 .768

Mejoras en los procesos de produccion 218 .105 .845 114 116 .798

LIBERTAD PARA TOMAR DECISIONES

4. Para tomar decisiones toma en cuenta opiniones de:

Empleados -.008 .390 .075 .699 .075 .651
Amigos -.003 .220 .030 .874 -.007 .813
Profesionales -062 .191 .004 .848 -.108 772
Otros artesanos .069 -.180 .051 .694 .249 .583

APOYO A IDEAS NOVEDOSAS

5. Participacion de otros miembros del negocio en:

Mejorar los productos .028  .207 273 -.157 .781 752
Implementar procesos de produccién 192 .088 .079 .082 .853 .785
Comercializar las artesanias 318 -.002 -.023 .261 .730 .703

Varianza explicada 28.17 15.46 13.32 12.31 9.53 78.79

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a Rotation converged in 6 iterations
Cronbach's Alpha .909

Para calcular el valor de la variable “autonomia” se utilizaron las siguientes

féormulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

anélisis factorial.

LAP =V173 + V174 + V175 + V176 + V177 + V178 + V179
LMN = V205 + V206 + V207 + V208

AIP = V212 + V213 + V214 + V215

TO =V168+V169 + V170 + V171

POM =V220 + V221 + V222

Donde:

LAP = Libertad para decidir sobre aspectos de produccion

LMN = Libertad para decidir sobre aspectos de manejo del negocio
AIP = Apoyo a ideas en aspectos de produccion

TO = Toma en cuenta otras opiniones

POM= Participacion de otros miembros del negocio en la toma de decisiones
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b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al nUmero de items que

integraban cada una (ver anexo 2)

Dimensién Minimo Maximo Re-codificacion
LAP 7 35 5 puntos
LMN 4 20 5 puntos
AIP 4 20 5 puntos
TO 4 20 5 puntos
POM 3 15 5 puntos

¢) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable “autonomia”.

Autonomia = LAPrec + LMNrec + AlPrec + TOrec + POMrec

d) La variable autonomia fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las dimensiones

gue la integraban (ver anexo?2)

Variable Minimo Maximo Re-codificacion

Autonomia 5 25 5 puntos

3.3.5. Conceptualizacién y Operacionalizacion de la variable “Agresividad
Competitiva”

La agresividad competitiva es una variable agregada a la teoria de la orientacion
emprendedora sugerida por Lumpkin y Dess (1996) tomando la idea de Miller

(1983) de madrugar a los competidores (beating the competitors to the punch).

Coulthard (2007, 30) menciona que la intensidad de los esfuerzos de una empresa
para superar a sus rivales dentro de su industria y colocarse a la cabeza de ellos
en cada oportunidad se conoce como agresividad competitiva. Esta variable se
caracteriza por una fuerte postura ofensiva que estad dirigida a vencer a los
competidores. La agresividad competitiva se complementa con unos objetivos

ambiciosos por conquistar el mercado y tomar acciones enérgicas para lograrlo.
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Ferrier (2001, 3) menciona que cuando las empresas navegan en el escenario de
la competencia, las empresas desafian agresiva y directamente a sus
competidores para mejorar su desempeio. En el contexto de la competencia cara
a cara, las empresas luchan por la participacién en el mercado, por ejemplo con
precios competitivos y competencia publicitaria, innovaciones, ventajas del primer
movedor, rapida respuesta a los desafios competitivos, diferenciacion competitiva

o0 un amplio repertorio de acciones.

Lumpkin y Dess (1996, 148-149) mencionan que la agresividad competitiva esta
caracterizada por la respuesta a las acciones de los rivales, que puede tomar la
forma de una confrontacién cara a cara, por ejemplo, cuando una empresa entra a
un mercado que otro competidor ha identificado, o, por la capacidad para
reaccionar, por ejemplo, cuando una empresa baja sus precios en respuesta al
desafio competitivo. La agresividad competitiva también refleja una voluntad para

ser inusual méas que confiar en métodos tradicionales de competencia.

Lumpkin y Dess (1996, 148) definen a la agresividad competitiva como las
acciones de una empresa para desafiar directamente a sus competidores para
lograr una entrada o mejorar una posicidén, es decir, superar a los rivales de la

industria en el mercado.

En el sector artesanal la agresividad competitiva puede centrarse principalmente
en los precios y promocion de sus articulos. Generalmente los artesanos manejan
precios similares a los de su competencia, pero en el momento de la compra,
ofrecen descuentos e incluso articulos sin costo como promocion para que el
comprador decida adquirir los productos, provocando de esta forma que los

competidores pierdan las posibles ventas.
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Tabla 28. Operacionalizaciéon de la variable “Agresividad Competitiva”

Variable

Dimensiones

Indicadores

Agresividad Competitiva
Se refiere a las actividades de
artesanales

los negocios

destinadas al desafio a sus
competidores para mejorar una
posicion en el mercado, asi
como las acciones que el
artesano emprende ante los
desafios o retos que impulsan

los competidores

Desafio a competidores
Son la cantidad de acciones
inician

que los artesanos

para desafiar a  sus
competidores y mejorar una
posicion en el

mercado.(V223-V233)

Mejorar posiciéon

en el mercado

Reacciones a las acciones

iniciadas por los
competidores

Son la cantidad de acciones
gue el artesano realiza para

responder a las acciones

Respuesta a las
acciones de la

competencia

gque inician los  otros
artesanos. (V234-237).
Acciones agresivas de | Engafo

otros artesanos
Son las actividades que
realizan otros artesanos que
pueden considerarse poco
éticas pero que las realzan
para derrotar a la

competencia. (V238-V243)
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Tabla 29 Escala propuesta para la medicion de la agresividad competitiva en

los negocios artesanales

Para derrotar a su competencia, en qué medida usted ha INICIADO acciones como:
Nada | Poco | Regular | Mucho Muchisimo
V223 Establecer precios mas bajos.......cecoevvireverirereeinenns 1 2 3 4 5
V224 Ofrecer descuentos mads grandes..........ceeevuvereeeenee. 1 2 3 4 5
V225 Ofrecer promociones mas atractivas.........ccoeenene 1 2 3 4 5
V226 Ofrecer muestras gratuitas........ceevveevereireeerennennnn 1 2 3 4 5
V227 Ofrecer servicios de empaquUe.......ccccveeeeererierecererinnes 1 2 3 4 5
Ofrecer servicios de envio a domicilio..........ccecueeuue 1 2 3 4 5
Ofrecer plazos mas largos para cobrar las ventas a
V228 1 2 3 4 5
CPEITO..ecv ettt e s e
Ofrecer precios de contado cuando son ventas a
V229 1 2 3 4 5
CPEITO0. ettt s
Ofrecer sus productos a Instituciones del
V230 1 2 3 4 5
Gobierno
V231 Ofrecer sus productos en mercados extranjeros 1 3 4 5
V232 Hacer alianzas con agencias turisticas...........coo.ee.... 1 2 3 4 5
V233 Hacer publicidad en revistas turisticas 1 2 3 4 5
Para RESPONDER a las acciones que realizan sus competidores, en qué medida
La
Rara | Algunas | mayoria
Nunca Siempre
Vez Veces de las
veces
V234 Ha tenido que bajar sus precios.........cceeceeeeerrrerennne 1 2 3 4 5
V235 Ha tenido que sacrificar sus utilidades..........cc.cc...... 1 2 3 4 5
V236 Ha tenido que regalar algunas piezas.........c.ccceuevee.. 1 2 3 4 5
V237 Ha tenido que buscar nuevos mercados.................. 1 2 3 4 5
Para lograr vender mas que la competencia, considera usted que OTROS ARTESANOS,
1. Totalmente en desacuerdo, 2. En desacuerdo, 3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4. De acuerdo, 5. Totalmente de acuerdo
Mienten sobre la calidad de las artesanias que
V238
€l10S ProdUCEN.....ccuveeeee ettt 1 2 3 4 5
V239 Miente sobre los materiales utilizados.... 1 2 3 4 5
V240 Engafian a 10s clientes.......couveeveeienneieserie e 1 2 3 4 5
V241 Mienten a los intermediarios o mayoristas............ 1 2 3 4 5
V242 Hablan mal de otros artesanos 1 2 3 4 5
V243 Niegan informacidn acerca de otros artesanos
cuando preguntan por ellos.......ccccveeeeereeesererene e 1 2 3 4 5
V244 Mienten al Gobierno (FONART, €tC.)...c.ccccevevrvrennnne 1 2 3 4 5
V246 Corrompen a los compradores del Gobierno....... 1 2 3 4 5
V247 Bajan demasiado sus precios para que otros
artesanos No puedan Vender.........ouvieeneeeenenenns 1 2 3 4 5
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3.3.5.1. Validez y confiabilidad de la variable Autonomia

El analisis factorial arrojo tres factores como se esperaba, algunos items fueron

eliminados por presentar cargas factoriales negativas, <.500, o porque la relacién

entre dimensiones presentaban problemas de interpretacion.(V223, V225, V227-

V229, V231-V234, V238, V242, V244-\/247)

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la “autonomia”, se

utilizé el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose para esta

variable el a=.686 con 10 elementos.

Tabla 30 Analisis factorial de la variable Agresividad Competitiva

Agresividad Competitiva 1 2 3 Comunalidad

ACCIONES AGRESIVAS DE LA COMPETENCIA

1. Para vender mas que la competencia, otros artesanos

Mienten sobre la calidad de las artesanias que ello mismos producen .976 -.059 .031 .956

Mienten acerca de los materiales que ellos utilizan .962 -.075 .070 .937

Engafian a los clientes .981 -.071 -.010 .968

Hablan mal de otros artesanos .578 -.001 .252 .398

REACCIONES A LAS ACCIONES INICIADAS POR LA COMPETENCIA

2. Respuesta a acciones iniciadas por otros artesanos

Disminuir los precios -.154 .840 -.016 .730

Sacrificar utilidades -.017 871 .040 .761

Regalar artesania -.001 .643 .202 .455

DESAFIO A COMPETIDORES

3. Acciones iniciadas para derrotar a la competencia

Ofrecer descuentos méas grandes .010 .367 .528 414

Ofrecer muestras de artesania gratuitas .165 -.107 757 612

Ofrecer precios de contado en ventas a crédito .058 .162 762 611
Varianza explicada 32.30 20.65 15.45 68.41

a Rotation converged in 5 iterati ons
Cronbach's Alpha .686

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
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Para calcular el valor de la variable “agresividad competitiva” se utilizaron las

siguientes férmulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

analisis factorial.

AAC =V239 + V240 + V241 + V243

REAC =V235+ V236 + V237
DAC =V224 +V226 +V230

Donde:
AAC = Acciones agresivas de la competencia
REAC = Reacciones a las acciones de la competencia

DAC = Desafio a los competidores

b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al nUmero de items que

integraban cada una (ver anexo 2)

Dimensién Minimo Maximo Re-codificacion
ACC 4 20 5 puntos
REAC 3 15 5 puntos
DAC 3 15 5 puntos

c) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable “agresividad competitiva”.

Agresividad Competitva = ACCrec + REACrec + DACrec

d) La variable agresividad competitiva fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las

dimensiones que la integraban (ver Anexo 2)
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Variable Minimo Maximo Re-codificacion

Agresividad competitiva 3 15 5 puntos

3.3.6. Conceptualizacion y operacionalizacion de la variable Desempefio de

la Empresa

El desempefio de la empresa tiene que ver directamente con el logro de los
objetivos .Es la manera como la empresa trabaja juzgado por la efectividad para
conseguir sus objetivos. Sin embargo, cada empresa tiene diferentes objetivos y

por lo tanto el desempefio puede verse desde diferentes perspectivas.

El desempefio de la empresa se ha evaluado en dos principales categorias: el
financiero u objetivo y el no financiero o subjetivo. En los udltimos afios, la
preocupacion por la contaminacién antropogénica ha llevado a la necesidad de
evaluar también el desempefio ambiental. Evidentemente el desempefio ambiental
se ubica dentro de la responsabilidad social de la empresa. El area ambiental
implica los cambios ocasionados por las actividades, productos o servicios de la
organizacion en los ecosistemas en los que interactia, incluyendo por supuesto a

los humanos dentro de los componentes de estos sistemas.

Las escalas utilizadas para medir el desempeiio financiero y no financiero son las
que generalmente se han utilizado en la mayoria de los estudios. En cuanto al
desempeiio ambiental, no existe escala generalmente aceptada a nivel empresa,

por lo que los items son originales.

Tabla 31. Operacionalizaciéon de la variable “Desempefio”

Variable Dimensiones Indicadores

Desempefio Desempefio financiero Ventas
Se refiere a los resultados de la | Se refiere a los indicadores | Utilidades
empresa producto de sus | cuantitativos del desempefio | NUumero de

actividades las cuales son el |de Ila empresa, como | empleados
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financiero, el no financiero y el

ambiental

pueden ser las ventas,
utilidades y en empleos

generados

Desempefio no financiero
Se refiere a los indicadores
cualitativos del desempefio
de la empresa, es decir, lo
que el artesano siente
acerca de los resultados de
Su negocio, como son los

indicadores de satisfaccion

Satisfacciéon con
las ventas
Satisfaccién con
las utilidades
Satisfaccién con
el crecimiento de
la empresa

Satisfaccién con

el negocio
Desempefio ambiental Tipos de
En el sector artesanal el | materiales
desempeiio ambiental se | Residuos
entiende por las practicas | Leyes
de los artesanos para la | Reciclaje
conservacion del ambiente, | Reuso

los materiales, los procesos,
el cumplimiento de normas
ambientales, el manejo de
agua y el manejo de los

residuos.

