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CONFIGURACIONES ORGANIZATIVAS EN SECTORES DINAMICOS Y HOSTILES:
ADECUACION AL CONTEXTO SECTORIAL, COHERENCIA INTERNA Y
RESULTADOS®

RESUMEN: En este trabajo estudiamos, desde un enfoque configuracional, la existencia de diferencias de resultados
entre las configuraciones organizativas en funcién de su coherencia interna y su adecuacioén a las caracteristicas del
sector. A partir de una muestra de 231 empresas de un sector dindmico y hostil -Electronica, Informatica y
Telecomunicaciones-, analizamos las configuraciones organizativas que conviven en el mismo. Hemos obtenido seis
configuraciones organizativas, que nos permiten aproximarnos a la tipologia de Zammuto (1988), incorporando nuevas
dimensiones estratégicas y empresariales para explorar su coherencia interna, vinculadas a las estrategias adoptadas, las
capacidades, el proceso estratégico y el proceso de desarrollo de nuevos productos. Los resultados obtenidos corroboran
la mayoria de las hipotesis planteadas, aunque algunas de ellas de manera débil en funcién de la medida de resultados
utilizada. Detectamos una configuracion de empresas exitosas -prospectores/r-generalistas- que, pese a ser seguidoras
tempranas y no alcanzar la mayor amplitud de dominio, obtienen unos resultados superiores al resto de configuraciones,
debido a su adecuacion a la dinamicidad y hostilidad del contexto sectorial y a la fuerte coherencia interna de los
factores analizados.

Palabras clave: configuracion organizativa, coherencia interna, tipologia de Zammuto (1988), sectores dinamicos y
hostiles, resultado.

ABSTRACT: In this paper we study, from a configurational approach, the existence of performance differences
between organizational configurations depending on their internal coherence and their adaptation to the environment
characteristics. From a sample of 231 firms in a dynamic and hostile sector —Electronic, Information and
Telecommunications-, we analyze the organizational configurations that coexist in it. We have obtained six
configurations, that allow us to come closer to the Zammuto (1988) typology, adding new strategic and managerial
variables in order to explain their internal coherence. These variables are related to the strategies adopted, capabilities,
strategic process and new product development process. The obtained results corroborate most of the proposed
hypothesis, although some of them in a weak way depending on the measure of performance included in the analysis.
We find a configuration of successful firms —prospectors/r-generalists- that, in spite of being early entrants and not
having a broad domain in the market, these firms obtain a greater performance than the other configurations, because of
their adaptation to the dynamism and hostility of the environmental context and to the strong internal coherence of the
analyzed factors.

Key words: organizational configuration, internal coherence, Zamuto (1988) typology, dynamic and hostile sector,
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1. Introduccion

Durante la tltima década, diversos autores del ambito de la direccion estratégica han abogado
por buscar un enfoque integrador de las escuelas de pensamiento estratégico que sirva de
orientacion para las futuras lineas de investigacion (p. ej. Miller, 1996; Foss, 1997; Spanos y
Lioukas, 2001; Farjoun, 2002). Consideramos que el enfoque configuracional puede responder a la
necesidad de contrarrestar la excesiva fragmentacion de la investigacion sobre la direccion
estratégica (Mintzberg, Ahlstrand y Lampel, 1999). Desde este punto de vista, se puede interpretar
adecuadamente el comportamiento estratégico de las empresas en términos de configuraciones
distintivas, es decir, de grupos integrados de dimensiones en relaciéon con una situaciéon y un
momento determinado (Miller, 1996). El enfoque configuracional indica que en las organizaciones,
ciertos elementos de estrategia, estructura y proceso tienden a agruparse para formar
configuraciones. Asi, en un conjunto amplio de empresas tiende a aparecer un numero
relativamente reducido de configuraciones en las que determinadas variables clave se encuentran
alineadas (Meyer, Tsui y Hinings, 1993). El resultado empresarial surge de la coherencia interna de
una serie de factores organizativos y estratégicos, y de su congruencia con determinados factores
contextuales (Wiklund y Shepherd, 2005).

En la literatura se diferencian dos aproximaciones bdsicas del enfoque configuracional
(Ketchen, Thomas y Snow, 1993; Bantel, 1998): el inductivo y el deductivo. El enfoque inductivo
se orienta a la determinacion de configuraciones derivadas empiricamente y apropiadas para un
contexto dado, y ha sido desarrollado en torno al estudio de los grupos estratégicos (p.ej. Harrigan,
1985; McGee y Thomas, 1986; Peteraf y Shanley, 1997). Pese al interés de esta perspectiva,
apreciamos que ha puesto de manifiesto dificultades para relacionar diferentes taxonomias
empiricas con los resultados de la empresa y, en muchos casos, no ha permitido obtener
configuraciones generalizables. Por otro lado, el enfoque deductivo define configuraciones a partir
de teorias previas. Este enfoque ha sido impulsado por la Teoria Contingente Estructural, que incide

en que se requiere un ajuste entre las caracteristicas estructurales y el entorno para obtener un



resultado optimo. Este enfoque configuracional ha aportado resultados relevantes para explicar las
vinculaciones entre el entorno, las configuraciones organizativas y el resultado (p. €j. Smith,
Guthrie y Chen, 1989; Conant, Mokwa y Varadarajan, 1990; Ketchen et al., 1993; Desarbo, Di
Benedetto, Song y Sinha, 2005). Nosotros entendemos que, pese a que se plantea una cierta
complementariedad de las aproximaciones inductivas y deductivas, también existe el peligro de
adentrarse en el estudio de las configuraciones alejandose del soporte de la teoria (Bantel, 1998).
Desde este punto de vista, en nuestro caso nos inclinamos por el desarrollo de una investigacion
desde un enfoque deductivo.

Desde este enfoque han sido varias las tipologias que han tratado de explicar el comportamiento
estratégico en cualquier sector (Burns y Stalker, 1961; Miles y Snow, 1978; Brittain y Freeman, 1980;
Porter, 1980). Una aportacion interesante es la planteada por Zammuto (1988) que, a partir de la
integracion de las orientaciones de la eleccion estratégica y la ecologia de las organizaciones, establece
una clasificacion de estrategias considerando dos dimensiones basicas: el dominio del mercado -amplio
o estrecho- y la base de la competencia -primero en el mercado o eficiencia-. Nosotros consideramos
que esta tipologia cobra un valor relevante por su caracter integrador y dispone de un cierto soporte
empirico en la deteccion de diferencias de resultados (Ketchen ef al., 1993; Bantel, 1998; Camison y
Molina, 1998).

En nuestro caso, siguiendo la metodologia planteada por Bantel (1998), hemos avanzado en el
estudio de las configuraciones en un sector especifico de alta tecnologia, como es el de Electronica,
Informatica y Telecomunicaciones, tomando como base teorica la tipologia de Zammuto (1988).
Por tanto, con nuestra investigaciéon contribuimos al desarrollo del enfoque configuracional de la
estrategia (Miller, 1990, 1996; Meyer et al., 1993; Bantel, 1998; Mintzberg et al., 1999; Sarason y
Tegarden, 2003; Wiklund y Shepherd, 2005), realizando diversas aportaciones a trabajos previos.
Asi, en primer lugar, introducimos la clasificacion de Zammuto (1988), como base deductiva de las
configuraciones, que posee un caracter integrador de las perspectivas de la eleccion de la estrategia
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Miles y Snow, 1978; Brittain y Freeman, 1980). Por otro lado, partiendo de la base metodologica
planteada por Bantel (1998), ampliamos la investigacion de las empresas adolescentes al conjunto
de las empresas e introducimos en el andlisis, ademas de los factores de comportamiento
estratégico, nuevas variables vinculadas a los recursos y capacidades, y al factor empresarial,
siguiendo las recomendaciones de Miller (1996). Este enfoque, aunque dificulta la posibilidad de
desarrollar un analisis longitudinal (Ketchen et al., 1993), nos permite analizar la coherencia interna
de las configuraciones y su relacion con los resultados empresariales.

Pretendemos alcanzar dos objetivos principales con el presente trabajo. En primer lugar,
analizar la tipologia de Zammuto (1988) como base deductiva para explicar la coexistencia de
configuraciones organizativas en sectores de elevado dinamismo y hostilidad, para lo cual, hemos
seleccionado el sector de Electronica, Informatica y Telecomunicaciones. El segundo objetivo es
indagar en la existencia de diferencias de resultados entre las configuraciones detectadas,
incidiendo en su coherencia interna y en su adecuacion a las caracteristicas del entorno sectorial
analizado.