Contaminacion
Recursos

naturales
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Tabla 32 Escala propuesta para la medicion del desempefio en los negocios

artesanales

Desempefio financiero
V248 ¢ Cuéanto vende al mes?
1 2 3 4 5
menos de $2,500 de 2,501 a 5,000 de 5,001 a7,500 de 7,501 a10,000 mas de 10,000
V249 ¢, Cuanto vendia mensualmente hace un afio?
1 2 3 4 5
menos de $ 1-3,750 de 3,751 a 7,500 de 7,501 a 11,250 | de 11,251 a 15,000 més de 15,000
V250 ¢, Cuanto vendia mensualmente hace 2 afios?
1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 5
menos de $5,000 | de 5,001 a 10,000 | de 10,001 a 15,000 ‘ de 15,001 2 20,000 | mas de 20,000
V251 éCuanto le queda de ganancia al mes?
1 2 3 4 5
menos de $1,500 de 1,501 a 3,000 de 3,001 a 4,500 de 4,501 a 6,000 mas de 6,000
V252 éCuanto le quedaba de ganancia mensual hace un aiio?
1 2 3 4 5
menos de $2,000 de 2,001 a 4,000 de 4,001 a 6,000 de 6,001 a 8,000 mas de 8,000
V253 éCuanto le quedaba de ganancia mensual hace 2 afios?
1 2 3 4 5
Menos de $3,000 de 3,001 a 6,000 de 6,001 a 9,000 de 9,001 a 12,000 mas de 12,001
V254 ¢Cuantos trabajadores asalariados tiene ahora?
1 2 3 4 5
1-2 3-4 5-6 7-8 9 0 mas
V255 éCuantos trabajadores asalariados tenia usted el afio pasado?
1 2 3 4 5
1-2 3-4 5-6 7-8 9 0 més
V256 ¢Cudntos trabajadores asalariados tenia usted hace 2 afios?
1 2 3 4 5
1-2 3-4 5-6 7-8 9 0 més
Desempefio no financiero
Si se compara con otros artesanos,
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V257 ¢ Qué tan satisfecho se encuentra usted con su 1 5 3 4 5
NEQJOCIO?. .. iiiiie ittt
V258 ¢ Qué tan satisfecho se encuentra usted con las 1 5 3 4 5
ganancias actuales de su Nnegocio?..............ccc......
V259 ¢ Qué tan satisfecho esta usted con el crecimiento 1 5 3 4 5
de SU NEJOCIO?....eeiiiiiiiiiiic i

102



Con las ganancias que le genera su negocio, en qué medida ha podido satisfacer las necesidades de
su familia en cuanto a:
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V260 Alimentacion.............occoeii i, 1 2 3 4 5
V261 Ropay zapatos..........cccoviiiiiiiieen, 1 2 3 4 5
V262 SalUd... .o 1 2 3 4 5
V263 Educacion..........c.ccocoiiiiiii i 1 2 3 4 5
V264 DIVErSION.....ccviiie i 1 2 3 4 5
V265 Vivienda.......c.oeviiiiie i 1 2 3 4 5
Con las ganancias que le genera su negocio, en qué medida ha podido mejorar su negocio en cuanto a:
Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V266 CapacitaCion... ... ........ueuneuneeniineiniineenennn 1 2 3 4 5
V267 Calidad de los productos........................ 1 2 3 4 5
V268 Mejores locales comerciales.................. 1 2 3 4 5
V269 Mejores talleres..........c.cccvevviiieienvenennnn. 1 2 3 4 5
V270 Mejores herramientas................coeeuvunanns 1 2 3 4 5
V271 ¢En qué medida, las utilidades generadas le
permiten continuar con la actividad Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
artesanal?..........cccocoeevienienns ! 2 3 4 >
Desempefio ambiental
Al realizar su artesania, en qué medida, utiliza: Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
V272 Insecticidas...........coeeviiiiieiee e, 1 2 3 4 5
V273 ACIHOS. ... 1 2 3 4 5
V274 Esmaltes o pinturas............cco.coeveeiennns 1 2 3 4 5
V275 Thinner 0 AQUAITaS..........coevuveiiiiiiiinnnnnn. 1 2 3 4 5
V276 Gasolinas o Diesel.............cooooviin 1 2 3 4 5
V277 Lefa. .. e 1 2 3 4 5
V278 CarbON......ouni 1 2 3 4 5
V279 AGUAL ..ttt 1 2 3 4 5
V280 BarniCes.........oovviiiiii 1 2 3 4 5
V281 ¢En qué medida ha reciclado estos materiales? 1 2 3 4 5
V282 ¢En qué medida ha reducido la cantidad de 1 5 3 4 5
MaterialeS?........cccvviiiiiii
¢En qué medida ha sustituido esos materiales
V283 por otros que no dafien demasiado a la 1 2 3 4 5
naturaleza?....
¢En qué medida conserva los recursos
V284 naturales que utiliza para producir su 1 2 3 4 5
artesania?
V285 ¢En qué medida reutiliza materiales que 1 5 3 4 5
pueden considerarse como desperdicios?.........
V286 ¢En qué medida utiliza empaques ecolégicos- 1 ) 3 4 .
biodegradables?............ccccooiiiiiiiii
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¢En qué medida su actividad produce residuos

V287 que afectan a la 1 2 3 4 5
naturaleza?.........ccccccevvvvveeeennnnns
¢En qué medida evita tirar sus residuos al

V288 . 1 2 3 4 5
aire?.....
¢En qué medida evita tirar sus residuos al

V289 1 2 3 4 5
suelo?..
¢En qué medida evita tirar sus residuos al

V290 1 2 3 4 5
agua?
¢En qué medida evita tirar sus residuos al

V291 . 1 2 3 4 5
ArENAJE?. .t
¢En qué medida tira sus residuos en depositos

V292 ) 1 2 3 4 5
ESPECIAIES?. ...

¢En qué medida participa en actividades de
V293 y 1 2 3 4 5
reforestacion?.........ccccevvienieniieiicie e

¢En qué medida participa en actividades de
V294 limpieza de rios, calles, arroyos, 1 2 3 4 5

(=] (o3

¢En qué medida evita el desperdicio del
V295 1 2 3 4 5
agua?.....

¢En qué medida le preocupa la contaminacion
V296 . 1 2 3 4 5
de aire, suelo y agua?........cocceevieeeiiiieiniiieeens

¢En qué medida le preocupa el agotamiento de
V297 1 2 3 4 5
l0S recursos naturales?..........cccocveeeriiieennineenns

¢Existen normas o leyes ambientales que

V298 sean aplicables a la produccién de su SI(1) NO (2)
artesania?..........

V299 ¢En qué medida conoce esas leyes 0 normas?. 1 2 3 4 5

V300 ¢En qué medida cumple esas leyes o normas?. 1 2

¢En qué medida esas leyes o normas le han
V301 impedido comercializar sus productos en otros 1 2 3 4 5

MEICAAOS?....uuvvieeeeeeceiiree e et

3.3.6.1. Validez y confiabilidad de la variable Desempefio de la Empresa
El desempefio de la empresa se mide por tres dimensiones, el financiero, el no

financiero y el ambiental.

En lo que respecta al desempefio financiero, éste se midi6 por las ventas
mensuales, las ganancias mensuales y el numero de empleado asalariados en los

negocios de artesania.
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El desemperio financiero de los negocios fue obtenido mediante las percepciones
del duefio del negocio y no hubo posibilidad de corroborarlo con estados
financieros o algun documento parecido, porque no se tuvo acceso a ellos. Se
elaboré una escala de medicion de cinco puntos como resultado de la prueba
piloto, tal y como se aprecia en la Operacionalizacion de la variable Desempefio y

se dejo que el respondente eligiera la respuesta mas adecuada a su situacion.

Ademas la situacion por la que atraviesa la Republica Mexicana en materia de
seguridad publica hace que los respondentes no contesten de manera exacta,
debido a que la mayoria de los artesanos entrevistados eran los mas famosos y
algunos de ellos ya habian sufrido algun tipo de atentado contra su persona,

familia o negocio.

Por lo que respecta a las items de las dimensiones restantes (Desempefio no
Financiero y Desempefio ambiental) se sometieron a el analisis factorial y como
sucede con las otras variables del estudio, se eliminaron los items que
presentaron cargas factoriales negativas, iguales o menores de .500 y aquellas
que no se asociaban con los indicadores adecuados y que dificultaba su
interpretacion. (V267, V271, V283, V286, V287, V298). El analisis factorial dio

como resultado siete factores.

Los items V272-V280, fueron eliminados arbitrariamente debido que lo que se
buscaba era saber el desempefio ambiental de los artesanos independientemente

de los materiales o sustancias que utilizan durante el proceso productivo.

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir la “autonomia”, se
utilizé el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose para esta

variable el a=.922 con 30 elementos.

Tabla 33 Andlisis factorial de la variable Desempefio

Desempefio 1 2 3 4 5 6 7 Comunalidad

Desempefio No Financiero

1. Satisfaccién del artesano respecto a:

El negocio de artesania .678 -220 -154 196 .198 .188 .080 .651

Las ganancias actuales .767 -.028 -030 .095 .107 .130 -.074 .634
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El crecimiento del negocio 722 124 220 .088 .048 .070 -.008 .601

Alimentacion .859 140 214 -071 .049 .181 -.007 .844
Vestido 886 .109 212 -038 076 .077 .062 .859
Salud .867 223 171 -068 .039 .090 .016 .845
Educacién 814 187 292 -029 .038 .093 .085 .801
Diversion .832 072 310 -.008 .002 .070 .076 .805
Vivienda 831 227 267 -.042 .009 .087 -.036 .825

Desempefio Ambiental

2. Contaminacion Ambiental

Evita tirar residuos al aire 125 924 117 061 145 193  .046 .948
Evita tirar residuos al suelo 136 929 113 108 .130 .159 .067 .954
Evita tirar residuos al agua 148 939 126 .095 .119 .163 .013 .970
Evita tirar residuos téxicos al drenaje 121 891 153 .102 122 .143  .106 .888

Deposita los residuos en contenedores
especiales .168 .545 .090 .147 212 255 417 .639

Desempefio No Financiero

3. Satisfaccién con mejoras

Capacitacion 303 070 .630 -.087 070 371  .086 .651
Mejores locales 446 276 717  .002 .058 .216 -.092 .848
Mejores talleres 397 212 799 .005 .105 215 -.046 .900
Mejores herramientas 363 .133 841 -.035 .147 142 .068 .904

Desempefio Ambiental

4. Conciencia ambiental

Preocupacion por el desperdicio del agua -035 213 -051 .885 -006 -.076 .043 .839
Preocupacion por la contaminacién del ambiente .045 114 006 .923 .103 -.106 .131 .906
Preocupacion por el agotamiento de los recursos

naturales .050 .014 -.026 .939 .075 -.081 .131 915

5. Comportamiento Ambiental

Reciclaje de materiales .067 -049 038 .135 .836 .138 -.152 .768
Reduccion en el uso de materiales .040 .184 186 .042 .828 -.028 .059 762
Conservacion de recursos naturales 132 175 -003 .065 .664 -.075 .400 .658
Reutilizacién de materiales 117 291 .038 -.049 .675 -.093 .135 .585

6. Regulacion ambiental

Conocimiento de la Ley 245 269 242 -107 -.074 .844 .009 921
Cumplimiento de la Ley 208 .324 241 -058 -.045 .786 .002 .829
Efectos de la Ley en el negocio 247 233 211 -203 .057 .719 -.115 .735

7. Participacion en el cuidado ambiental

Reforestacién .016 .141 -032 .239 .112 .062 .805 743
Limpieza de la comunidad -006 .038 .035 .037 .037 -.124 .858 .756
Varianza explicada 22.59 15.12 994 931 847 824 6.28 79.94

Extraction Method: Principal Component Analysis. Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a Rotation converged in 7 iterations
Cronbach's Alpha .922

106




Para calcular el valor de la variable “desempefio” se utilizaron las siguientes

formulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

analisis factorial y los items del desempefio financiero

DF = V248 + V250 + V254
SN = YV257:V265

CAMB = V288 + V289 + V290 + V291 + V292
SM = V266 + V268 + V269 + V270

CONAMB = V295 + V296 + V297

COMPAMB = V281 + V282 + V284 + V285
REGAMB = V299 + V300 + V301

PART = V293 + V294

Donde:

DF= Desempefio Financiero

SN= Satisfaccion con el negocio

CAMB = Comportamiento ambiental

SM = Satisfaccion con las mejoras
CONAMB = Conciencia ambiental
COMPAMB = Comportamiento ambiental
REGAMB = Regulaciéon ambiental

PART = Participacién en el cuidado del ambiente

b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al nUmero de items que

integraban cada una (ver Anexo 2)

Dimensién Minimo Maximo Re-codificacion
DF 3 15 5 puntos
SN 9 45 5 puntos
CAMB 5 25 5 puntos
SM 4 20 5 puntos
CONAMB 3 15 5 puntos
COMPAMB 4 20 5 puntos

107



REGAMB 3 15 5 puntos
PART 2 10 5 puntos

¢) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable “desempefio”.

Desempefio = DFrec + SNrec + CAMBrec + SMrec + CONAMBrec + REGAMBrec + PARTrec

d) La variable desempefio fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las dimensiones

que la integraban (ver Anexo 2)

Variable Minimo Maximo Re-codificacion

Desempefio 7 35 5 puntos

3.3.7. Conceptualizacién y Operacionalizacién de la variable Ambiente

Externo

Tanto el dinamismo ambiental como la hostilidad ambiental han tenido resultados
positivos y negativos como factores moderadores en la relacion entre la

orientacion emprendedora de una empresa y su desempefio.

Segun Kreiser, Marino y Weaver (2002) la situacion anterior puede deberse a una
mala medicion del ambiente. Sin embargo, la escala de hostilidad y dinamismo
ambiental est4d basada y adaptada principalmente de los trabajos de Miller y
Friesen (1982) y Zahara (1991). Esta escala es aceptada por la comunidad

cientifica para medir este tipo de ambiente.

Para empresas como las del sector artesanal el efecto del dinamismo como de la
hostilidad han sido escasamente estudiadas, por lo que no existe una escala de
medicion adecuada. Entonces es necesario adaptar una para poder apreciar de
una mejor manera que es lo que sucede en la relaciébn entre la orientacion

emprendedora y el desempeiio.
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En cuanto al ambiente interno, los factores que pudieran estar afectando la

relacion serian la antigiedad del negocio, el tamafio del negocio, el tipo de

industria, el género del duefio o gerente. Estas variables seran variables de control

que se analizaran posteriormente, y no se necesita una operacionalizacion.

Tabla 34. Operacionalizacién de la variable “Ambiente externo”

Variable

Dimensiones

Indicadores

Ambiente Externo

Es el contexto que rodea a los
negocios artesanales y que
afecta sus operaciones, como la
hostilidad  ambiental y el

dinamismo ambiental.

Hostilidad Ambiental

La hostilidad ambiental en el

Competencia

sector artesanal, es el grado | Politicas de
de amenaza que el artesano | gobierno
percibe de las actividades | Crisis

que realiza la competencia.

Esta amenaza también puede

ser percibida de las politicas

de gobierno como leyes y
reglamentos, la crisis

financiera (V302-V336)

Dinamismo Ambiental

El dinamismo ambiental en el | Inestabilidad en
sector artesanal se entiende | gustos

la velocidad de cambios | Precios
hechos en el contexto por | Ventas

gustos,
competencia. (V337-V343)

precios, ventas vy

Competencia
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Tabla 35 Escala propuesta para la medicion del ambiente externo en los

negocios artesanales

Hostilidad ambiental
¢En qué medida los competidores (otros artesanos) han afectado (dafiado) su negocio debido a:
Nada | Poco | Regular Mucho Muchisimo
V302 Los precios de venta 1 2 3 4 5
V303 Los productos novedosos.... 1 3 4 5
V304 Las formas de vender.........c.cwcevereveninececerenineeeennes 1 2 3 4 5
V305 La publicidad.......ccvuveveinereeieneiieerce e 1 2 3 4 5
V306 Las promociones.... 1 2 3 4 5
V307 La forma de producCion..........ceeeeveeevenereveneresinnennns 1 2 3 4 5
¢Qué tan dificil es entrar a ofrecer sus artesanias en lugres en donde otros artesanos venden, tales como:
Muy
Facil | Regular Dificil Muy dificil
Facil
V308 RUtas tUISEICAS...ccuveeveereriee et e 1 2 3 4 5
V309 Zonas arqueoldgicas 1 2 3 4 5
V310 Mercados de artesania........cccueeeeveeererersireseeenenns 1 2 3 4 5
V311 Uniones de artesanos........ccovreeeeveeerirerieenieeenenns 1 2 3 4 5
V312 Locales CoMUNILArios.......c.coovveeveeureeinerevcerineceeesceenes 1 2 3 4 5
V313 Ferias |0Cales. ..ot 1 2 3 4 5
V314 Al Gobierno Federal (FONART)......cocevveueremrenivernenens 1 2 3 4 5
V315 Al Gobierno del Estado.........cccoeveceeeeininerivcncrieenes 1 2 3 4 5
V316 Al Gobierno Municipal........ccceeevveeeeevenerere s 1 2 3 4 5
V317 Mercados prinCipales........coveeeevrerireeeceecreeesnenns 1 2 3 4 5
V318 Tianguis...... 1 2 3 4 5
En el negocio de las artesanias, que tan dificil es:
Muy
Facil | Regular | Dificil | Muy dificil
Facil
Obtener permiso oficial para iniciar un nuevo
V319 ) 1 2 3 4 5
negocio.....
Obtener un préstamo para establecer un nuevo
V320 ) 1 2 3 4 5
negocio.
V321 Competir con Otros art€Sanos.......cuvvvereereeesesesveveeneneens 1 2 3 4 5
V322 Saber que artesania producen los competidores.......... 1 2 3 4 5
V323 Saber los precios de la competencia.......cocoeveeveevreeenennns 1 2 3 4 5
V324 Venderles a los intermediarios.........ccvceeeeerneceenerennne. 1 2 3 4 5
V325 Obtener las materias primas..........ceceeeereeenneeirneseinenes 1 2 3 4 5
V326 Manejar €l NEGOCIO......cuuverieicereeieiercie et s 1 2 3 4 5
V327 Lograr ventas similares a los de la competencia........... 1 2 3 4 5
V328 TENEE BXIt0 . cuetrereerieee ettt ettt sttt 1 2 3 4 5

110



En qué medida las leyes o normas emitidas por el gobierno han afectado (dafiado) su negocio, en cuanto a:

Nada | Poco | Regular Mucho Muchisimo

V329 Formas de producir........c..coeveeeeeeenrieercenieeeeneesnnne 1 2 3 4 5

V330 Formas de comercializar.........cooevvneveireneecvencrcnenes 1 2 3 4 5

V331 Materias primas a utilizar 1 2 3 4 5

¢En qué medida la crisis financiera han afectado
V332 1 2 3 4 5
(dafiado) SU NEGOCIO?...cc.uevuieiirierierieeieete e

En qué medida los movimientos sociales han afectado su negocio

Nada | Poco | Regular Mucho Muchisimo
V333 MaArChas. ..ottt ettt e 1 2 3 4 5
V334 HUEIZAS .ottt st st s e 1 2 3 4 5
V335 BloquUEO de Carreteras.......ouveeeeereereneenreeeseeareeeens 1 2 3 4 5
V336 Protestas........cccviviiiiciiicriccc s 1 2 3 4 5
Dinamismo ambiental
En qué medida puede usted:
Muy Muy
Facil | Regular Dificil
Facil dificil
V337 Predecir los gustos y preferencias de los clientes...... 5 4 3 2 1

Predecir los gustos y preferencias de los
V338 5 4 3 2 1
intermediarios.......

En su sector artesanal, en qué medida hay cambios en:

Nada | Poco | Regular Mucho Muchisimo
V339 Materias primas........cccoeieevnerice s 1 2 3 4 5
V340 Herramientas 1 2 3 4 5
V34l MaQUINGIIA it s s 1 2 3 4 5
V342 Formas de producCion...........ccceeeereeeseineseseinesenennns 1 2 3 4 5
V343 FOrmas de VeNnder.........ocoeeenencecenieseereereseeneeneenne 1 2 3 4 5

3.3.7.1. Validez y confiabilidad de la variable Ambiente Externo

El andlisis factorial de la variable ambiente externo validé las dos dimensiones en
ocho factores, como se esperaba. Al igual que las otras variables, algunos items
fueron eliminados por no presentar cargas factoriales 2.500, o porque la relacion
entre las variables presentaban problemas de interpretacion. (V202, V304, V307,
V308, V309, V317-V320, V322-V324, V327)

En el caso de las variables del indicador competencia en la dimension de

hostilidad ambiental, el analisis factorial separd las cargas de este indicador en
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dos factores, el primero que mide la dificultad para comercializar las artesanias en
ciertos lugares y el segundo en la dificultad para comercializar artesanias con los

diferentes niveles de Gobierno mexicano.

Para determinar el nivel de confiabilidad de la escala para medir el “ambiente
externo”, se utilizé el coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, obteniéndose

para esta variable el a=.741 con 29 elementos.

Tabla 36 Andlisis factorial de la variable Ambiente Externo

Factores externos 1 2 3 4 5 6 7 8 Comunalidad

HOSTILIDAD AMBIENTAL

1. Factores externos que afectan a los negocios

La crisis financiera 578 208 .034 289 -080 .175 -.024 -.007 .500
Marchas 948 -155 134 112 -.012  -.049 .082 -.093 971
Huelgas 946 -165 138 109 -.019 -.048 .079 -.093 .970
Bloqueo d carreteras 940 -144 151 107 -007 -076 .085 -.084 .959
Protestas 945 -167 .142 111 -.018 -.047 .065 -.095 .970

DINAMISMO AMBIENTAL

2. Cambios constantes en

Tipos de materias primas .077 663 .023 -148 .165 -043 .295 -.159 .608
Tipos de herramientas -182 .893 -.046 .060 -.051 .048 .041 .112 .855
Tipo de maquinaria -179 .893 -.015 -.027 .069 .056 .019 .156 .864
Formas de produccién -031 .821 -.027 .048 160 -.082 .059 -.066 718
Formas de comercializacion -159 .647 -026 -175 292 .076 .218 -.026 .614

HOSTILIDAD AMBIENTAL

3. Dificultad paraingresar a

Mercados de artesania 256  -.033 .851 .014 -023 .079 .028 -.122 .813
Uniones de artesanos 194 -031 .899 .087 -077 .058 .027 .047 .866
Locales comunitarios 246 -005 .856 .144 -082 .045 -.068 -.019 .828
Ferias locales -.223 -010 .672 344 074 .034 -039 -.163 .655

4. Dificultad para vender al Gobierno

Gobierno Federal 162 -.024 046 .785 .052 .035 .140 -.164 .696
Gobierno Estatal 218 -054 196 .860 .012 .183 .006 -.094 871
Gobierno Municipal 196 -.092 290 779 -218 199 -025 -.056 .830

5. Leyes, Normas o Politicas de Gobierno

Formas de producir -087 .085 -.136 -023 .856 ~-.016 .126 .039 .784
Formas de comercializar .054 209 .063 .096 .724 -087 -.071 116 .610
Materias primas a utilizar -031 .123 -040 -.146 .882 .084 -.010 -.009 .825
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6. Dificultades en el negocio

Competir con otros artesanos -.023 -.014 .090 150 -104 785 177 179 721

Obtener materias primas -396 .136 -.077 .087 -084 540 015 -181 .520

Manejar el negocio -014 045 .009 -001 .038 .816 -.053 -.093 .681

Tener éxito .087 -.083 .144 152 076 676 .103 -.095 541

7. Acciones de los competidores que afectan el negocio

Los productos novedosos -050 .247 -031 -046 .012 .205 .690 .048 .587

La publicidad 232 .057 -.027 .106 .003 .030 .798 -.012 .707

Las promociones .044 121 .018 .064 .028 -008 .860 -.182 .796

DINAMISMO AMBIENTAL

8. Inestabilidad en preferencias

Gustos y preferencias de los

consumidores -.244 040 -113 -208 .099 -.057 -.054 .739 .680

Gustos y preferencias de los

intermediarios -034 .007 -.068 -088 .049 -072 -087 .884 .810
Varianza explicada 15.94 11.92 10.36 846 791 7.74 7.32 567 75.33

Extraction Method: Principal Component Analysis.

a Rotation converged in 7 iterations
Cronbach's Alpha .741

Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

Para calcular el valor de la variable “ambiente externo” se utilizaron las siguientes

féormulas:

a) Primero se calculé el valor de cada uno de las dimensiones resultantes del

analisis factorial.

FEAN =V332+ V333 + V334 + V335 + V336
CC =V339 + V340 + V341 + V342 + V343
DV =V310 + V311 + V312 + V313

DVG =V314 + V315 + V316

LNPG =V329 + V330 + V331

DCN =V321+ V325 + V326 + V328

AC =V303 + V305 + V306

IP =V337 +V338

Donde:
FEAN = Factores externos que afectan el negocio

CC = Cambios constantes
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DV = Dificultad para vender

DVG = Dificultad para venderle al Gobierno

LNPG = Leyes, Normas o Politicas de Gobierno

DCN = Dificultades con el negocio

AC = Acciones de la competencia

IP = Inestabilidad en las preferencias

b) Estas dimensiones fueron re-codificadas de acuerdo al nUmero de items que

integraban cada una (Ver anexo 2)

Dimensién Minimo Maximo Re-codificacion
FEAN 5 25 5 puntos
cC 5 25 5 puntos
DV 4 20 5 puntos
DVG 3 15 5 puntos
LNPG 3 15 5 puntos
DCN 4 20 5 puntos
AC 3 15 5 puntos
IP 2 10 5 puntos

c) Se sumaron nuevamente las dimensiones recodificadas para determinar el valor de la

variable “Ambiente externo”.

Ambiente Externos = FEANrec + CCrec + DVrec + CVGrec + LNPGrec, DCNrec + ACrec + IPrec

d) La variable agresividad competitiva fue recodificada en cinco puntos de acuerdo a las

dimensiones que la integraban

Variable

Minimo

Maximo

Re-codificacion

Ambiente externo

8

40

5 puntos
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Capitulo 4

Resultados de la Investigacion
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4.1. Prueba de hipétesis

Para probar las hipotesis del estudio, se realizé un andlisis de correlacion, es
decir, medir la intensidad de una relacién entre dos variables. La correlacion lineal
(r) pretende descubrir si existe una asociacion matematica entre dos variables en
términos de una linea recta. Esta prueba se llevé a cabo mediante el programa
IBM SPSS Statistics 20.00.