Para abordar los objetivos sefialados, hemos estructurado el desarrollo del trabajo en seis
apartados. Asi, en este primer apartado se realiza una introduccion al tema objeto de estudio y se
plantean los objetivos a alcanzar con esta investigacion. Posteriormente, en el segundo apartado, se
establece la estructura tedrica que soporta la clasificacion de Zammuto (1988) y la incorporacién de
diversas dimensiones para explorar la coherencia interna de las configuraciones. En el tercer
epigrafe se aborda la justificacion y planteamiento de las hipotesis a contrastar para alcanzar los
objetivos propuestos. En el cuarto apartado se define la metodologia a emplear para el desarrollo de
la parte empirica. A continuacion, en el quinto apartado, se recogen los resultados obtenidos y,
finalmente, en el ultimo apartado se exponen las principales conclusiones que se obtienen con el

desarrollo de la investigacion.
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2.1. EL ENFOQUE CONFIGURACIONAL: LA TIPOLOGIA INTEGRADORA DE ZAMMUTO (1988)

El esfuerzo por explicar las vinculaciones entre las condiciones ambientales, las configuraciones
organizativas y el resultado, ha dado lugar a dos escuelas que aparentemente han competido entre
ellas (Ketchen et al., 1993): la eleccion estratégica y la ecologia de las organizaciones.

La perspectiva de la eleccion estratégica se basa en la creencia de que las decisiones
estratégicas, que suponen la respuesta de una organizacion a las condiciones ambientales, son
determinantes importantes de los resultados organizativos. Desde este enfoque, las organizaciones
no solo se adaptan a sus entornos, sino que también influyen en ellos a través de sus acciones (Miles
y Snow, 1978, Weick, 1979). La investigacion empirica conducida a través de la perspectiva de la
eleccion estratégica ha encontrado que un numero limitado de configuraciones organizativas son
viables. Asi, observamos que tipologias, como las de Miles y Snow (1978) y Porter (1980), y
taxonomias, como la de Miller y Friesen (1978), son maneras comunes de describir y predecir el
comportamiento organizativo. Frente a la amplia utilizacion de la tipologia de Porter (1980) para
explicar los resultados’, consideramos que la clasificacion establecida por Miles y Snow (1978)
permite evaluar mejor las variables del entorno e incluye variables relativas a la implantacion de la
estrategia (Hambrick, 1983; Conant et al., 1990; Shortell y Zajac, 1990; Lado, 1997). Para
establecer esta clasificacion los autores se basan en el concepto de ciclo adaptativo y conciben las
estrategias como las respuestas a tres aspectos: empresarial, organizativo y tecnologico. A partir de
aqui diferencian cuatro tipos de estrategias que se pueden identificar en cualquier sector, teniendo
en cuenta las decisiones que se adoptaron en cada una de las dimensiones sefialadas. Estas son
prospector, defensor, analizador y reactor. Esta tipologia caracteriza la organizacion como un
sistema completo, prestando especial atencidon a su orientacion estratégica. Ademads, se mantiene
una correspondencia de cada estrategia con determinadas capacidades distintivas y se plantea como
una dimension clave el ratio en el que la empresa cambia sus productos o mercados (Hambrick,

1983).

4 Varios trabajos demuestran que en entornos de elevada competencia las estrategias puras de Porter (1980) son

amnliamente ciimeradac nor lac aectrateaiac hikhridac (Miller 1009 Rrnanne Zaralic v T 1ao1ilbaec O20NAN



Desde la perspectiva de la ecologia de las organizaciones, el entorno es el determinante primario
de los resultados de la empresa (Hannan y Freeman, 1977, 1984). Este enfoque considera la
estrategia como la manera en que las organizaciones dentro de una poblacion explotan las
oportunidades y recursos que existen en un nicho. Asi, las poblaciones estan compuestas por todas
las organizaciones, dentro de un limite particular, que tienen formas similares respecto a objetivos,
tecnologias, mercados, estructuras, productos y personal (Hannan y Freeman, 1977). Respecto a los
nichos, se entienden como espacios de recursos, que tienen un tamafio y una forma determinada. Se
considera que, dentro de cada nicho, unas configuraciones de estructura y proceso son
seleccionadas para ser exitosas y otras para fracasar. Sin embargo, las organizaciones no pueden
cambiar con facilidad sus formas porque estidn sujetas a potentes fuerzas de inercia, por lo que se
esperan profundas diferencias de resultados entre las formas (Ketchen ef al., 1993). Desde este
enfoque la estrategia se relaciona con dos dimensiones basicas (Brittain y Freeman, 1980), la
amplitud del dominio de la organizacion y como explotan las oportunidades de recursos dentro del
mismo, lo que permite explicar la existencia de diferentes tipos de estrategia en funcion de las
condiciones del entorno. A partir de la combinacioén de estas dos dimensiones, Brittain y Freeman
(1980) establecen una clasificacion de cuatro tipos de estrategias organizativas, que representa los
planteamientos de la ecologia de las organizaciones: r-especialistas, r-generalistas, K-especialistas y
K-generalistas.

Como podemos comprobar, existen diferencias en los planteamientos de ambas perspectivas, ya
que la eleccion estratégica tiene un marcado caracter voluntarista, mientras que la ecologia de las
organizaciones introduce una orientacion determinista del comportamiento de la empresa (Camison,
Molina y Martinez, 1998). Nosotros valoramos positivamente los esfuerzos integradores entre
perspectivas fragmentadas de la estrategia que aporten visiones mas eclécticas de conceptos,
vinculando variables y niveles de analisis previamente desconectados (p. ej. Barney y Ouchi, 1986;
Bowman y Hurrey, 1993; Miller, 1996; Foss, 1997; Mintzberg et al., 1998; Spanos y Lioukas, 2001;

Farjoun, 2002). Consideramos que la adaptacion organizativa permite vincular los enfoques de la



eleccion estratégica y la ecologia de las organizaciones (Farjoun, 2002). En este sentido, Hrebiniak
y Joyce (1985) centran su modelo en la influencia relativa del determinismo ambiental y la eleccion
estratégica, indicando que el impacto de cada uno en la adaptacion puede variar dentro de una
industria a lo largo del tiempo. Por otro lado, ambos enfoques basan sus conceptos de estrategia en
como las organizaciones manipulan sus dominios de actividad (Zammuto, 1988). Entendemos que
la interdependencia entre ambas perspectivas también se ve reforzada por la idea de equifinalidad,
ya que, aunque los resultados que la empresa puede alcanzar se ven fuertemente determinados por
el entorno, es posible la eleccion estratégica que permita seleccionar los medios para obtener esos
mismos resultados (Camison et al., 1998). En el marco de este esfuerzo integrador, consideramos
que es destacable la aportacion de la tipologia de Zammuto (1988, pp. 110-112), como base para la
definicion de configuraciones organizativas que permitan explicar las diferencias de resultados.
Para ello, este autor combina y busca las correspondencias de la clasificacion de Brittain y Freeman
(1980) con la de Miles y Snow (1978). Miles y Snow (1978) sugieren que las organizaciones,
funcionando eficazmente, desarrollan estructuras y procesos consistentes con las estrategias que
ellas eligen seguir. De manera que tres de los cuatro tipos de estrategia son ideales, cuando la
estructura y el proceso son consistentes. Esos tres tipos -el defensor, el prospector y el analizador-
segun Zammuto (1988) son analogos a las formas K-especialistas, r-generalistas y K-generalistas,
respectivamente. El cuarto tipo de organizacion, el reactor, es una categoria residual para
organizaciones en las que la estrategia, la estructura y el proceso son inconsistentes (Miles y Snow,
1978). Por tanto, Zammuto (1988) no incluye este tipo de organizacion en el analisis porque no
representa un tipo de organizacion coherente. Para completar de manera logica la relacion entre las
clasificaciones ecoldgica y de la eleccion estratégica, Zammuto (1988) incorpora un tipo estratégico
recogido por Miles y Snow (1978), pero no incluido en su tipologia. Es la organizacion tipo I
emprendedora (entrepreneurial type) de Fouraker y Stopford (1968). A partir de estas dos
tipologias, Zammuto (1988:110-112) propone las cuatro configuraciones siguientes —Figura 1-:

defensor/K-especialista, analizador/K-generalista, emprendedor/r-especialista y prospector/r-



generalista. Pasamos a comentar brevemente la relacion entre las dos clasificaciones y la
descripcion para cada uno de los tipos estratégicos identificados.
(FIGURA 1)

- Defensor/K-especialista: Los K-especialistas compiten mediante la eficiencia dentro de un
dominio de operaciones relativamente estrecho. Comparando esta definicion con la del defensor de
Miles y Snow (1978), éstos sefialan que el rasgo mas notable de su dominio producto-mercado es su
estrechez y estabilidad. El éxito del defensor en el sector depende de su habilidad para mantener
agresivamente su preeminencia en el segmento de mercado elegido, que se evidencia en el esfuerzo
continuo para volverse tecnologicamente mas eficiente. Con los productos y mercados estables, la
direccion puede dirigir su atencion hacia la reduccion de costes de produccion y distribucion
mientras, simultdneamente, mantiene o mejora la calidad del producto. El resultado se ve en la
habilidad del defensor para ser competitivo en precio. Como podemos observar, el defensor se
corresponde con el K-especialista, a partir de la relativa estrechez de su dominio y la competencia a
través de la eficiencia.