Gongora y Hernandez (2009, p.298-300) al respecto sostienen que el valor del
coeficiente de correlacion lineal, también llamado de Pearson, siempre tiene un
valor entre -1y +1. Un valor igual a +1 o bien a -1, indica una correlacion positiva o
una correlacion negativa perfecta, respectivamente. Un coeficiente de correlacion
igual a 0 indica una ausencia de asociacion lineal entre las variables. Cualquier

otro valor de r indica diferentes grados de asociacion.

Tabla 37. Correlacion Bivariada de Pearson con todas las variables del

estudio

Variables 1 2 3 4 5 6
1. Desempefio de la Empresa 1
2. Innovatividad 443" 1
3. Proactividad 3477 381" 1
4. Toma de Riesgos .049 -.064 .090 1
5. Autonomia 166" 298" 297"  -.025 1
6. Agresividad Competitiva 278" 208" 188 072 249" 1
7. Ambiente Externo -.064 158" 049  -189°  .146 .108

** |_a correlacion es significante al nivel 0.01

* La correlacion es significante al nivel 0.05




Tabla 37(b). Correlacion Bivariada de Pearson con todas las variables del

estudio

Variables/Dimensiones 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1. DESEMPENO GLOBAL (.922)

2 D Financiero 934~

3. D. No Financiero 834" 847"

4. D. Ambiental 449™ 484~ | 3647

5. ORIENTACION EMPRENDEDORA | 349" 309™ 392" | 229"
6

7

Innovatividad 4437 4267 4157 13397 5047 (.812)
Proactividad 3477 3167 14097 13107 6017 3817 (940)
8. Riesgos 049 079 -023  1-053 078 -064 1090 [(.896)
9. Autonomia 166" 140 190" 1130 693 1 .298™ 297" [-025 ((.909)
10. Agresividad Competitiva 278" 226" 295" 098 546™ |.208™ 1.188" [.072 2497 (.686)
11. AMBIENTEEXTERNO -.064 -013 -091 393" 113 158" 049 189" 148 108 1(.741)
12. Hoslilidad Ambiental -493"  _4837 4377 -363" -056 -085 -134 141 103 -079 | 534~
13. Dinamismo Ambiental 417" 4527 13377 | 948" 230" 328" 258" -082 138 116 4797 _3307
** La correlacion es significante al nivel 0.01 * La correlacion es significante al nivel 0.05

El indice de confiabilidad (Alfa de Cronbach) esta entre paréntesis. N=170

Las tablas 37 y 37(b) muestran los resultados del analisis de la Correlacion
bivariada de Pearson entre todas las variables del presente estudio y que tratan de
probar las hipétesis planteadas.

La hipétesis 1 se refiere a la relacion positiva y directa entre la innovatividad en los
negocios de artesania y el desempefio de estos negocios. Los resultados
muestran indican que esta hipotesis se encuentra probada de manera satisfactoria
con la variable desempefo global (r=0.443; p<.01) y con cada una de sus
dimensiones: desempefio financiero (r=0.426; p<.01), desempefio no financiero

(r=0.415; p<.01) y con el desempeiio ambiental (r=0.339; p<.01),

La hipétesis 2 se refiere a la relacion positiva y directa entre la proactividad en los
negocios de artesania y el desempefo. Los resultados muestran indican que esta
hipétesis se encuentra probada de manera satisfactoria con la variable
desempeiio global (r=0.347; p<.01) y con cada una de sus dimensiones:
desempeiio financiero (r=0.316; p<.01), desempefio no financiero (r=0.409; p<.01)

y con el desempefio ambiental (r=0.310; p<.01),
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La hipdtesis 3 se refiere a la relacion positiva y directa entre la toma de riesgos en
los negocios de artesania y el desempefio. Los resultados muestran indican que
esta hipotesis no se prueba de manera satisfactoria ya que aunque muestra una
relacion con el desempefio global (r=0.049) y con cada una de sus dimensiones:
desempefo financiero (r=0.079), desempefio no financiero (r=-0.023) y con el
desempeiio ambiental (r=-0.053), estas relaciones no son significantes, por lo que

esta hipotesis no se acepta totalmente.

La hipotesis 4 se refiere a la relacion positiva y directa entre la autonomia en los
negocios de artesania y el desempefio. Los resultados muestran indican que esta
hipotesis aunque se encuentra probada de manera satisfactoria con la variable
desempeiio global (r=0.166; p<.05) y con la dimension de desempefio no
financiero (r=0.190; p<.05) pero la relacibn con las dimensiones: desempefio

financiero (r=0.140) y con el desempefio ambiental (r=0.130) no son significantes.

La hipétesis 5 se refiere a la relacion positiva y directa entre la agresividad
competitiva en los negocios de artesania y el desempefio. Los resultados
muestran indican que esta hipotesis se encuentra probada de manera satisfactoria
con la variable desempefio global (r=0.278; p<.01) y con las dimensiones:
desemperio financiero (r=0.226; p<.01) y desempefio no financiero (r=0.295; p<.01)

pero la relacion con el desempefio ambiental (r=0.098), no es significativa.

Tabla 38. Correlacion parcial, controlando por Ambiente externo

Toma
de Agresividad
Innovatividad | Proactividad | Riesgos | Autonomia | Competitiva

Desempefio | Correlacion 404 275 .019 207 .260
Significacion .000 .000 .803 .007 .001

Para probar la hipotesis 6, que se refiere a la moderacion del ambiente externo en

la relacion entre la orientacion emprendedora y el desempefio de los negocios de
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artesania se llevd a cabo un andlisis de correlacion parcial controlando por
ambiente externo (Tabla 38). El procedimiento Correlaciones parciales calcula los
coeficientes de correlacion parcial, los cuales describen la relacién lineal existente
entre dos variables mientras se controlan los efectos de una o mas variables
adicionales, es decir, permite estudiar la relacion lineal entre dos variables
controlando el posible efecto de una o mas variables extrafias. Un coeficiente de
correlacion parcial es una técnica de control estadistico que expresa el grado de
relacion lineal entre dos variables tras eliminar de ambas el efecto atribuible a

terceras variables.

Los resultados del presente estudio mostraron que las correlaciones o los efectos
de asociacion entre el desempefio y las dimensiones de la orientaciéon
emprendedora, cuando se controla por el ambiente externo, no presenta cambios,
es decir, las correlaciones mostradas en la tabla 37, cuando se compara con las
correlaciones de la tabla 38 no presentan diferencias significativas, debido a que el
nivel de significancia sigue siendo de .000 para los coeficientes, tal y como se

muestra en la tabla 39.

Tabla 39. Comparacion entre los coeficientes de correlaciéon bivariaday

parcial
Coeficientes de Correlacion
Variables Bivariada de Parcial controlando
Pearson por Ambiente
Externo

r r
Innovatividad 443 .01 404 .000
Proactividad 347 .01 275 .000
Toma de Riesgos .049 NS .019 NS
Autonomia .166 .05 .207 .007
Agresividad Competitiva 278 .01 .260 .001
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Esto significa que el ambiente externo en el que se desenvuelven los negocios de
artesania no afecta la relacion entre la orientacidon emprendedora y el desempefio,

por lo que esta hipotesis no se comprueba.

Figura 4. Resultado de la correlacion entre la orientacion emprendedoray el

desempefio en los negocios de artesania.

INNOVATIVIDAD 4437

PROACTIVIDAD 347

TOMA DE RIESGOS DESEMPENO

AUTONOMIA 166

AGRESIVIDAD 278**
COMPETITIVA

4.2 Analisis de Regresion

Uno de los objetivos de esta tesis es conocer el efecto particular de cada una de
las variables de la orientacion emprendedora en el desempefio, para tal efecto, se
realizd un andlisis de regresion lineal mdltiple. La regresion lineal estima los
coeficientes de la ecuacion lineal, con una o mas variables independientes, que
mejor prediga el valor de la variable dependiente. En general el analisis de
regresion lineal multiple permite estudiar la influencia de una o més variables
independientes sobre otra variable, la dependiente (Infante y Zarate, 2010; p.463-
464).
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Cea (2001, p. 336) menciona que en el analisis de regresién, la idea que subyace
es la consecucién de una recta de regresion que presente el mejor “ajuste” de los

casos respecto a las variables analizadas.

Esta recta de regresion puede expresarse matematicamente mediante la siguiente

ecuacion:

Y =8¢+ B1X1+ B2X2 + B3X3+ - B X,

El coeficiente Beta () refleja el impacto de cada variable independiente (X) en la
variable dependiente (Y). La Constante (f,) refleja el valor de la variable
dependiente (Y) cuando el valor de la variable independiente (X) es igual a 0, es

decir, es el punto de origen de la recta de regresion.

En cuanto al coeficiente de determinacion ajustado (R?), éste representa el grado
en que las variables independientes (X;... Xn) predicen a la variable dependiente
(Y). El valor de este coeficiente oscilara siempre entre 0 y 1, de modo que cuanto

mas proximo sea a 1, indicard mejor bondad de ajuste del modelo de regresiéon a

2
la distribucion conjunta de las variables. Si R es igual a 1, el ajuste sera perfecto.
Pero en ciencias sociales suele ser dificil obtener un coeficiente de determinacion

ajustado mayor a 0.5, por lo que una R de .262 es bajo, pero aun asi es aceptable.

Tabla 40. Analisis de regresion multiple

DESEMPENO
VARIABLES

B S.E.
Constante 151 375
Innovatividad .620 135
Proactividad .335 131
Agresividad Competitiva .309 122
R? 262
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En la tabla 40 se muestran los resultado del analisis de regresion lineal maltiple
(pasos sucesivos) en donde se introdujeron la variable dependiente (desempefio)
y las variables independientes (innovatividad, proactividad, autonomia vy
agresividad competitiva), solamente fue excluida la toma de riesgos ya que en el
analisis de correlacion bivariada de Pearson no presentd un coeficiente de

asociacion significativo con el desemperio.

Los resultados del analisis de regresion lineal multiple (Tabla 40) muestran que la
innovatividad, la proactividad y la agresividad competitiva son las variables que
tienen mas efecto en el desempefio de los negocios de artesania en México y su

poder explicativo puede observarse en la formula siguiente:

Si

Y = Desempeio

X, = Innovatividad

X, = Proactividad

X; = Agresividad Competitiva
Entonces,

la ecuacion para determinar el desempefio de los negocios de artesania

en México bajo un enfoque de orientacidon emprendedora es:

Y =.151 +.620X, +.335X, +.309X;
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Discusiones

Uno de los objetivos de la tesis era el de conocer el efecto particular de cada una
de las variables de la orientacion emprendedora en su relacién con el desempefio
de la empresa, el andlisis de regresion mostré que solamente la innovatividad, la
proactividad y la agresividad competitiva son las variables que explican de mejor
manera el desempefio de los negocios de artesania y estos resultados son
congruentes con los encontrados con Smart y Conant (1994), Lumpkin y Dess
(2001), Rauch et al. (2009), Lumpkin, Wales y Ensley (2006), Chang et al. (2007),
Coulthard (2007), Hughes y Morgan (2007) y Avlonitis y Salavou (2007).

La innovatividad en el sector artesanal

La innovatividad en los negocios de artesania en México se muestra como el
factor mas importante de determinacién en el desempefio. Este resultado es
congruente con la mayoria de los estudios que analizan a la orientacién
emprendedora con el desempefio de la empresa, en diferentes partes del mundo y
con contextos y tipos de industria distintos, como los de Smart y Conant (1994),
Brown y Kirchhoff (1997), Wiklund (1998), Wiklund (1999), Tzokas, Carter y
Kriazopoulos (2001), Yusuf (2002), Matzuno, et al (2002), Wiklund y Sheperd
(2003), Wiklund y Sheperd (2005), Jantunen et al (2005), Lumpkin et al (2006),
Stam y Elfring (2006), Covin, Green y Slevin (2006), Chow (2006), Madsen (2007),
Avlonitis y Salavou (2007), Keh, Nguyen y Ng (2007), Tang et al (2008), Wang
(2008), Urban (2008) y Merlo y Auh (2009).

La innovatividad fue medida en tres dimensiones: mejoras en productos, mejoras
en procesos de produccién y mejoras en formas de comercializacion. Sin embargo
las mejoras en los productos es la estrategia que mas utilizan los artesanos. Los
disefios diferentes, los colores, los tamafos, las texturas y acabados son la parte
fundamental para presentar un producto mejorado, ya que es dificil que en esta

rubro existan modificaciones o innovaciones radicales.
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La innovacion en procesos de produccion es muy escasa debido a que los
procesos productivos son tradicionales heredados de generacion en generacion,
ademas en artesania se considera que un articulo puede tener mas valor en el
mercado si es fabricado de acuerdo a los métodos ancestrales y con mucha

intervencion de la mano del artesano y poca intervencion de la tecnologia.

Las innovaciones en los aspectos de comercializacion son escasas, aunque ahora
algunos artesanos promocionan sus artesanias en paginas web, tienen cuentas de
correo electrénico, teléfonos moviles o fijos, los artesanos prefieren comercializar
sus productos de la manera en que la han hecho siempre, directamente en sus
locales, en mercados de su comunidad o a través de los intermediarios. Pocos son
los artesanos que exportan directamente ya que por lo general utilizan a los

corredores o agentes (brokers) para el comercio internacional.

Segun Lumpkin y Dess (1996) la evidencia de una empresa innovativa toma
muchas formas ya que la innovatividad puede presentarse como una simple
voluntad para probar una nueva linea de productos hasta un compromiso

apasionado para dominar lo Ultimo en nuevos productos o avances tecnolégicos.

La proactividad en el sector artesanal

La proactividad es el segundo factor de importancia que determina el desempefio
en el sector artesanal. Al igual que la innovatividad, la proactividad se ha asociado
positiva y directamente con el desempefio en muchos estudios que analizan la

relacion entre la orientacidon emprendedora y el desempefio.

En el caso de esta investigacion la proactividad en el sector artesanal se refleja en
las estrategias que utiliza el artesano para estar en contacto con sus clientes,
intermediarios, proveedores y competidores, la participacion en ferias
exposiciones, la visita a lugares como museos, zonas arqueoldgicas o
simplemente otros mercados para darse cuenta de lo que buscan los clientes o

para inspirarse y crear nuevas formas, colores, dibujos, texturas, que traera como
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consecuencia nuevos disefios de artesanias que mejoran el desempefio de los

negocios. Es decir, tratar de identificar una oportunidad y aprovecharla.

La proactividad en los negocios de artesanias también se identifica por el
reconocimiento a la labor artesanal como los premios en concursos de arte y la
fama del artesano en la comunidad. El tratar de ser el primero en el mercado
también les brinda oportunidades que los seguidores no pueden obtener. Esto
puede notarse cuando los clientes buscan a los mas famosos, porque ellos son los
pioneros en las creaciones que luego son copiadas por otros artesanos. Aunque
como menciona Lumpkin y Dess (1996) el hecho de ser seguidor no implica que
no haya proactividad, porque puede darse el caso de que el que copia el producto

ocasionalmente puede también mejorarlo.

La agresividad competitiva en el sector artesanal

La agresividad competitiva es el tercer factor de importancia en los negocios de
artesania. Este resultado es congruente con Lumpkin y Dess (2001), Chang, et al
(2007); Lumpkin, Wales y Ensley (2006); Lee y Lim (2009).

La agresividad competitiva se refiere a la inclinacion de una empresa para desafiar
directamente a sus competidores para lograr mejorar una posicién, es decir,
superar a los rivales de la industria en el mercado. Pero también la agresividad
competitiva estd caracterizada por la capacidad para responder a las acciones

ofensivas que inicien los competidores.

Los artesanos bajan precios para poder vender mas que la competencia, inclusive
sacrificando sus ganancias o tratan de comercializar sus artesanias con las
Instituciones de Gobierno o buscando mercados en donde otros artesanos no
participan. La percepcion que tienen los duefios de los negocios respecto a las
acciones no éticas de la competencia también juega un papel importante, estas
acciones se refieren al desprestigio del trabajo artesanal al mencionar que no son
hechos con materiales originales, que son copias de mala calidad, que no
respetan los procesos tradicionales, que mienten y engafian a los clientes para

tratar de obtener una mayor tasa de ventas.
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Zeweger y Sieger (2010) mencionan que los niveles de agresividad competitiva no
son tan altos porque en negocios de tipo familiar existe una gran preocupacion por
la reputacion familiar. Sin embargo, los artesanos no inician acciones ofensivas
para obtener una mejor posiciébn en el mercado, pero ellos consideran que
frecuentemente “otros” artesanos para lograr mas ventas que los demas tienen
conductas no tan honestas como mentir a sus clientes sobre la calidad de sus
artesanias, las materias primas utilizadas; o al hablar mal de otros trabajos
artesanales, o participar en actos de corrupcion cuando tratan de vender a

instituciones gubernamentales de apoyo a los artesanos.

Es posible que esta sea la razén para que la agresividad competitiva sea la ultima
estrategia que explica el desempefio de los negocios artesanales, ademas que
aunque existe una relacién y un efecto determinacion, éste débil, como puede

observarse en la correlacion de Pearson y la ecuacion de regresion.

La autonomia en el sector artesanal

La autonomia no presenté ningun efecto de determinacion en el andlisis de

regresion y este resultado puede compararse con el de Hughes y Morgan (2007).

La mayoria de los negocios de artesania en México estan conformados por
miembros de una familia, esposa, esposo, hijos e hijas, razén por la cual jefe de la
familia es la persona que toma las decisiones de produccion, comercializacion y
organizacién. Las iniciativas e ideas de otros miembros del negocio, en aquellos
en los que existe personal asalariado contratado para apoyar la actividad
artesanal, también son apoyadas pero no destinan grandes cantidades de

recursos para llevarlos a cabo.

Segun Shrivastava y Grant (1985), este tipo de autonomia que puede ser
considerada como autocratica) es comun en empresas duefio/gerente mas
pequefias donde “el patron de la fuerza o la coherencia en la accion es la vision
individual, el concepto del actor central acerca de su lugar de la organizacion en

su mundo”.
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La toma de riesgos en el sector artesanal

Contrario a lo que se esperaba los resultados del analisis de correlacion bivariada
de Pearson mostraron que la toma de riesgos en los negocios de artesania es casi
nula. Aunque el riesgo esta relacionado estrechamente con la palabra
emprendedor, en este caso los artesanos tienen gran aversion al riesgo, este
resultado es similar a los obtenidos por Rauch et al, 2004; Hughes y Morgan,
2007.

Aunque existen instituciones de Gobierno que otorgan créditos a la actividad
artesanal, el monto de éstos no se considera dificil de pagar y ademas estos
créditos pueden ser cubiertos con la misma artesania, ademas a los artesanos no
les interesa este tipo de créditos porque no ayudan mucho a la continuidad de la
actividad artesanal.

Los artesanos en general e inclusive los mas famosos no hipotecan sus bienes ni
los dejan como garantia debido a que no lo consideran tan necesario para
desarrollar sus actividades. Otra razén por la que los artesanos no toman riesgos
es la irregularidad que tienen en los ingresos por ventas, porque a pesar de que
logran tasas aceptables de ingresos, éstos no se dan de manera regular, por lo
que los artesanos no pueden comprometerse a pagar cantidades de manera

regular.

Segun Lumpkin y Dess (1996) puede discutirse que todos los esfuerzos involucran
algun grado de riesgo, de tal manera que no es significativo pensar en términos de

“absolutamente ningun riesgo”.

El ambiente externo en la relacion orientacibn emprendedora y el
desempefio en los negocios de artesania

Contrario a lo que se esperaba, el andlisis de correlacion parcial mostré que el
ambiente externo de los negocios de artesania no modifica las relaciones entre las

variables de la orientacibn emprendedora y el desempefio. Estos resultados
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difieren enormemente a los de Awang, et al (2009); Chow (2006); Wiklund y
Sheperd (2005); Yusuf (2002); Lumpkin y Dess (2001) y Brown y Kirchhoff (1997).

El ambiente externo fue operacionalizado con las dimensiones de hostilidad y
dinamismo ambiental. En el caso de la hostilidad ambiental fue medida como por
los indicadores competencia, politicas de gobierno y crisis econémica. En cuanto a
la competencia los artesanos no se sienten amenazados por otros competidores
ya que confian en la calidad y singularidad de sus artesanias y las consideradas

como Unicas e inimitables.

En el aspecto de gobierno, tampoco se sienten presionados y aungue existen
algunas normas o leyes al respecto, muchos de los entrevistados mencionaron
que desconocian algun reglamento o ley que afectara la produccién de artesania.
Solamente se reconoce el efecto de la crisis econdmica como factor para que los

ingresos por ventas hayan disminuido.

En el caso particular del dinamismo ambiental, en los negocios de artesania las
materias primas, herramientas, procesos de produccidon y artesanias en si, no
existen cambios frecuentes o ciclos de vida cortos; tampoco las tendencias o
preferencias de los clientes no cambian constantemente por lo que el ambiente no
en este sector no es muy dinamico. Esta situacion puede deberse a que una de
las caracteristicas mas valiosas en el sector artesanal es la originalidad vy
singularidad de los productos. Las materias primas naturales, los procesos
ancestrales, la intervencion de la mano del artesano, el toque Unico e irrepetible
impregnado en cada pieza, hace que los artesanos no se interesen mucho por las
nuevas tecnologias o materiales que podrian facilitar e incluso aumentar la

produccion misma.

128



Conclusiones

El objetivo principal de esta tesis de investigacion es analizar la relacion entre la
orientacion emprendedora y el desempefio de los negocios de artesania en
México, por lo que se establecieron objetivos especificos que ayudaran a

alcanzarlo.

En la literatura se habla acerca de codmo tratar a la orientacion emprendedora, es
decir, utilizarla como una variable unidimensional o multidimensional, ya que
algunos autores sostienen que las dimensiones co-varian y otros mencionan que

cada dimension tiene un efecto diferente.

El primer objetivo fue el de analizar de forma global la relacion de la orientacion
emprendedora con el desempefo. Los resultados de la correlacion bivariada de
Pearson mostraron una relacién directa y positiva con el desempefio financiero
(.309**), el desempefio no financiero (.392**) y el desempefio ambiental (229**)
con lo cual puede concluirse que en los negocios de artesania en México, existe
una relacion directa y positiva entre la orientacion emprendedora a nivel global con

cada una de las dimensiones del desempefio.

El segundo objetivo fue el de analizar la relacion independiente de cada una de las
variables de la orientacion emprendedora y el desempefio. Para tal efecto se llevo
a cabo un analisis de correlacion bivariada de Pearson y los resultados mostraron
que la innovatividad (r=.443**), la proactividad (r=.347**), la autonomia (r=.166%*) y
la agresividad competitiva (r=.278**) son las variables que tienen una relaciéon
directa y positiva con el desempefio. La toma de riesgos presentd una relaciéon

directa y positiva, pero no significante (r=.049 N/S)

Para conocer el poder explicativo de las variables innovatividad, proactividad,
toma de riesgos, autonomia y agresividad competitiva en el desemperio, se realizo
un analisis de regresion lineal multiple por el método de pasos a paso. También se
probaron el procedimiento hacia atras y el procedimiento hacia adelante llegando

a los mismos resultados.

129



Los resultados mostraron que la innovatividad, la proactividad y la agresividad
competitiva son las variables que mejor explican el desempefio y esto es
consistente con la literatura. La toma de riesgos y la autonomia no parecen ser tan

importantes en el sector artesanal.

El tercer objetivo fue el de determinar el efecto del ambiente externo (hostilidad
ambiental y dinamismo ambiental) en la relacibn entre la orientacidon
emprendedora y el desempefio de los negocios artesanales de México. Para
conseguir este objetivo se realiz6 un andlisis de correlacion parcial controlando por
ambiente externo y los resultados mostraron que no existe ningun efecto

moderador en la relacion principal.

El dltimo objetivo fue el de presentar una escala de medicion de la orientacion
emprendedora, ya que en la mayoria de los estudios analizados en el marco
tedrico, la escala preferida es la propuesta por Covin y Slevin (1983) y que
tltimamente ha sido cuestionada por Covin y Wales (2011) y Runyan, Ge, Dong, y
Swinney (2011) . La escala de medicién necesita ser probada en otros sectores
similares al artesanal, como pueden ser las empresas comunitarias, pequefas

agroindustrias de alimentos, etc. Situacién que ya se contempla en algunos

Evidentemente al ser esta investigacion una de las primeras en analizar el
desempefio de los negocios de artesania bajo el enfoque de orientacidon

emprendedora proporciona muchas oportunidades para futuras investigaciones.

Una de ellas podria ser el dar un tratamiento mucho méas profundo y de manera
muy particular a cada una de las variables de la orientacion emprendedora. Tratar
de obtener datos que permitan realizar analisis estadisticos mas detallados y que
determinar con mayor exactitud los efectos de las variables en el desempefio de

las empresas.

Este estudio se limitdé a analizar a los negocios de artesania Estados de la

Republica Mexicana que se encuentran muy cercanos a Oaxaca, por lo que en
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una posterior investigacion deberia abarcar otros Estados con representatividad

artesanal como puede ser Jalisco, Guanajuato, Estado de México, Michoacan, etc.

En la literatura se comenta que para que una empresa sea etiquetada como
emprendedora, no es necesario que la proactividad, innovatividad, toma de
riesgos, autonomia y agresividad competitiva sean significantes, basta con que
algunas de estas variables se encuentren presentes para decir que cierta empresa
esta orientada emprendedoramente. (Lumpkin y Dess, 1996, Covin, Green Slevin,
2006).
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Anexo 1.
CUESTIONARIO ORIENTACION EMPRENDEDORA-DESEMPENO DE LOS
NEGOCIOS DE ARTESANIA DE MEXICO

1. DATOS GENERALES DE LA COMUNIDAD

Fecha:

Estado Vi
Comunidad V2
Direccién
2. DATOS GENERALES DEL ENCUESTADO
Nombre
Sexo Hombre (1) Mujer (2) V3
Edad afios va
Nivel de Primaria Primaria  Secundaria  Preparatoria/Técnico  Licenciatura  Posgrado Vs
incompleta
Educacién 1 5 3 4 s 6
3. DATOS GENERALES DEL NEGOCIO
Nombre del negocio
Tipo de artesania '3
Antigtiedad del negocio afios v7

4. ORIENTACION EMPRENDEDORA

4.1. INNOVATIVIDAD

Las siguientes preguntas tratan de conocer sobre innovaciones o mejoras que se hayan
realizado en sus artesanias, en sus procesos productivos y en las formas como las vende.