- Analizador/K-generalista: Los K-generalistas también compiten a partir de la eficiencia pero,
al contrario que los K-especialistas, se enfocan a un dominio de actividad relativamente amplio.
Esta descripcion esta fuertemente vinculada con los analizadores de Miles y Snow (1978), que
sefalan que su dominio es una mezcla de productos y mercados, algunos de los cuales son estables,
y otros cambiantes. El tipo ideal de analizador es equilibrado y estd preparado para moverse
rapidamente hacia un nuevo producto o mercado que ha conseguido recientemente un cierto grado
de aceptacion, pero una parte importante de su crecimiento se apoya en la penetracion en su base
tradicional de producto-mercado, en el que reside su fuerza basica. En relacion a su sistema
tecnoldgico, se caracteriza por un grado moderado de eficiencia técnica. Los K-generalistas no
cuentan con ser el primero en entrar al mercado, sino que, una vez que se ha establecido la
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mercado y una produccion eficiente para competir con los r-generalistas y los r-especialistas,
abriendo esa parte del nicho.

- Emprendedor/r-especialista: El r-especialista se mueve rapidamente para explotar
oportunidades dentro de un dominio estrecho de actividad. Como hemos indicado anteriormente,
Zammuto (1988) sefiala que esta forma organizativa no es incluida por Miles y Snow (1978) en su
tipologia, aunque si examinaron la evolucion de la estructura organizativa de Fouraker y Stopford
(1968), cuya primera forma era denominada emprendedora. Segiin Miles y Snow (1978) estas
empresas tienen capacidad para moverse rapida y enérgicamente en areas limitadas, restringidas
solamente por su destreza y la energia de su director. Zammuto (1988) destaca dos componentes
basicos de la organizacion emprendedora, que definen a los r-especialistas, su dominio estrecho y su
habilidad para moverse rapidamente para explotar las nuevas oportunidades.

- Prospector/r-generalista: Estas organizaciones compiten moviéndose rdpidamente para
explotar las nuevas oportunidades dentro de un nicho sobre un dominio relativamente amplio. De
acuerdo con la descripcion de los prospectores realizada por Miles y Snow (1978), su principal
capacidad es ser la primera en el mercado, es decir, encontrar y explotar nuevas oportunidades de
productos y mercados. Su dominio es, generalmente, amplio y en un continuo estado de desarrollo,
ya que la introduccion sistematica de nuevos productos o mercados, en muchos casos se combina
con los cambios en otras partes del dominio.

2.2. LA COHERENCIA INTERNA DE LAS CONFIGURACIONES: DIMENSIONES BASICAS

Desde las primeras aportaciones del enfoque deductivo (Burns y Stalker, 1961), se ha incidido
en la busqueda de la coherencia interna de la estrategia y en su adecuacion a un determinado
contexto para la obtencién de ventajas competitivas. La literatura en direccion de empresas ha
utilizado diferentes términos —congruencia, ajuste, consistencia, complementariedad, alineamiento,
coherencia, grado de configuracion- para denotar las relaciones holisticas entre fenémenos
multidimensionales (Vorhies y Morgan, 2003). Diversos autores identifican la coherencia interna
con el ajuste entre la estrategia y la estructura organizativa (Venkatraman y Camilus, 1984) o con la

consistencia entre las elecciones estratégicas de diferentes niveles de la estrategia (Nath y



Sudharshan (1994). En nuestro caso, consideramos que es conveniente establecer un enfoque mas
amplio de la coherencia interna, identificandola con el grado de configuracion, entendida como “el
nivel en el cual los elementos de la organizacion son orquestados y conectados por un solo tema”
(Miller, 1996:509). Desde este enfoque, para conseguir una ventaja competitiva se requiere una
serie de mecanismos integradores que aseguren la complementariedad de los principales elementos
de la empresa y fortalezcan su coherencia interna con el objetivo central de la misma (Black y Boal,
1994).

La relevancia que atribuye el enfoque configuracional a la coherencia interna de las
configuraciones (Doty, Glick y Huber, 1993; Meyer et al., 1993; Miller, 1996), ha favorecido el
desarrollo de investigaciones que han sugerido diferentes mecanismos integradores para analizar su
consistencia. En este sentido, Miles y Snow (1978) sefialan que las empresas pueden obtener
resultados superiores, si se aproximan a cualquiera de los tres tipos estratégicos ideales
manteniendo la coherencia interna de las dimensiones empresarial o estratégica, organizativa y
tecnologica. Doty et al. (1993) inciden en las ventajas competitivas atribuidas a la coherencia
interna entre los patrones de factores contextuales, estructurales y estratégicos. Miller (1996)
plantea que es conveniente incorporar nuevos elementos para hacer mas comprensibles las
configuraciones y abordar su coherencia interna.

Nosotros consideramos que para abordar la coherencia interna de las configuraciones planteadas
por Zammuto (1988), debemos centrar nuestra atenciéon en diversos mecanismos integradores
planteados por Inkpen y Choudhury (1995), como son las estrategias adoptadas, los recursos y
capacidades, el proceso estratégico y la innovacion’. Los escasos trabajos empiricos basados en la
clasificacion de Zammuto (1988) centran su atencion unicamente en la dimension de la estrategia,
seleccionando las dos variables basicas que definen la tipologia —base de la competencia y &mbito
del dominio- (Ketchen et al., 1993) e incidiendo en la coherencia de los factores competitivos que

configuran la estrategia (Bantel, 1998). Entendemos que debemos prestar una especial atencion a la
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estrategia de la empresa, que debe recoger los factores principales que dan consistencia a la
tipologia de Zammuto (1988) e introducir otros elementos competitivos que permitan explorar la
coherencia de las estrategias adoptadas. Por un lado, consideramos que se deben introducir en el
analisis de la coherencia interna los recursos y capacidades (Miller y Chen, 1996), ya que pueden
ser la base para el desarrollo de una estrategia exitosa, de acuerdo con la Teoria de Recursos y
Capacidades (Barney, 1991; Teece, Pisano y Shuen, 1997). En este sentido, en los ultimos afios
diversos trabajos han analizado la coherencia entre la estrategia desarrollada y los recursos y
capacidades de la empresa (p. ej. Spanos y Lioukas, 2001; Desarbo et al., 2005)°.

Por otro lado, la literatura también ha sefialado la conveniencia de que el proceso estratégico se
adecue a la estrategia desarrollada (Miller, 1992; Winklund y Shepherd, 2005). Entendemos que
hay dos variables del proceso estratégico que adquieren especial relevancia para analizar la
coherencia interna de las configuraciones de Zammuto (1988). En primer lugar, es relevante el
proceso de formacién de la estrategia’, que es un fenémeno amplio de la organizacion que envuelve
la toma de decisiones por la alta direccion y otros miembros de la organizacion (Hart, 1992). En el
analisis de la coherencia interna de las configuraciones de Zammuto (1988) consideramos que
adquiere especial relevancia el caracter emprendedor del proceso, que se vincula con la busqueda de
oportunidades, asuncion de riesgos y acciones decisivas para ser un lider fuerte (Mintzberg, 1973).
También es interesante incorporar la orientacion proactiva del proceso estratégico, relacionada con
la participacion en sectores emergentes y la experimentacion con respuestas potenciales para
cambiar las tendencias del entorno (Venkatraman, 1989). La proactividad se suele vincular con ser
el primero en el mercado de un dominio sectorial o de un producto-mercado particular (Miller y

Friesen, 1984; Covin, Slevin y Heeley, 2000).

® Miles y Snow (1978) sefialan la necesidad de que las empresas dispongan de capacidades estratégicas adecuadas para
el tipo estratégico desarrollado. Diversos trabajos empiricos han constrastado la relacion de diferentes tipos de
capacidades con la tipologia de Miles y Snow (1978) (p.ej. McDaniel y Kolari, 1987; Conant et al., 1990, Shortell y
Zajac, 1990; DeSarbo et al., 2005).