Recuerde que ninguna respuesta es mala o buena. Por favor encierre en un circulo la

respuesta con la que se identifique (1, 2, 3,4 6 5).
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En los ultimos cinco afios, cuantos artesanias ha mejorado en cuanto a las siguientes caracteristicas:

0 1-5 6-10 11-15 16 o mas
Formas y figuras NOVedosas........cccouveeeiveeeiresneensseensineenns 1 2 3 4 5 v8
Tamafnos NOVEAOSOS..........cerevrereriemerieerernieretriee e ees 1 2 3 4 5 V9
ColOres NOVEAOSOS.....c.c.eeucriuuereenireciie et ses e ser e enes 1 2 3 4 5 V10
Acabados novedosos...... 1 2 3 4 5 Vil
TeXturas NOVEAOSAS..........ceruuceeereerinieereree e essereesesenensene 1 2 3 4 V12
En los ultimos cinco afios, ¢ cuantas creaciones suyas han tratado de copiar otros artesanos de la comunidad?
0 1-5 6-10 11-15 16 o mas
FOrmas y fiUras ....c.coouevineveiie et 1 2 3 4 5 Vi3
TAMANOS .o e bbb s 1 2 3 4 5 vi4
COlOTES ettt ettt e et st 1 2 3 4 5 V15
ACADAOS ...t 1 2 3 4 5 V16
TEXEUIAS woevie i e 1 2 3 4 5 V17
En cuanto al proceso de elaboracién de su artesania, en los tltimos cinco aifos
0 1-3 4-6 7-9 10 o mas
¢Cudntas nuevas herramientas ha utilizado?................ 1 2 3 4 5 V18
¢Cudntos nuevos materiales ha utilizado?.................... 1 2 3 4 5 V19
¢Cuantos nuevos equipos eléctricos ha utilizado?.... 1 2 3 4 5 V20
En cuanto a las formas de comercializar su artesania, en este afio
0 1-3 4-6 7-9 10 o mas
¢Cuantas ventas ha realizado por medio del teléfono? 1 2 3 4 5 V21
¢Cuantas ventas ha realizado por medio de internet? 1 2 3 4 5 V22
En este afo, cuantas formas de ofrecer su artesania ha realizado, utilizando:
Nada Poco Regular Mucho  Muchisimo
NUBVOS EMPAGUES....c.ertieirerierieirieniertssesseseessaeseesesessesans 1 2 3 4 5 v23
Promociones (por ejemplo, 2 X 1)..c.cc.coeeerererneeirinennns 1 2 3 4 5 V24
DESCUBNLOS.....uviirciirct b 1 2 3 4 5 V25
Demostraciones del proceso de produccidn................ 1 2 3 4 5 V26
Con publicidad en periddicos, revistas, etc. ............... 1 2 3 4 5 V27
Con folletos de informacion.........ccoeeeeeeevreneeececrnenenes 1 2 3 4 5 V28
Con tarjetas de presentacion..........cweeeenereneeeenenene 1 2 3 4 5 V29

4.2. PROACTIVIDAD
En esta seccidn, las preguntas tratan de comprender cémo es que usted obtiene sus ideas
acerca de lo que buscan los clientes, si conoce a su competencia, intermediarios. También

se busca conocer sobre su liderazgo y fama dentro del sector. Recuerde que ninguna
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respuesta es mala o buena. Por favor encierre en un circulo la respuesta con la que se

identifique (1, 2, 3, 4 6 5).

Cuando usted platica con un cliente, que tanto le pregunta:

Si encontrd lo que buscaba........cvevvevinencienices
Si se encuentra satisfecho con el precio............c......
Si se encuentra satisfecho con la calidad..................
Si se encuentra satisfecho con la atencién................

Qué formas y figuras le gustaria encontrar....

Sugerencias para mejorar el negocio artesanal.......
Qué precios le han ofrecido........cocvuvereivercreveveennen
Qué artesania de la comunidad comproé a otros
AMEESANOS . .ecvuveeeeeecee s seseas e esssas e es st essesess s sessntenns

Qué tipo de artesania ha visto en otros negocios.....

Cuando usted platica con un proveedor, qué tanto le pregunta:

SU NOMBIE ..ttt ettt ees
Su NUMEro telefonico.......covvveeeiveeecercrreseeennns
Su cuenta de correo electronico........covveveeeeeeenne.
Los lugares en donde vende..........ccccoevvveeeneeirennnns
Los artesanos a los que le vende..........cccevvveennne
Los productos que le compran los otros

artesanos de su comunidad.......cocceeereeerneennennns

La existencia de nuevos materiales....

La existencia de equipos de produccién
IfEreNTES....ce ettt

Sugerencias para mejorar el negocio artesanal..

Nada

Nada

Poco

2

Poco

Regular
3
3

w w w w

Regular

3

w w w w

Mucho

e R - TR~ T~

Mucho

A B~ b

Muchisimo

5

v »un Ln Ln u1n Un

Muchisimo

5

v »n o un oun

V30

V31

V32

V33

V34

V35

V36

V37

V38

V39

Va0

val

Va2

va3

va4q

Va5

21

va7
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En qué medida conoce a sus competidores (nombre, direccion, especialidad, teléfono, familia, etc.)

¢Conoce a los competidores de otros Estados?.

Cuando usted platica con artesanos de su comunidad, qué tanto les pregunta:

Su 0pinidn sobre el SECtOr.......c.couvviveveveniereirineninine
SUS Precios de VeNta.........veeeeeeeeeecenceneenieinenen

La forma de empacar su artesania

Los lugares en donde vende.........cccocovvvveeeneirennnne
El tipo de artesania que vende........ccovveveeereeennne.
Las personas a las que les vende........cccoceeveernncne

Las formas en como vende..........ccoceeereervencrrnnnens

Los mayoristas o intermediarios a los que le

Los proveedores que tiene......c.evceeeeeverrereneenenens
Los ingresos por venta mensuales..........cccocceeeen.
Las formas de hacer la artesania..........cccocecevveenee.
La maquinaria y equipo que utiliza.......ccceeruevenee.

Los materiales que utiliza...

Sugerencias para mejorar el negocio.........c.eeuu..

Cuando usted platica con un mayorista o intermediario, qué tanto le pregunta:

Su nombre....

SU AOMICHIO.cvvutre ettt
Su nimero telefonico.......coecreereecnsenreecenen
Los lugares a donde envia la artesania.................
Los tipos de clientes a lo que les vende................
Los precios a los que vende.......ccvveeveinreceneinnnne.
Los artesanos a los que les compra.........ccccveveeneee
Los precios que le ofrecen otros artesanos.........
Las formas, colores, disefios o texturas que

ofrecen otros artesanos.........eweeereeeeernesssereeennnes
La cantidad de mercancia que le compra a otros
AMEESANOS...ceveerrrrs e sesesseee s sesesssse s ensess e snsessssesesenes

Su opinidn sobre la artesania que usted le

Sugerencias para mejorar el negocio de usted....

Ninguno
1
1

Nada

Nada

Pocos

2

Poco

2

Poco
2
2

Algunos

3

w w w

Regular
3
3

w w w w

w w w

Regular
3
3

w w w w

Muchos
4

4
4
4

Mucho

R - TR T~

e R - T - T T

Mucho

B . T T - R

Mayoria
5

5
5
5

Muchisimo

vt »un o »nn o Ln L1 Un

vt »un o Ln L1 n1n Un

Muchisimo

L B V2 B V2 B |

vag

va9

V50

V51

V52

V53

V54

V55

V56

V57

V58

V59

V60

Vel

ve62

V63

ve4

V65

V66

V67

Vves

V69

V70

V71

V72

V73

V74

V75

V76

v77
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Para conocer y anticiparse a lo que sus clientes buscaran, que tanto:

Escucha las estaciones de radio.......c.cccveevevvreenenee

Ve la television...

Navega en sitios de internet........cococevveeevevrerennnns
Consulta PeriodiCosS.....couvurrereeierereeerereeeeseree e

Consulta revistas....

Consulta lIBros.........coveeeeeirnencrceee e
Asiste a exposiciones locales.........cuevererivereieenne

Asiste a exposiciones foraneas.....

Visita mercados locales........ccoeeevevneieneenneennine.
Visita mercados fordneos..........ccceeevenereveereeennne.
Visita otras comunidades..........coeeeevrerereverieeeenns
Vista los centros comerciales..........ocoeveerenerennnns
ViSita MUSEOS.....ucuveireiirecee st e s

Visita zonas arqueoldgicas.........cuoeveereeernreenninens

Nada

(R

En qué medida trata de elaborar artesania con motivos de:

Navidad y afio nuevo....

MeES el aMOT ...ttt
SEMaANA SANTA .. s

Temporada de Muertos

Mes de 1@ Patrid.....cccieeeeeineeireeiire s sevce v
Mes de la Revolucion Mexicana..........coeeereveenns

Otras festividades civiles....

Otras festividades religiosas.......ccoccvveerererecererinnnns

Liderazgo en el mercado

Nada

Poco

NONN

Poco

Regular

w W w w w w w

w w

w w w w w

Regular

w w w w

w

w w w

Si compara su negocio con el de otros artesanos de su comunidad, en qué medida,

Usted es el primero en vender productos

novedosos

Los precios de su artesania son los mas baratos............
La calidad de su artesania es la Mejor........cccoceeevevrennnen
Los intermediarios o mayoristas le hacen mayores
PEAIAOS ..ottt ettt s e
Conserva a sus ClIENtES......coocciueeeirecenre s

Lo visitan turistas extranjeros

Nada

Poco

Regular

Mucho
4

E T - T - T - T~ R R e

Mucho
4

4
4
4
4
4
4
4

Mucho

Muchisimo

5

[ LV BV |

(2 B V2 B V2 B |

Muchisimo

5

v o »n

Muchisimo

V78

V79

V8o

val

V82

Va3

vea

V85

V86

v87

vas

V89

V9o

VIl

V92

Va3

Vo4

V95

V96

va7

Vo8

V99

V100

V101

V102

V103

V104

V105
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En qué medida lo buscan por recomendaciones de

Nada
FaAMIlIAares. ..o vveeceire et 1
AMIZOS...iiiiiiriiiriiit et s s 1
Mayoristas o intermediarios.........cccceeenevreeenienne 1
OFroS @rt@SaNO0S......cccvvvevierenrerieseiereeserereeeeserenes 1
ClIENTES ..ttt e 1

En qué medida otros artesanos le solicitan asesoria para:

Nada
Producir su artesania........uveeeveneeereneeersseeneneenns 1
Mejorar sus ventas...... 1
Utilizar nuevas herramientas.........ccceeeeveveeineennne 1
Utilizar nuevos materiales.......cococeveeevrereveverenenns 1
Informarse de ferias y exposiciones.........cc..cc..... 1
Informarse sobre cdmo obtener créditos........... 1
Informarse sobre cdmo exportar.........cccceeuevneee. 1

En qué medida ha participado en concursos de artesania................

En qué medida ha recibido premios por su actividad artesanal........

Poco

Poco

En qué medida ha recibido reconocimientos por su actividad artesanal...

En qué medida otros artesanos le han propuesto asociarse en el trabajo

4.3. TOMA DE RIESGOS

Regular

3

w w w w

Regular

3
3

w w w w

1-2

Mucho
4

4
4
4
4

Mucho
4

4
4
4
4
4
4

N

Muchisimo

L B V2 B V2 B |

Muchisimo

L B V2 BV N |

7 o mas

V106

V107

V108

V109

V110

Viil

V112

V113

v1i4

V115

V116

V117

V118

V119

V120

vi2i

Las siguientes preguntas tratan de conocer cudles son los riesgos que toman los artesanos

para poder llevar a cabo sus actividades del negocio tales como: préstamos, empefios,

aventuras a lo desconocido. Recuerde que ninguna respuesta es mala o buena. Por favor

encierre en un circulo la respuesta con la que se identifique (1, 2, 3, 4 6 5).

En qué medida ha obtenido préstamos o créditos para:

ninguno
Comprar materia prima........eeevnenerenereresenenenens 1
COMPIrar INSUMOS.....c..oveuueeireereenireere s e st eseseasenene 1
Comprar herramientas.......o.ccoeenneenineeeneseeireseeens 1
Comprar maquinaria 1
COMPIrar EQUIPO....oceeeeireeeerenireeee sttt eae st seieseae e 1
Participar en ferias 0 eXposiCiones.........cccovvereeevunns 1
Asistir a cursos de capacitacion..........eeoevereeercenene 1

dela2

2
2
2

de3
3

ad

de5a6

4

4
4
4
4
4
4

7 o mas

vt »n »Ln L1 L1 U»1 Un

V122

viz23

V124

V125

V126

vi27

V128
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Pagar Salarios........occeeeeeeeeeneeine e s e 1 2 3 4 5 V129
Pagar rentas de locales.......ccoevivereice e, 1 2 3 4 5 V130
AMPliar sU10Cal... i e 1 2 3 4 5 V131
Remodelar su local.... 1 2 3 4 5 V132
Establecer otro local........cccoovveceviienencecicereneecnees 1 2 3 4 5 V133

Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco aiios, en qué medida ha obtenido préstamos o créditos que fueron muy

dificiles de pagar a:

ninguno dela2 de3a4d de5a6 7 o mas
BaNCOS....ciii ittt 1 2 3 4 5 V134
Cajas de ahorro 1 2 3 4 5 V135
Microfinancieras (por ejemplo Compartamos)........ V136
Tiendas comerciales.......oueiveeivenieicenceienerieneciniees 1 2 3 4 5 V137
Proveedores.......ccieeveeieecenine s e 1 2 3 4 5 V138
Familiares y/0 amigos......cc.ccvevevvureereineeeiressesiessesennns 1 2 3 4 5 V139
Prestamista........cccevvmieiicinnc s 1 2 3 4 5 V140
Gobierno (FONART, FONAES, etc.)....ccccouverrereveennns 1 2 3 4 5 via1
Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco aiios, en qué medida ha hipotecado sus propiedades
0 1-2 3-4 5-6 7 o mas
€Sttt e e e s 1 2 3 4 5 V142
TeITeNO...oiiiiicc 1 2 3 4 5 V143

Para continuar con su actividad artesanal, en los ultimos cinco afios, en qué medida ha solicitado prestamos prendarios (empefios),

dejando como garantia de pago:

0 1-2 3-4 5-6 7 o mas
AULOMOVIl.ceiinii et 1 2 3 4 5 V144
MAQUINGTIA. ittt e st 1 2 3 4 5 V145
Herramientas.......cooivricicicicncc e, 1 2 3 4 5 V146
COMPULAAOTA..vrieiiieeireei e et s ser et 1 2 3 4 5 v147
TEIEVISOIES. ...ttt st e 1 2 3 4 5 V148
EQUIPOS d€ SONIAO....cccviereeiererce ettt 1 2 3 4 5 V149
Alhajas 1 2 3 4 5 V150
Articulos electrOniCoS. ......o.evereeeurirereeeerisee s 1 2 3 4 5 V151
OtroS artiCUlOS. ....ueeveveeieee vt 1 2 3 4 5 V152
En los ultimos cinco afos, en qué medida usted ha participado en ferias comerciales y exposiciones
0 1-2 3-4 5-6 7 o mas
En lugares desconocidos en su region...........coeeeeerunee 1 2 3 4 5 V153
En lugares desconocidos en su Estado.... 1 2 3 4 5 V154
En lugares desconocidos en el Pais.........cccoeevieerrinenens 1 2 3 4 5 V155
En lugares desconocidos en el extranjero...........oc.c..... 1 2 3 4 5 V156
Confiando en invitaciones de personas desconocidas 1 2 3 4 5 V157
Con riesgo de NO VENET.......c.coveviueriemeriunieeeisee e 1 2 3 4 5 V158
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Que le ha costado mucho dinero la asistencia............. 1 2 3 4 5 V159 -

En los ultimos cinco afios, en qué medida usted ha hecho negocios

0 1-2 3-4 5-6 7 o mas

Confiando en la palabra de sus clientes ...........c...... 1 2 3 4 5 V160
A crédito con personas que no conoce muy bien.... 1 2 3 4 5 V161
Mandando artesania a tiendas para su exhibicién

V162
y venta, sin que usted reciba anticipo o garantia.... 1 2 3 4 5
Elaborando pedidos especiales sin que usted

V163
solicite Un antiCipo.....oc.cveeeereeenrec e 1 2 3 4 5

4.4. AUTONOMIA

Las siguientes preguntas tratan de conocer cdmo los artesanos toman decisiones sobre la
produccién, venta y administracion de los negocios, asi como la voluntad de los artesanos
para apoyar ideas creativas o novedosas. Recuerde que ninguna respuesta es mala o
buena. Por favor encierre en un circulo la respuesta con la que se identifique (1, 2, 3,4 0

5).

Para tomar decisiones sobre el negocio, en qué medida pide usted ayuda o consulta a otras personas, como:

La mayoria
Rara Algunas

Nunca de las Siempre
Vez Veces
veces
Padre 0 Madre. ...ttt e 1 2 3 4 5 V164
ESPOSO().vuveernereeinireniniresesieseseaesessassesessesesssssesssesssssssessnssnsenens 1 2 3 4 5 V165
HIJOS(@S)vevuvresererereeieser e serees st ettt s eas st ses e sns e s e sesase s 1 2 3 4 5 V166
Otros familiares (abuelos, tios, cufiados, etc.).......cccevuvreenee 1 2 3 4 5 V167
EMPIEAAOS. ...ttt ettt s e e 1 2 3 4 5 V168
A0S .c.vevnerrenreieire et ses s eesenseeseaseas e e e et etsesseseesensensensesssanne 1 2 3 4 5 V169
Profesionales...........cvviinenceceieee e 1 2 3 4 5 V170
Otros art@San0S.......cuviviireirieniiiie et s e 1 2 3 4 5 V171
Representantes del GObIerno..........coveeeeveveeeecnnecesneenenne. 1 2 3 4 5 V172

En los aspectos relacionados a la produccidon, en qué medida usted hace caso a las opiniones de sus empleados, familia y otras personas
para tomar decisiones sobre:

La mayoria
Rara Algunas

Nunca de las Siempre
Vez Veces
veces
Materias primas @ Utilizar........cocecevevieerinercnne s 1 2 3 4 5 V173
Cantidades @ ProdUCIF........coecevceeeeeieereniercnee e s s 1 2 3 4 5 V174
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Frecuencia de |a producCion........ccoceueveeeeneeeeenereeieresiseennnns 1 2 3 4 5 V175
Colores de 1as artesanias.........oeveveeeiveeereecninesereesceeisesesenenes 1 2 3 4 5 V176
Disefios de 1as artesanias.......covveeeecereseeceieireseeeese e 1 2 3 4 5 V177
Tamafios de las artesanias 1 2 3 4 5 V178
Formas de hacer el trabajo.........ccueeeeeerececcirececeire s 1 2 3 4 5 V179
Herramientas @ Utilizar.......cvoeeevecnencenccereseece e 1 2 3 4 5 V180
Magquinaria a utilizar.... 1 2 3 4 5 vig1i
EQUIPO @ ULIIZAT ittt s e 1 2 3 4 5 V182

En los aspectos relacionados a la comercializacion (Ventas) de sus productos, en qué medida hace caso a las opiniones de sus empleados,
familia y otras personas para decidir sobre:

La mayoria
Rara Algunas

Nunca de las Siempre
Vez Veces
veces
La distribucion de los productos en la tienda o local........... 1 2 3 4 5 V183
LOS EMPAGUES.....ccvieriiiiierireire et ereste st sessesestesassesessessesaesassnnsens 1 2 3 4 5 V184
Las etiquetas 1 2 3 4 5 V185
Las formas de publicidad............ 1 2 3 4 5 V186
Las formas de venta (crédito o contado)......cccceevevvrrerrennnne 1 2 3 4 5 V187
El horario de VENta......cveeivenieienieceieecsne e 1 2 3 4 5 V188
LOS dias de VENTA.....cuveceieiereree ettt e 1 2 3 4 5 V189
La asistencia a ferias comerciales.........ccooevveerivrnerercerneeeenne 1 2 3 4 5 V190
Los descuentos 1 2 3 4 5 V191
Las ProMOCIONES.......ccoueiiceiiirie sttt 1 2 3 4 5 V192
La aceptacion de pedidos especiales.........ccuveererirerreierenennn 1 2 3 4 5 V193
Las demostraciones de cdmo se hace la artesania............... 1 2 3 4 5 V194
Las ventas en otros [UGAres........oeoeveeoenereveevereineeenneseise s 1 2 3 4 5 V195
Las @XPOrtaCioNes.......cuveeuereuireeueneireeee st s seer e seenenes 1 2 3 4 5 V196

En los aspectos relacionados al manejo del negocio (administracién/gerencia), en qué medida hace caso a las opiniones de sus
empleados, familia y otras personas para decidir sobre:

La mayoria
Rara Algunas

Nunca de las Siempre
Vez Veces
veces
El precio de [0S productos...........coeveveerecrieerienieecenieeeinne e 1 2 3 4 5 V197
La compra de materias primas..... 1 2 3 4 5 V198
La cOMPra de iNSUMOS......cccvurireereiereeseeree e eres e sreesrsnees 1 2 3 4 5 V199
La compra de Magquinaria.......c.cceeeeeeereeeceeereesssseese e ssseseesees 1 2 3 4 5 V200
La compra de equipo... 1 2 3 4 5 V201
La compra de herramientas..........oveveveeeeiereseeennessneenne 1 2 3 4 5 V202
Las condiciones de VENTa.......c.cceeurereerenieneereeienie e sereens 1 2 3 4 5 V203
Las condiciones de compra.... 1 2 3 4 5 V204
La contratacion de empleados.........coovvveeiveeeneeiinneneenecinnne 1 2 3 4 5 V205
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Los sueldo de 10s emMpleados..........cueeereeerenerreeresierensieesnnans

La ampliacion de talleres o locales......

Establecimiento de sucursales..........ooeeneeneeineeirerinecsnennes

En qué medida ha motivado o apoyado las ideas novedosas o creativas de los miembros de su negocio en cuanto a:

Utilizacién de herramientas 0 maquinaria.........c.ceccuveveeene

Utilizacidn de equipos......cccccevueenne.

Utilizacidn de materiales mejorados.........ccocvuveveveereerenns

Utilizacidn de colores.......cccoevuvenunnne

Utilizacidn de otras tECNIiCas.......cceervererreeevrireeeriresseeresevenes

Elaboracion de disefios artesanales

Mejoras en los procesos...................

Formas de empacar |a artesania........ccceeeereveeecereireseesennns

Presentacién de la artesania en el local.......coeoeveecreecnnne

Distribucidn de la artesania en el local.........ccccovevvirenenne

Formas de publicidad.........ccoceeeuuneee

De los productos que usted vende en su negocio, en qué

medida éstos han sido creaciones de ot

negocio

ros miembros de su

De las formas de hacer sus productos (es decir, procesos de

produccion), en qué medida éstos han sido implementados por

0otros Mmiembros de SU NEGOCIO.......uuevruirireeirerericcrcercretree et

De las formas en que usted comercializa sus artesanias, en qué

medida fueron ideadas por otros miembros de su negocio...........

4.5. AGRESIVIDAD COMPETITIVA

Rara
Nunca
Vez
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
1 2
Ninguno
(1)
Ninguno
(1)
Ninguna

1)

Algunas

Veces

w w w w w w w

Pocos

()

Pocos

()

Pocas

(2)

La mayoria
de las Siempre
veces
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
4 5
Algunos Muchos Todos
3) (4) (5)
Algunos Muchos Todos
3) (4) (5)
Algunas Muchas Todas

(3) (4)

(5)

V206

V207

V208

V209

V210

V211

V212

V213

V214

V215

V216

V217

V218

V219

V220

v221

V222

En esta seccidn se trata de conocer la forma en que los artesanos tratan de derrotar a sus

competidores, saber cémo atacan y cémo se defienden con la finalidad de lograr

mantener una posicién en el mercado, es decir, con la finalidad de vender mas que los

otros artesanos. Recuerde que ninguna respuesta es mala o buena. Por favor encierre en

un circulo la respuesta con la que se identifique (1, 2, 3, 4 6 5).

Para derrotar a su competencia, en qué medida usted ha INICIADO acciones como:

Establecer precios mas bajos...............

Nada

Poco

2

Regular

3

Mucho
4

Muchisimo

5
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Ofrecer descuentos mds grandes.........c.ccoveeeeirenennne 1 2 3 4 5 V224
Ofrecer promociones mas atractivas...........eeovenenee 1 2 3 4 5 V225
Ofrecer muestras gratuitas.........oeeeeerrererernerenenene 1 2 3 4 5 V226
Ofrecer servicios de empaque.......c.cceeereeerevreeennens 1 2 3 4 5 V227
Ofrecer servicios de envio a domicilio.........ccccceuuee.. 1 2 3 4 5 V228
Ofrecer plazos mas largos para cobrar las ventas a

5 V229
CPEAITO ... eeree ettt ettt 1 2 3 4
Ofrecer precios de contado cuando son ventas a

5 V230
CPEAITO....vev ettt ettt e 1 2 3 4
Ofrecer sus productos a Instituciones del

5 V231
Gobierno 1 2 3 4
Ofrecer sus productos en mercados extranjeros

5 V232
(EXPOITACIONES)...ueeeieireirein ettt 1 2 3 4
Hacer alianzas con agencias turisticas 1 2 3 4 5 V233
Hacer publicidad en revistas turisticas..........cceceeene 1 2 3 4 5 V234

Para RESPONDER a las acciones que realizan sus competidores, en qué medida
Rara Algunas La mayoria
Nunca Siempre
Vez Veces de las veces

Ha tenido que bajar sus precios.........ccveeveeeevrennenns 1 2 3 4 5 V235
Ha tenido que sacrificar sus utilidades..........ccco....... 1 2 3 4 5 V236
Ha tenido que regalar algunas piezas.... 1 2 3 4 5 V237
Ha tenido que buscar nuevos mercados.................. 1 2 3 4 5 V238

Para lograr vender mas que la competencia, considera usted que OTROS ARTESANOS,

1. Totalmente en desacuerdo, 2. En desacuerdo, 3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 4. De acuerdo, 5. Totalmente de acuerdo

Mienten sobre la calidad de las artesanias que

V239
€l10S ProdUCEN.....cccieeveie et 1 2 3 4 5
Miente sobre los materiales utilizados.................... 1 2 3 4 5 V240
Engafian a los clientes.......coeeeveeeneceineeisineesse e 1 2 3 4 5 V241
Mienten a los intermediarios o mayoristas............ 1 2 3 4 5 V242
Hablan mal de otros artesanos.........c.c.ceeeeererennane 1 2 3 4 5 V243
Niegan informacion acerca de otros artesanos

V244
cuando preguntan por ellos...........ocuverinereiccrenien 1 2 3 4 5
Mienten al Gobierno (FONART, €tC.)......cccovueverrennnnne 1 2 3 4 5 V245
Corrompen a los compradores del Gobierno....... 1 2 3 4 5 V246
Bajan demasiado sus precios para que otros

V247
artesanos no puedan vender.... 1 2 3 4 5
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5. DESEMPENO

En esta seccion se trata de conocer acerca del crecimiento de su negocio en cuanto a

ventas, utilidades y nimero de trabajadores. También se desea conocer el grado de

satisfaccion que usted siente con su negocio, asi como su comportamiento hacia el

cuidado del medio ambiente. Recuerde que ninguna respuesta es mala o buena. Por favor

encierre en un circulo la respuesta con la que se identifique.