" El proceso de formacion es “un proceso a nivel organizativo que abarca el rango de actividades que las empresas
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Finalmente, en la tipologia de Zammuto (1988) adquiere un papel relevante la innovacion
vinculada a la introduccion de nuevos productos en el mercado. En este sentido, consideramos que
es conveniente incorporar al andlisis de la coherencia interna la integracion del proceso de
desarrollo de nuevos productos, que se refiere a la union de esfuerzos entre las areas funcionales en
el desarrollo y lanzamiento de un nuevo producto (Song y Parry, 1997a). Doty et al. (1993) la
vinculan con la interdependencia tecnoldgica, que es una variable clave para analizar la coherencia
de las estrategias de Miles y Snow (1978). También encontramos diversos autores que sefialan que
la posibilidad de ser lideres precoces en el mercado estd relacionada con el compromiso de la
empresa con la explotacion de los nuevos productos (Tellis y Golder, 1996). En este sentido, Miller
(1996) destaca el fuerte compromiso de recursos con los nuevos productos como un elemento que
da coherencia e impulsa a ser el primero en el mercado.

En nuestro caso, siguiendo estos planteamientos, hemos incorporado una serie de factores que
permiten explorar la coherencia interna de las configuraciones: las estrategias competitivas (Bantel,
1998), los recursos y capacidades (Spanos y Lioukas, 2001; Desarbo et al., 2005), el caracter
emprendedor del proceso de formacion de la estrategia (Dess et al., 1997; Winklund y Shepherd,
2005), la proactividad en la orientacion del proceso estratégico (Venkatraman, 1989), la integracion
del proceso de desarrollo de nuevos productos (Song y Parry, 1997a) y el compromiso interno con
el proceso de desarrollo de nuevos productos (Tellis y Golder, 1996). Estos elementos adquieren
especial relevancia en sectores de fuerte dinamismo y hostilidad (Dess et al., 1997), como es el caso

del sector de Electronica, Informatica y Telecomunicaciones.

3. Planteamiento de hipdtesis

Como hemos sefialado, la clasificacion de Zammuto (1988) aporta un modelo coherente para
comprender el comportamiento estratégico de la empresa. Asi, diferenciando las dimensiones de
entrada pionera al mercado frente a la eficiencia como bases para la competencia, y un ambito de
producto mercado amplio o estrecho, se definen los cuatro tipos de estrategias sefialadas por

Zammuto (1988): (1) defensores/K-especialistas, (2) emprendedores/r-especialistas, (3)



analizadores/K-generalistas y (4) prospectores/r-generalistas. Como sefialan Miles y Snow (1978),
en determinados sectores se observa una mezcla de estrategias, lo que puede ser favorable para el
desarrollo del sector, en el que conviven empresas orientadas a la innovacion y empresas orientadas
a la eficiencia. Zammuto (1988) sefala que la tipologia propuesta es valida para diferentes sectores
y situaciones. Por tanto, esta diversidad de posiciones estratégicas se mantendrd en entornos
caracterizados por un elevado dinamismo y hostilidad, como corresponde al sector de Electronica,
Informatica y Telecomunicaciones. En este sentido, diversos estudios detectan las configuraciones
propuestas por Zammuto (1988) en entornos dindmicos (Ketchen et al., 1993; Bantel, 1998).

Desde este punto de vista, consideramos que a través de la inclusion de las principales variables
que definen la estrategia de la empresa, con la incorporacion de escalas amplias relativas al
comportamiento estratégico (Dess y Davis, 1984; Robinson y Pearce, 1988; McDougall y
Robinson, 1990; Bantel, 1998) y la inclusion de factores vinculados a las capacidades, el proceso
estratégico y el proceso de desarrollo de nuevos productos (Miller, 1996), deben emerger como
dimensiones relevantes los factores estratégicos discriminantes sefialados por Zammuto (1988).
Desde este enfoque, podemos plantear la siguiente hipotesis®: H;: "En entornos sectoriales
dinamicos y hostiles, las empresas seguiran estrategias representadas en uno de los siguientes
cuadrantes estratégicos: defensores/K-especialistas, emprendedores/r-especialistas,
analizadores/K-generalistas y prospectores/r-generalistas”.

Desde el enfoque de la ecologia de las organizaciones, cuando la densidad de la poblacion es
baja, el modelo de disponibilidad de recursos es altamente incierto y los recursos estan dispersos a
lo largo del tiempo y el espacio (Pianka, 1970), tienen éxito las empresas que adoptan una estrategia
r, sobre las que desarrollan una estrategia K (Brittain y Freeman, 1980). Esto supone que en
condiciones de elevado dinamismo, entre las empresas cuyo ambito de dominio es reducido, las
organizaciones que se mueven con mayor rapidez para explotar las nuevas oportunidades de

recursos que se generan en un determinado nicho, son las que obtienen mejores resultados. En este
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sentido, esperamos que en las condiciones ambientales sefialadas los emprendedores, con la
configuracion enfocada para desarrollar y lanzar nuevos productos al mercado, obtendran unos
resultados superiores a los defensores. Tanto Zammuto (1988), desde un enfoque tedrico, como
Ketchen et al.,, (1993), aportando evidencia empirica, concluyen que las organizaciones r1-
especialistas, obtendran ventajas en la etapa formativa de crecimiento de la poblacioén, cuando la
densidad de la poblacién es limitada, tanto cuando emergen nuevos nichos, como cuando los
cambios en sus estructuras hacen posible nuevas formas de posible resultado. De acuerdo con este
planteamiento proponemos la hipotesis siguiente: H,: "En entornos sectoriales dinamicos y hostiles,
entre las configuraciones especialistas, las empresas emprendedoras obtendran mayores resultados
que las defensoras”.

En relacion a las estrategias K, orientadas hacia la eficiencia, cuando nos situamos en entornos
con una elevada incertidumbre y un fuerte potencial de mercado, las empresas que poseen
actividades expansivas, tienen mas posibilidades de tener éxito (Hannan y Freeman, 1977; Brittain
y Freeman, 1980; Porter, 1980). Bantel (1998) comprueba que las empresas analizadoras pueden ser
las mejor preparadas para competir en variedad de entornos con ajustes productivos segin sus
necesidades. Esto es coherente con los resultados obtenidos por Zajac y Shortell (1989) que,
partiendo de la clasificacion de Miles y Snow (1978), observan que en ambientes dindmicos los
defensores obtienen resultados inferiores a los analizadores. De manera coherente con este
planteamiento, formulamos una tercera hipotesis: Hz: "En entornos sectoriales dinamicos y hostiles,
entre las configuraciones K, las empresas analizadoras obtendran mayores resultados que las
defensoras".

Zammuto (1988) senala que cuando los prospectores disponen de la flexibilidad necesaria para
encontrar y explotar oportunidades en diferentes dominios, éstos dispondran de ventajas en sectores
inestables. Por tanto, en dichas condiciones, los prospectores obtendran mayores beneficios. Zajac y
Shortell (1989) y Bantel (1998) aportan evidencia empirica en este sentido. Ademas, de acuerdo con

la literatura sobre la ventaja del primer entrante, consideramos que como consecuencia de llevar a



cabo una estrategia pionera, que se corresponderia con la estrategia prospectora de Zammuto
(1988), las empresas obtendran diversas ventajas que se traduciran en la obtencion de unos mayores
niveles de resultado, siempre que dispongan de los recursos y capacidades necesarios y establezcan
un compromiso con el desarrollo de los nuevos productos que les permita acceder a un mercado
amplio (Urban, Carter, Reynolds y Mucha, 1986; Kerin, Varadarajan y Peterson, 1992; Lieberman y
Montgomery, 1998). De acuerdo con estos planteamientos podemos establecer la siguiente
hipotesis: Hy: "En entornos sectoriales dinamicos y hostiles, las configuraciones prospectoras/r-
generalistas obtendran mayores resultados que las otras tres configuraciones planteadas”.

Como hemos sefialado, diversas investigaciones demuestran que, teniendo en cuenta las
condiciones del entorno, determinadas configuraciones organizativas permiten obtener mayores
resultados que otras (Hambrick, 1983; Zajac y Shortell, 1989; Ketchen et al., 1993; Bantel, 1998).
Sin embargo, una serie de autores inciden en que las diferencias de resultados entre los arquetipos
estratégicos se explican fundamentalmente por la coherencia y consistencia a lo largo del tiempo de
las diversas dimensiones que definen una configuracion (Miles y Snow, 1978; Inkpen y Choudhury,
1995, Miller, 1996). Diferentes trabajos demuestran la obtencion de resultados superiores de las
configuraciones mas coherentes (Snow y Hrebiniak, 1980; Smith ef al. 1986; Conant et al., 1990;
Desarbo, et al., 2005). En este sentido, entendemos que la coherencia de la estrategia desarrollada
con elementos como los recursos y capacidades, el proceso estratégico o la innovacion se convierte
en un factor determinante de los resultados empresariales. De manera que, asumiendo la
importancia de la adecuacion de la estrategia adoptada, entre las configuraciones similares, aquellas
que sean mas coherentes obtendran mayores resultados. Desde este enfoque podemos plantear la
siguiente hipotesis: Hs: "En entornos sectoriales dinamicos y hostiles, entre las configuraciones

situadas en el mismo cuadrante estratégico, la mas coherente obtendra mayores resultados”.

4. Disefio de la investigacion

Para poder contrastar las hipotesis planteadas y, asi, alcanzar los objetivos propuestos hemos

realizado un estudio empirico. Para su desarrollo hemos optado por centrarnos en un sector



dindmico y hostil como es el de la Electronica, Informdtica y Telecomunicaciones (Gonzélez
Moreno, 2002). El fichero de empresas fue generado a partir de cinco fuentes de datos: ANIEL,
Censo de exportadores, Fomento de la produccion, Europage y Camerdata. Es necesario senalar que
se afiadid también una condicion adicional, asi, en todas las bases de datos utilizadas se siguid el
criterio de no incluir aquellas empresas que tuvieran menos de 10 trabajadores, debido a que las
consideraciones planteadas en los apartados tedricos requieren una estructura operativa minima, y
necesitan el planteamiento de una problematica especifica (Spanos y Lioukas, 2001).

Una vez eliminadas las duplicidades que aparecieron por la utilizacion de distintas fuentes de
informacion, obtuvimos una base de datos de 1847 registros, a la que procedimos a enviar el
cuestionario elaborado para este estudio. Como hemos especificado, la informacion objeto de
estudio fue recogida mediante un cuestionario dirigido al gerente de la empresa, que enviamos y nos
lo devolvieron cumplimentado por correo postal. Previamente al envio del cuestionario definitivo se
realizd un pretest con nueve empresas del sector objeto de estudio. Asimismo, realizamos
discusiones en profundidad con académicos y expertos en el disefio de cuestionarios.

A continuacion, se muestra una tabla resumen (tabla 1) en la que se recogen el conjunto de
variables incorporadas en el cuestionario, asi como el nimero de itemes que incluyen y la fuente de
la que proceden'’. En primer lugar, recogemos la dimension contexto organizativo, que incluye dos
variables, el tamafio —medido a partir del numero de trabajadores- y la edad de las empresas —
numero de afios desde su creacion-, que nos sirvieron para controlar su posible incidencia en los
resultados. También introducimos tres variables dentro de la dimension contexto sectorial —
dinamismo, hostilidad no en precios y hostilidad en precios-, para caracterizar el sector analizado y

comprobar que es altamente dindmico y hostil.

? Este namero fue calculado después de la realizacion del anélisis empirico, ya que tras haber recibido un gran nimero
de cuestionarios devueltos procedimos a contactar nuevamente con las empresas. Tras este proceso concluimos que un
porcentaje de las mismas ya no operaba en el mercado.

' Para la medicién de las variables hemos utilizado escalas multi-item subjetivas (tipo Liker de cinco puntos) valoradas

por la gerencia de la empresa, que es un criterio generalmente aceptado en la literatura sobre direccion estratégica
([Srnanne v T 1iotilbaec 2001)



Para delimitar las configuraciones organizativas, hemos incorporado una serie de variables
agrupadas en cuatro dimensiones: estrategia competitiva —factores competitivos-, capacidades —
organizativas, en marketing y técnicas-, proceso estratégico —caracter emprendedor y proactividad-
y proceso de desarrollo de los nuevos productos —integracion del proceso y compromiso interno-.
Estas dimensiones nos permiten identificar las configuraciones con la tipologia de Zammuto (1988)
y, siguiendo los planteamientos de Miller (1996), explorar su coherencia interna.

Finalmente, para medir el resultado de la empresa hemos incluido cuatro variables —
rentabilidad, crecimiento, resultado de nuevos productos y resultado general- (Venkatraman y
Ramanujan, 1987). Las diferentes medidas de resultados se establecieron como el producto del
grado de importancia de las mismas por el grado de satisfaccion que le otorgan los gerentes (Gupta
y Govindarajan, 1984). Asi mismo, en la pregunta se ha establecido un horizonte temporal de tres
afos en la valoracion de los resultados, para evitar las fluctuaciones temporales y aproximarnos a la
nocion de sostenibilidad de los resultados, siguiendo el criterio de Spanos y Lioukas (2001).

(TABLA 1)

Tras el primer envio, procedimos a realizar un segundo envio del cuestionario a las tres
semanas, obteniéndose en conjunto un total de 231 cuestionarios validos, lo que constituye una tasa
de respuesta del 12.5%, que podemos considerar aceptable dado el bajo indice de respuesta de las
encuestas postales. En relacion con la significatividad de la muestra, para un nivel de confianza del
95 %, y la situacion mas desfavorable posible de p=q=0.5, tenemos un error muestral del 6.03 %.
Una vez recogida la informacion, pasamos a su tratamiento con el objetivo de contrastar las
hipotesis planteadas en nuestra investigacion.

Para analizar la posible existencia de un sesgo de no respuesta (Amstrong y Overton, 1977), se
realizo un test T de diferencia de medias para todas las variables utilizadas en este estudio, entre las
encuestas recibidas en las tres primeras semanas después del primer envio (152) y las que se
recibieron posteriormente (79). Con la realizacion del test, no se observaron diferencias
significativas entre las variables, lo que nos permite considerar que no existe un sesgo de no

respuesta en la investigacion. Ademas, hemos procedido a comparar el nivel medio de la variable



tamafio de la empresa entre el total de la poblacion y las empresas que forman la muestra,
obteniéndose para ambos casos valores muy proximos.
4.1. TECNICAS ANALITICAS

Las técnicas analiticas empleadas en el desarrollo de la investigacion pueden ser agrupadas en
cuatro fases. En primer lugar, se realiza un analisis factorial de una escala ampliada de los factores
competitivos sefialados por Robinson y Pearce (1988). Posteriormente, para la determinacion de las
configuraciones, realizamos un analisis de conglomerados incorporando los factores de
comportamiento estratégico obtenidos previamente y los valores de las variables tipificadas
vinculados a las capacidades, el caracter emprendedor del proceso de formacion de la estrategia, la
proactividad en la orientacion estratégica, la integracion del proceso de desarrollo de nuevos
productos y el compromiso interno con el desarrollo de los nuevos productos. Inicialmente
efectuamos un andlisis jerarquico, para determinar el numero adecuado de grupos a extraer. La
evaluacion de los resultados de este analisis se complementa con el criterio sefialado por Ferguson y
Ketchen (1999) de tender a ampliar el nimero de configuraciones para mejorar el poder explicativo
de los resultados obtenidos. A continuacion, a través del analisis de conglomerados de K-medias, se
determinan los grupos de empresas que definen cada configuracion. Para la identificacion de las
configuraciones con la tipologia de Zammuto (1988), siguiendo la metodologia de Bantel (1998),
esperamos que, entre los factores con un mayor poder explicativo del andlisis factorial, emerjan las
dos dimensiones basicas que nos permitan situar en los cuatro cuadrantes estratégicos definidos por
Zammuto (1988) las configuraciones obtenidas en funcion de sus valores medios''. Posteriormente,
evaluamos la validez de la clasificacion mediante un andlisis discriminante y describimos las
configuraciones obtenidas, completando la comparacion de los valores medios de las diferentes

variables con un andlisis ANOVA y un Test de Scheffé, lo que nos permitira contrastar la primera

" "En contraste con el estudio de Bantel (1998), nosotros incorporamos a la identificacion de las configuraciones,
ademas de la dimension de estrategia, las dimensiones de capacidades, proceso estratégico y proceso de desarrollo de
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hipdtesis (Hl)lz. También realizamos un analisis similar sobre las diversas variables de resultado
para determinar las diferencias existentes en las mismas para el conjunto y entre pares de
configuraciones. Este andlisis nos permitird contrastar las hipotesis H, Hs y Hy. Finalmente, para
contrastar la hipotesis Hs, analizamos los valores de las variables que definen las configuraciones
situadas en un mismo cuadrante de la clasificacion de Zammuto (1988), explorando su coherencia

interna y, posteriormente, comprobando las diferencias de resultados entre las mismas.

5. Resultados
5.1. ANALISIS FACTORIAL

En relacion a la realizacion del andlisis factorial para las variables de estrategia, utilizamos una
version modificada de la escala propuesta por Dess y Davis (1984), posteriormente adaptada por
Robinson y Pearce (1988), eliminando aquellas variables que presentaban comunalidades inferiores
a 0.5", e incluyendo nuevas variables procedentes de la escala propuesta por Covin et al. (2000).
De acuerdo con la orientacion de diversos trabajos, limitamos el nimero de variables, con la menor
pérdida de informacion y la inclusion de las variables relevantes.