é¢Cuanto vende al mes?

]

menos de $2,500 ‘ de 2,501 a 5,000 ‘ de 5,001 a7,500 ‘ de 7,501 a10,000 | mas de 10,000 |

éCuanto vendia mensualmente hace un afio?

V249

menos de $ 1-3,750 ‘ de 3,751 a 7,500 ‘ de 7,501 a 11,250 ‘

de 11,251 a 15,000 ‘ més de 15,000 ‘

¢Cuanto vendia mensualmente hace 2 afios?

V250

menos de $5,000 ‘ de 5,001 a 10,000 ‘ de 10,001 a 15,000

‘ de 15,001 a 20,000 ‘ mas de 20,000 |

iy 8t

éCuanto le queda de ganancia al mes? V251

‘ menos de $1,500 ‘ de 1,501 a 3,000 ‘ de 3,001 a 4,500 ‘ de 4,501 a 6,000 | mas de 6,000 |
éCuanto le quedaba de ganancia mensual hace un afio? V252

‘ menos de $2,000 ‘ de 2,001 a 4,000 ‘ de 4,001 a 6,000 ‘ de 6,001 a 8,000 | mas de 8,000 |
éCuanto le quedaba de ganancia mensual hace 2 aiios? V253

Menos de $3,000 ‘ de 3,001 a 6,000 ‘ de 6,001 a 9,000 ‘ de 9,001 a 12,000 | més de 12,001+ |

éCuantos trabajadores asalariados tiene ahora?

1-2 3-4 5-6 7-8

éCuantos trabajadores asalariados tenia usted el afio pasado?

1-2 3-4 5-6 7-8

¢Cuantos trabajadores asalariados tenia usted hace 2 afios?

1-2 3-4 5-6 7-8

V254

9 0 més

L
9 0 mas

]
9 0 mas
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Desempefio no financiero

Si se compara con otros artesanos,

Nada Poco Regular Mucho Muchisimo

¢Qué tan satisfecho se encuentra usted con su negocio?....... 1 2 3 4 5 V257
¢Qué tan satisfecho se encuentra usted con las ganancias

1 2 3 4 5 V258
actuales de SUNEGOCIO?......ccueveeruiriieriieiieie et
¢Qué tan satisfecho esta usted con el crecimiento de su

1 2 3 4 5 V259

Con las ganancias que le genera su negocio, en qué medida ha podido satisfacer las necesidades de su familia en cuanto a:

Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
AlMENTACION...certreeert ettt 1 2 3 4 5 V260
ROPA Y Zapatos....cceivivireieie s 1 2 3 4 5 V261
SAIU....ceevee et e e 1 2 3 4 5 V262
EUCACION....oiviecr ettt 1 2 3 4 5 V263
DIVEISION...coueierir ettt ser e et ser et 1 2 3 4 5 V264
ViIVIENQ . ettt 1 2 3 4 5 V265

Con las ganancias que le genera su negocio, en qué medida ha podido mejorar su negocio en cuanto a:

Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
CaPACITACION..c..ce ettt 1 2 3 4 5 V266
Calidad de los productos..........cccevveveeceernuneen 1 2 3 4 5 V267
Mejores locales comerciales..........ccccvveererenenn. 1 2 3 4 5 V268
Mejores talleres.........oveeveveriereceserercre e s 1 2 3 4 5 V269
Mejores herramientas........eoevveeeereneeeirnennns 1 2 3 4 5 V270

¢En qué medida, las utilidades generadas le permiten Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
continuar con la actividad artesanal?...........ccceceeeveneens 1 2 3 4 5 van

Desempefio ambiental

Al realizar su artesania, en qué medida, utiliza: Nada Poco Regular Mucho Muchisimo
INSECLICIAAS... oo 1 2 3 4 5 V272
ACIAOS..c.ceeveverceeren et eer s 1 2 3 4 5 V273
ESmaltes 0 pinturas........ceeveverneseiresevenesenenes 1 2 3 4 5 V274
Thinner 0 AGUAITAS......ccouveeiveveireseeee v sereenenes 1 2 3 4 5 V275
Gasolinas 0 DIeSel......ccuwiveeereerninererceieee s 1 2 3 4 5 V276
LA ettt 1 2 3 4 5 V277
CarbON....oieieet et 1 2 3 4 5 V278
ABUR ittt s s s 1 2 3 4 5 V279
Barnices......oviiinieiiniic s 1 2 3 4 5 V280

¢En qué medida ha reciclado estos materiales?..... 1 2 3 4 5 v281 -
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¢En qué medida ha reducido la cantidad de

1 2 3 4 5 V282
¢En qué medida ha sustituido esos materiales por

2 3 4 5 V283

otros que no dafien demasiado a la naturaleza?....
¢En qué medida conserva los recursos naturales

1 2 3 4 5 V284
que utiliza para producir su artesania?..................
¢En qué medida reutiliza materiales que pueden

1 2 3 4 5 V285
considerarse como desperdicios?........c.ccecveeeveennn.
¢En qué medida utiliza empaques ecoldgicos-

1 2 3 4 5 V286
biodegradables?.........ccccovveevenienieenieieeeeee
¢En qué medida su actividad produce residuos

1 2 3 4 5 V287
que afectan a la naturaleza?.........ccoccovveevieniennenne
¢En qué medida evita tirar sus residuos al aire?..... 1 2 3 4 5 V288
¢En qué medida evita tirar sus residuos al suelo?.. 1 2 3 4 5 V289
¢En qué medida evita tirar sus residuos al agua?... 1 2 3 4 5 V290
¢En qué medida evita tirar sus residuos al

1 2 3 4 5 V291
AreN@Je?..cceiiiieiieiieeetee e
¢En qué medida tira sus residuos en depdsitos

1 2 3 4 5 V292
ESPECIAIES?. i
¢En qué medida participa en actividades de

1 2 3 4 5 V293
reforestacion?........cceveeiereeninie e
¢En qué medida participa en actividades de

1 2 3 4 5 V294
limpieza de rios, calles, arroyos, etc.?.......c.ccecueuue.
¢En qué medida evita el desperdicio del agua?..... 1 2 3 4 5 V295
¢En qué medida le preocupa la contaminacién de

1 2 3 4 5 V296
Qire, SUEIO Y ABUAP.ccuiciiieeeieiee e
¢En qué medida le preocupa el agotamiento de

1 2 3 4 5 V297
los recursos naturales?.........ccoceeevveciieiinieneenne,
éExisten normas o leyes ambientales que sean

sl (1) NO (2)

aplicables a la produccidn de su artesania?.......... V298
¢En qué medida conoce esas leyes o normas?...... 1 2 3 4 5 V299
¢En qué medida cumple esas leyes o normas?...... 1 2 3 4 5 V300
¢En qué medida esas leyes o normas le han
impedido comercializar sus productos en otros 1 2 3 4 5 V301
MEICAAOS? ettt ettt sttt s

6. FACTORES EXTERNOS
En esta parte se refiere a las condiciones en que se maneja su negocio, es decir los
factores externos que usted no puede controlar y que afectan de manera directa o

indirecta el negocio de las artesanias en general. Recuerde que ninguna respuesta es mala
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o buena. Por favor encierre en un circulo la respuesta con la que se identifique (1, 2, 3,4 6

5).

Hostilidad ambiental

¢En qué medida los competidores (otros artesanos) han afectado (dafiado) su negocio debido a:

LOS Precios de VENTA.......coccueveeevereerereseereeseseree e
Los productos NOVEdOSOS..........cccuruerereerreerereersensenens

Las formas de vender..........coveeeeenreneeeenieseneeennne
La publicidad.....ccc.cveeernecireeirese e s
Las ProMOCIONES......ccoeurueeireeerieeire ettt

La forma de producCion.........cccveeeneeerreseineseeieennne

¢éQué tan dificil es entrar a ofrecer sus artesanias en lugres en donde otros artesanos venden, tales como:

Muy Facil

Rutas turisticas...

Z0Nas arqueolOgicas........coverereverereresereree s
Mercados de artesania.......oceceeeeevereenireeenneseinenens

Uniones de artesanos

Locales CoMUNItArios......ccoveeivereeivenerireneeceenersieeeenan
FEerias [0Cales......coouivemierneeiereeire s s seesae s

Al Gobierno Federal (FONART)

Al Gobierno del Estado.......c.ceceuvireeivcninecnineniineneine
Al Gobierno Municipal........cccceeecenceennecnneciiens
Mercados prinCipales.........oceveereeeveieeeeesesese s

TIANEUIS ettt sttt st see s e aerens

En el negocio de las artesanias, que tan dificil es:

Obtener permiso oficial para iniciar un nuevo negocio.....

Obtener un préstamo para establecer un nuevo negocio.

Competir CON Otros artesanos.........cceeeeiiiiie i

Saber que artesania producen los competidores..............

Saber los precios de la competencia

Venderles a [os intermediarios.........ocveveveeevereereereeniereenines
Obtener las materias primas.......cccooveeeeveineeeeseieeseesesneee s

Manejar el negocio......

Lograr ventas similares a los de la competencia.................

TENEE BXIL0.uiuieeriteetire ettt e st ses e et eas e e s s s e

En qué medida las leyes o normas emitidas por el gobierno han afectado (dafiado) su negocio, en cuanto a:

Poco

Nada

1 2
1

1 2
1 2
1 2
1 2

Facil
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
Muy Facil

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

Regular

w w w w

Regular

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

Facil Regular

2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3
2 3

Mucho

A A B~ B~ b

Difi

4

L S T - -~ R T

cil

Dificil

4

B . T - T -~ R

Muchisimo

v »un o nn o nnoun

Muy dificil
5

v v . 1 1 L1 L1 L1 U»1 wuv

Muy dificil
5

V302

V303

V304

V305

V306

V307

V308

V309

V310

V311

V312

V313

V314

V315

V316

V317

V318

V319

V320

V321

V322

V323

V324

V325

V326

V327

V328
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Nada Poco

FOrmas de Producir.........e e eeeineseeine s seseeeseneienns 1 2
Formas de comercializar........coooceveneinneennensnenenae 1 2
Materias primas a utilizar........c.cceveivecrieercnnecnnnes 1 2

¢En qué medida la crisis financiera han afectado

En qué medida los movimientos sociales han afectado su negocio

Nada Poco
Marchas.... 1 2
HUBIZAS .ttt ettt e s 1 2
Bloqueo de Carreteras.........oeuveveeeeereererereeecreeenenns 1 2
Protestas...... 1 2
Dinamismo ambiental
En qué medida puede usted:
Muy
Facil
Predecir los gustos y preferencias de los clientes.... 5
Predecir los gustos y preferencias de los intermediarios....... 5
En su sector artesanal, en qué medida hay cambios en:
Nada Poco
Materias Primas.......oeeveineeeneineee s e 1 2
Herramientas.......ccocoivricicnccincc e, 1 2
MAQUINAITA .t st 1 2
Formas de producCion..........cceceerenerenerenneeinineenns 1 2
Formas de vender.........covivenerinencrenensecesereieenenne 1 2

Regular

Regular

Facil

Regular

3
3
3

3
3
3

3
3

Mucho

Mucho

Regular

Mucho

A B~ p»

Muchisimo
5
5

Muchisimo

v u un

Muy
Dificil
dificil
2 1
2 1

Muchisimo

v un o un wn

MUCHAS GRACIAS POR SU PARTICIPACION

V329

V330

V331

V332

V333

V334

V335

V336

V337

V338

V339

V340

V341

V342

v343

Si desea conocer los resultados de la presente investigacion, por favor anote su correo electrénico en este

espacio.
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Anexo 2.
Valores para recodificacion en una escala de 5 puntos de acuerdo al
numero de items validados por dimension e indicador.

1. Nada 2. Poco 3. Regular 4. Mucho 5. Muchisimo
2 items 3items 4 items
Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Minimo Maximo Minimo Maximo Minimo Maximo
1 2 3 1 3 5 1 4 6
2 4 5 2 6 8 2 7 10
3 6 7 3 9 11 3 11 14
4 8 9 4 12 13 4 15 18
5 10 5 14 15 5 19 20
5 items 6 items 7 items
Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Minimo Maximo Minimo Maximo Minimo Maximo
5 8 1 6 10 1 7 12
9 12 2 11 15 2 13 18
13 16 3 16 20 3 19 24
17 20 4 21 25 4 25 30
21 25 5 26 30 5 31 35
8 items 9items 10 items
Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Minimo Maximo Minimo Maximo Minimo Maximo
1 8 14 1 9 16 1 10 17
2 15 21 2 17 23 2 18 25
3 22 28 3 24 31 3 26 33
4 29 34 4 32 39 4 34 41
5 35 40 5 40 45 5 42 50
11 items 12 items 13 items
Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Minimo Maximo Minimo Maximo Minimo Maximo
1 11 19 1 12 21 1 13 23
2 20 28 2 22 31 2 24 34
3 29 37 3 32 41 3 35 45
4 38 46 4 42 51 4 46 55
5 47 55 5 52 60 5 56 65
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