Para comprobar la normalidad de los datos utilizamos los test estadisticos basados en el valor de
simetria y valor de curtosis (Hair, Anderson, Tatham y Black, 1999). En ambos casos hemos
calculado los valores de estos descriptivos para todas las variables incluidas en el andlisis factorial,
y hemos comprobado que los resultados no exceden del valor critico, por lo que podemos aceptar el
supuesto de normalidad de los datos. El analisis de la linealidad de los datos lo hemos realizado a
partir de la prueba KMO", que mide la linealidad de todas variables incluidas en el analisis en

conjunto. Ademas, hemos calculado la matriz anti-imagen'>, con objeto de comprobar los supuestos

12 L a realizacién de estos analisis sobre las variables de contexto organizativo (tamafio y edad) nos permitirdn controlar
su posible incidencia en la identificacion de las configuraciones.

1> Se eliminaron estas variables debido a que la informacion adicional que se obtiene con su inclusion es minima y
pueden desvirtuar la interpretacion de los factores obtenidos.

4 La medida de la adecuacién muestral de Kaiser-Meyer-Olkin contrasta si las correlaciones parciales entre las
variables son pequefias.

'> La matriz de correlaciones anti-imagen contiene los negativos de los coeficientes de correlacion parcial. En un buen
modelo factorial la mayoria de los elementos no diagonales deben ser pequefios. En la diagonal de la matriz de
correlaciones anti-imagen se muestra la medida de adecuacion muestral para esa variable. Estos valores deben estar por
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de linealidad de manera individual al realizar el analisis factorial. En este caso, los valores
obtenidos en ambas pruebas nos permiten aceptar el supuesto de linealidad de los datos. También
hemos realizado la prueba de esfericidad de Barlett, cuyos resultados demuestran la adecuacion del
analisis factorial .

Una vez analizada la calidad de los datos, a través del método de analisis factorial de
componentes principales, obtuvimos seis factores que explican el 62,96% del total de la varianza.
La matriz obtenida de la aplicacion del método varimax, recogida en la tabla 2, nos permite abordar
la interpretacion de los factores obtenidos de manera simplificada.

(TABLA 2)
- Factor 1: Amplitud de producto-mercado/esfuerzo en marketing: Las mayores saturaciones para
este factor se encuentran en variables relacionadas con las funciones de marketing y variables que
informan del ambito estratégico de las operaciones, concretamente de la amplitud del dominio de la
empresa.
- Factor 2: Entrada en el mercado/nuevos productos: Todas las variables que presentan saturaciones
elevadas en este factor hacen referencia a la introduccion de nuevos productos en el mercado y, mas
concretamente, al momento de introducirlos en el mercado en relacion a la competencia.
- Factor 3: Innovacion en el proceso de produccion: Las altas saturaciones de variables vinculadas a
los esfuerzos en mejorar la validez de las materias primas e innovacion en el proceso de fabricacion
reflejan la busqueda por parte de la empresa de mejoras constantes en sus métodos de produccion.
- Factor 4: Servicio a los clientes externos e internos: Las variables con mayores saturaciones en
este factor indican grandes esfuerzos por parte de las empresas en la formacion del personal y en el
servicio al cliente.
- Factor 5: Calidad: Orientacion de la empresa a la calidad en productos y procesos, lo cual nos
indica el grado en el que la empresa busca diferenciarse del resto de empresas del mercado

ofertando productos de mayor calidad.

6 1a prueba de esfericidad de Bartlett contrasta si la matriz de correlaciones es una matriz identidad, que indicaria que
el modelo factorial es inadecuado.



- Factor 6: Productividad: Las elevadas saturaciones en las variables reduccion de costes, precio
competitivo y productividad ponen de manifiesto la atencion de la empresa a la mejora de la
productividad a través de la fijacion de costes bajos y de su traslado a la reduccion de precios.

Como podemos comprobar, los dos primeros factores —amplitud de producto-mercado/esfuerzo
en marketing y entrada en el mercado/nuevos productos- se aproximan a los extraidos por Bantel
(1998), que nos sirven para enmarcar a las empresas en las dos principales dimensiones recogidas
por Zammuto (1988). Estos dos factores explican los porcentajes mas elevados de la varianza
(17,01% y 11,83%, respectivamente) y obtienen los niveles mas elevados de o (0.8128 para el

factor 1 y 0.716 para el factor 2), lo que afianza su fiabilidad como instrumento de medida.

5.2. ANALISIS DE VALIDEZ Y FIABILIDAD

Previamente al andlisis de las hipotesis propuestas realizamos el analisis de la validez y
fiabilidad de las escalas. Respecto a la validez, tenemos en consideracion su validez de contenido,
convergente y discriminante. Por un lado, garantizamos la validez de contenido con la utilizacion de
escalas validadas en trabajos empiricos previos (ver tabla 1). Ademads, a partir de una amplia
revision de la literatura, hemos procurado que se correspondan con los conceptos utilizados en la
teoria y que recojan todas las variables relevantes.

Para comprobar la validez convergente, utilizamos la técnica del analisis factorial confirmatorio
a partir del modelo de ecuaciones estructurales. Como podemos comprobar en la tabla 3, los indices
de bondad del ajuste presentaron niveles aceptables. Por lo que se refiere a la validez discriminante,
hemos realizado un andlisis de correlaciones entre los factores obtenidos a partir de la realizacion
del andlisis factorial, comprobando que los coeficientes de correlacion son en todos los casos muy
reducidos'’. De manera que podemos sefialar que los factores explican diferentes conceptos y, por
tanto, nuestra escala presenta validez discriminante.

(TABLA 3)
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En relacion a la validez concurrente de las medidas de resultado subjetivas incluidas en el
estudio, hemos procedido al calculo de las correlaciones entre éstas y diversas medidas de resultado
objetivas (rentabilidad sobre la inversion e incremento de ventas), que fueron obtenidas a partir de
la base de datos SABI. Las correlaciones obtenidas para una muestra de empresas resultaron
positivas 'y significativas para las medidas subjetivas de rentabilidad y crecimiento,
respectivamente'®.

En cuanto al analisis de la fiabilidad de las escalas utilizamos el estadistico alpha propuesto por
Cronbach (1951). En Ia tabla 4 se muestran los resultados correspondientes al célculo de los a para
cada una de las escalas utilizadas en la encuesta.

(TABLA 4)

Como podemos comprobar, en la mayoria de las variables, el valor de a se sitiia por encima de
0,7, lo que demuestra una fiabilidad aceptable de las mismas como instrumentos de medida.
Encontramos tres variables en los que el valor de a se situa en el intervalo entre 0,6 y 0,7 (hostilidad
en precios -0,6155-, capacidades técnicas -0,66- y rentabilidad -0,64-) que, si bien son menos
fiables, consideramos que son admisibles, de acuerdo con los criterios de Churchill (1979)". Por
tanto, consideramos que la medicion de las variables a través de las escalas planteadas tiene una
consistencia interna aceptable para los objetivos del estudio®.

Finalmente, para proceder a la caracterizacion del sector y comprobar que, tal y como plantea la
literatura, el sector seleccionado es altamente dindmico y hostil, calculamos la media y la
desviacion tipica de las variables dinamismo y hostilidad, obteniendo en todos los casos valores
medios situados significativamente por encima de la puntuacion media de la escala (3.51 en el
dinamismo, 3.66 en la hostilidad en precios y 3.72 en la hostilidad no en precios) y desviaciones

tipicas reducidas (inferiores en todos los casos a 0.9).

'8 El nimero de empresas que se incluyeron en esta prueba fueron 90 y la hipétesis de independencia entre las variables
se rechazd con una significatividad del 95%.

1% Estos indices de fiabilidad son similares a los obtenidos en diferentes trabajos del campo de la Direccién Estratégica
(p. ¢j. Bantel, 1998; Spanos y Lioukas, 2001).

% Aunque los indices de fiabilidad no alcanzan los niveles exigidos para validar una teoria (Nunnally, 1967), los
analisis realizados sobre de la calidad de los datos, de mayor amplitud y exigencia que en el trabajo de Bantel (1998),
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5.3. DETERMINACION DE LAS CONFIGURACIONES

Para determinar las configuraciones agrupamos los elementos de la muestra mediante un
analisis de conglomerados. Para la definicion de los grupos, incluimos un amplio nimero de
variables relacionadas con la estrategia de la empresa, siguiendo el criterio de Miller (1996)*'. Asi,
incorporamos los seis factores de comportamiento estratégico obtenidos en el analisis factorial
previo, y los valores tipificados de las variables que representan los recursos y capacidades
(organizativas, de marketing y técnicas), la formacién y orientacion del proceso estratégico
(caracter emprendedor y proactividad) y el proceso de desarrollo de nuevos productos (integracion
y compromiso interno)*.

En la tabla 5 se recogen los valores medios de las variables utilizadas para cada uno de los
conglomerados. Para contrastar la validez de la clasificacion realizada con el andlisis de
conglomerados, realizamos un anélisis discriminante descriptivo, con el que comprobamos que el
93% de los casos habian sido bien clasificados®. Asi mismo, los valores de Lambda de Wilks para
las diferentes variables son significativos para p<0.001. Estos resultados nos permiten validar la
clasificacion obtenida.

(TABLA 5)

Siguiendo la metodologia de Bantel (1998), situamos los seis grupos obtenidos en los cuatro
cuadrantes estratégicos de Zammuto (1988) en funcion de los valores obtenidos en los dos primeros
factores estratégicos (amplitud de producto-mercado/esfuerzo en marketing y entrada en el
mercado/nuevos productos). Como podemos comprobar en la figura 2, los valores obtenidos nos
llevan a situar un grupo en los cuadrantes de prospectores/r-generalistas, emprendedores/r-
especialistas 'y analizadores/K-generalistas, mientras que en el caso de los defensores/K-

especialistas hemos diferenciado tres grupos que hemos denominado defensores de bajo coste,

*! Previamente se realizo un analisis de correlaciones entre pares de variables, y el coeficiente de correlacion de Pearson
en ningun caso alcanzo6 el valor de 0,7.

*? La tipificacion previa de las variables evita que éstas tengan diferente relevancia en la determinacion de la distancia
euclidea entre pares de individuos.
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defensores de la calidad y el servicio, y defensores indefinidos®*. Pasamos a describir las principales
caracteristicas de los seis conglomerados obtenidos, incidiendo en la puntuacion de los dos factores
sefalados.

(FIGURA 2)

Cluster 1: Prospectores/r-generalistas. Este primer grupo, formado por 47 empresas, posee
valores elevados en los dos primeros factores -amplitud de producto-mercado/esfuerzo en
marketing y entrada en el mercado/nuevos productos-, lo que nos permite clasificarlos como
prospectores/r-generalistas, siguiendo la denominacion de Zammuto (1988). En conjunto, podemos
establecer que se trata del grupo de empresas mejor posicionadas en las capacidades organizativas,
en marketing y técnicas, el caracter emprendedor del proceso estratégico, la orientacion proactiva,
asi como, la integracion del proceso de desarrollo de nuevos productos y el compromiso de
recursos con los nuevos productos. Estas empresas entran al mercado inmediatamente después de
los pioneros y, ademas, lo hacen con los recursos necesarios para mantenerse como lideres del
mercado cuando vayan sucediéndose posteriores entradas (Tellis y Golder, 1996). Este
comportamiento, orientado a la mejora constante y al liderazgo, se pone también de manifiesto en el
hecho de que siguen realizando mejoras incrementales en el proceso. Ademads, su estrategia
competitiva tiene similitudes con la de utilidad (De Castro y Chrisman, 1995), ya que persiguen
simultaneamente la diferenciacion en calidad y el servicio al cliente, y el liderazgo en costes.
Comprobamos que las caracteristicas de esta configuracion son coherentes con las planteadas por
Zammuto (1988).

Cluster 2: Analizadores/K-generalistas. En contraste con el grupo anterior, las 39 empresas que
forman parte de este segundo conglomerado, presentan un comportamiento seguidor, que se deduce
de las puntuaciones negativas obtenidas en los factores entrada en el mercado/nuevos productos e
innovacion en proceso. Por el contrario, presentan puntuaciones positivas elevadas en los factores

amplitud de producto-mercado/esfuerzo en marketing y productividad. Los valores obtenidos en los

# A diferencia de los resultados de nuestro estudio, Bantel (1998) identifica un tinico grupo en el cuadrante de los
defensores/K-especialistas 'y los analizadores/K-generalistas, y dos grupos en los cuadrantes emprendedores/r-
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dos primeros factores nos conducen a denominar este conglomerado como analizadores/K-
generalistas, siguiendo la terminologia de Zammuto (1988). En conjunto se trata de un grupo de
empresas cuyas caracteristicas basicas son coherentes con la configuracion senalada, que podriamos
también calificar como seguidores intermedios orientados al marketing, pero que entran al mercado
sin el nivel de capacidades organizativas y técnicas necesarias para convertirse en lideres del
mercado. Ademas, no mantienen un comportamiento de mejora a partir de sucesivas innovaciones
incrementales, sino que, por el contrario, son el grupo que menos innovacion de proceso realiza. Su
nivel de capacidades técnicas es el mas bajo del conjunto de conglomerados, lo cual es consistente
con la falta de innovaciones en proceso. Por otra parte, su escaso caracter emprendedor en el
proceso de formulacion de la estrategia y en el proceso de desarrollo de nuevos productos, indica
que, a pesar de no entrar al mercado mucho después que el grupo anterior, su orientacion es menos
proactiva. Sin embargo, su elevado nivel de eficiencia y las capacidades en marketing le permiten
penetrar en los mercados actuales manteniendo un dmbito amplio de actividad, de manera coherente
con las caracteristicas sefialadas por Zammuto (1988).

Cluster 3: Emprendedores/r-especialistas. Las 34 empresas que conforman este grupo pueden
definirse como las empresas pioneras, que entran las primeras al mercado e invierten en el proceso
de desarrollo de nuevos productos. Sin embargo, este comportamiento, inicialmente innovador, no
se traslada a un posterior desarrollo de innovaciones en proceso. Los resultados muestran que las
empresas del grupo estan orientadas a la calidad; sin embargo se sitiian en valores muy reducidos
de productividad. Ademas, las puntuaciones obtenidas en los dos primeros factores nos permiten
deducir que la orientacion estratégica de estas empresas se basa en entrar los primeros al mercado
actuando en un ambito reducido. Esto nos lleva a denominar al grupo como emprendedores/r-
especialistas, siguiendo las caracteristicas de las empresas planteadas por Zammuto (1988). Por otra
parte, estas empresas poseen niveles intermedios de capacidades organizativas, en marketing y
técnicas. Sin embargo, el hecho de que su ambito de dominio sea tan reducido, nos lleva a pensar

que se trata de empresas que no han llegado a "captar la vision del mercado masivo", circunstancia



que, segin Golder y Tellis (1993), resulta una condicion que la empresa debe cumplir para
convertirse en lider del mercado®. En conjunto, podemos sefialar un cierto grado de coherencia de
los factores analizados con la configuracion planteada.

Cluster 4: Defensores indefinidos/K-especialistas. Podemos situar a estas empresas en la
clasificacion de Zammuto (1988) como defensores/K-especialistas, por sus reducidos valores en los
dos primeros factores. Sin embargo, su posicion estratégica ambigua y la indefinicion de su
estrategia nos aproxima a su identificacion con los reactores de Miles y Snow (1978). Las 24
empresas pertenecientes a este conglomerado presentan puntuaciones negativas en la mayoria de los
factores estratégicos. Se trata de empresas que entran tarde al mercado y compiten en un ambito de
producto y de mercado reducido. Tampoco orientan su competencia a la calidad o a la reduccion de
costes. Estos no parecen tener una orientacion consistente hacia determinados productos y
mercados, y actian principalmente para responder a la competencia u otras presiones del mercado a
corto plazo. Estas caracteristicas nos llevan a denominarlos como defensores indefinidos/K-
especialistas. Se trata, por tanto, de las empresas que entran mas tarde en un nicho de mercado.
Pese a la indefinicion de su estrategia, mantienen un cierto esfuerzo en la innovacion en proceso 'y
en el servicio al cliente, aunque este esfuerzo no se asienta en un nivel minimo de capacidades en
marketing. Por otra parte, disponen de un nivel intermedio de capacidades técnicas, que se plasman
en el desarrollo de innovaciones en proceso. En conjunto estas empresas carecen de las capacidades
necesarias para llevar a cabo una estrategia exitosa a partir de una entrada tardia al mercado. De
manera que la ambigiiedad de su comportamiento estratégico nos lleva a considerarlo una
configuracion débil en los términos planteados por Miller (1996).

Cluster 5: Defensores del servicio a los clientes y la calidad/K-especialistas. En el quinto
conglomerado nos encontramos con el grupo mas reducido de empresas —14-, cuyo comportamiento
estratégico consiste en entrar muy tarde al mercado -seguidores tardios-, sin realizar innovaciones ni

en producto ni en proceso. Ademas, sabemos que las empresas de este grupo orientan su estrategia a

» Las condiciones para ser lideres del mercado, desde la perspectiva planteada por Golder y Tellis (1993), estin
recogidas en la variable compromiso de recursos con nuevos productos.



la mejora de la calidad y el servicio al cliente, en un ambito relativamente reducido, haciendo un
escaso énfasis en la reduccion de costes’. Los valores de los dos primeros factores nos permiten
identificar este grupo como defensores/K-especialistas en los términos definidos por Zammuto
(1988); sin embargo, sus caracteristicas manifiestan incoherencias relevantes con la configuracion
propuesta. Las empresas de este grupo presentan niveles medios de capacidades organizativas y
técnicas, mientras que las capacidades en marketing son muy reducidas. Se sitiian en niveles bajos
en la orientacion proactiva de la estrategia, €l compromiso de recursos con los nuevos productos'y
el proceso de desarrollo de nuevos productos. Sin embargo, las empresas desarrollan un proceso de
formulacion de la estrategia de marcado caracter emprendedor, que supone la participacion activa 'y
creativa de los trabajadores que se orienta a la mejora de la calidad y el servicio a los clientes. En
resumen, estas empresas son seguidores tardios que intentan proteger un dominio limitado de
productos y clientes. Sin embargo, sus limitados esfuerzos por reducir los costes y por mejorar sus
procesos, asi como su falta de capacidades de marketing ponen de manifiesto la debilidad de esta
configuracion, cuyas caracteristicas no son coherentes con la planteada por Zammuto (1988).
Cluster 6: Defensores de bajo coste/K-especialistas. En este caso nos encontramos con un
amplio grupo de 54 empresas que entran relativamente tarde al mercado y cuyo dmbito de dominio
se sitia en una posicion intermedia. Estas empresas se caracterizan por su orientacion estratégica a
la realizacion de innovaciones de proceso y su atencidn a la mejora de costes y la productividad.
Estas empresas mantienen niveles aceptables de calidad en sus productos, sin embargo, realizan un
escaso esfuerzo en el servicio al cliente y la atencion a los recursos humanos. Estas empresas las
podemos encuadrar dentro del grupo de los defensores/K-especialistas definido por Zammuto
(1988), que desarrollan un esfuerzo continuo para ser tecnolégicamente mas eficientes, atendiendo a
la reduccion de costes para ser mas competitivo en precios y limitando al maximo los esfuerzos en
la acumulacion de capacidades. Este grupo, que se aproxima a los defensores de bajos costes

definidos por Slater y Olson (2000), esta formado por empresas seguidoras tardias, que defienden
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de manera agresiva su dominio a través de la oferta de productos a precios bajos, basada en la
continuidad de sus innovaciones de proceso y la mejora de su productividad. Comprobamos que se
trata de una configuracion fuerte, en la que se mantiene la coherencia con la estrategia seguida a
través de la restriccion de la inversion en los diversos tipos de capacidades y en el desarrollo de
nuevos productos, y se establece un control estricto en el proceso estratégico.

5.4. CONTRASTE DE HIPOTESIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

A partir de la caracterizacion del entorno realizada previamente, podemos apreciar que en un
sector dinamico y hostil, como es el de Electronica, Informatica y Telecomunicaciones, coexisten
empresas que se situan en los cuatro cuadrantes planteados por Zammuto (1998). Asi, cuando
representamos a las empresas de la muestra de acuerdo a las variables base de la competencia
(primero en el mercado o eficiencia) y dmbito de dominio (estrecho o amplio), observamos que
¢stas se sitilan en los cuatro cuadrantes definidos por estas variables, tal y como se plantea en el
esquema de Zammuto (1998). Por otro lado, el analisis ANOVA vy el test de Scheffé realizados para
las variables incorporadas al andlisis de conglomerados (tabla 6), pone de manifiesto la existencia
de diferencias significativas entre pares de grupos, lo que denota heterogeneidad entre los mismos®’.
Esto es coherente con lo indicado por Brittain y Freeman (1980) en relacion a la convivencia dentro
de un sector de empresas que desarrollan diferentes estrategias que pueden sobrevivir en €l y nos
permite aceptar la hipotesis 1.

(TABLA 6)

En relacion al contraste de la hipdtesis 2, los resultados obtenidos ponen de manifiesto que en el
sector analizado, entre las configuraciones que se orientan a un dominio estrecho, las empresas
emprendedoras/r-especialistas obtienen mayor crecimiento, resultado general y resultado de los
nuevos productos que los tres grupos de estrategias defensoras/K-especialistas, si bien, en los dos
primeros indicadores de resultado las diferencias no son significativas. Se aprecia, por tanto, que

ante condiciones de turbulencia e inestabilidad del entorno, para las empresas que desarrollan

*7 Respecto al contexto organizativo, los analisis ANOVA y Scheffé realizados nos permiten establecer que no existen
diferencias significativas en cuanto a la edad entre los distintos grupos. Respecto al tamafio, unicamente encontramos
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estrategias especialistas, se obtienen mejores resultados con estrategias emprendedoras que
defensoras (Ketchen et al., 1993). Del mismo modo, estos resultados son coherentes con lo

€6 9
r

planteado por Zammuto (1988), en el sentido de que las empresas obtendran mejores resultados
que las “K” en la etapa formativa de crecimiento de la poblacion de un sector. Como podemos
observar, se aprecian diferencias de resultado en el sentido esperado en relacion a las variables de
crecimiento, resultados generales y nuevos productos. Sin embargo, el grupo 3 se sitia por debajo
de los grupos 6 y 4 en términos de rentabilidad. Esto se puede deber a que las empresas de la
configuracion de emprendedores/r-generalistas, aunque adquieren un valor elevado en el proceso
de desarrollo de nuevos productos y el compromiso de recursos con su explotacion, soportan los
riesgos tradicionales de ser pioneros de mercado (Garcia Villaverde y Ruiz Ortega, 2006;
Lieberman y Montgomery, 1998), lo que les impide alcanzar niveles adecuados de rentabilidad.
Podemos concluir, por tanto, que se corrobora la hipotesis 2 en relacion al crecimiento y a los
resultados generales, de forma débil, y los correspondientes a los nuevos productos de forma
significativa. Sin embargo, no se corrobora la hipdtesis para la variable rentabilidad.

En la tercera hipotesis se plantea la obtencion de un mayor nivel de resultados de las empresas
analizadoras/K-generalistas (grupo 2) sobre las empresas defensoras/K-especialistas (grupos 4, 5 'y
6) en las condiciones del sector analizado. En este caso, podemos observar que, en relacion a la
rentabilidad, el grupo 2 obtiene unos resultados superiores a los grupos 4, 5 y 6; sin embargo, no
son diferencias significativas. En cuanto a los resultados de crecimiento, también se mantiene la
superioridad de las empresas analizadoras/K-generalistas, con respecto a las defensoras/K-
especialistas, aunque las diferencias s6lo son significativas respecto al grupo 4. Analizando el
resultado de los nuevos productos, encontramos que el grupo 2 obtiene unos resultados
significativamente superiores a los de los grupos 4 y 6, y mayores, aunque no de manera
significativa, a los del grupo 5. Finalmente, para los resultados generales, se aprecian también unos
niveles superiores del grupo 2 respecto a los grupos 4, 5 y 6, aunque solo las diferencias respecto al

grupo 5 son significativas. Podemos considerar que se corrobora la hipotesis 3, aunque de manera



débil, ya que la significatividad de las diferencias entre grupos depende de la variable de resultados
utilizada. Comprobamos que en entornos de fuerte dinamismo, las empresas analizadoras obtienen,
en términos generales, resultados superiores a los defensores (Zajac y Shortell, 1989; Bantel, 1988),
si bien, cuando éstos mantienen una configuracion fuerte, como ocurre en el caso de las defensoras
de bajo coste/K-especialistas, las diferencias en rentabilidad y crecimiento son menos evidentes
(Desarbo et al., 2005).

En relacion a la cuarta hipotesis, los resultados obtenidos en el analisis realizado muestran que
en un sector dinamico y hostil, efectivamente, existe una superioridad en los resultados obtenidos
por las empresas del grupo 1 -prospectores/r-generalistas- sobre el resto. Esta superioridad en los
resultados de este grupo respecto a los demas se pone de manifiesto en términos de rentabilidad,
crecimiento y resultado general. En relacion a las medidas de rentabilidad, el nivel medio de
resultados obtenido por este primer grupo de empresas es significativamente superior a los niveles
obtenidos por el resto de los grupos, excepto en el caso de las empresas analizadoras/K-
generalistas (grupo 2). En cuanto al resultado en términos de crecimiento, también se corrobora la
superioridad de los prospectores/r-generalistas, con respecto al resto de grupos, siendo en este caso
el nivel medio obtenido significativamente superior al nivel alcanzado por los grupos 4, 5y 6,y
mayor, aunque no de manera significativa, al alcanzado por los grupos 2 y 3. Finalmente, en
relacion a la medida de resultado general, el grupo de los prospectores/r-generalistas obtiene unos
niveles significativamente superiores a los alcanzados por el resto de grupos, excepto para el grupo
2 (analizadores/K-generalistas), en el que las diferencias no pueden considerarse significativas™.
Estas diferencias de resultado entre las empresas del primer grupo y el resto, nos permiten aceptar la
hipotesis 4, y afirmar, por tanto, que la configuracion de prospectores/r-generalistas obtiene

- . : 29
resultados significativamente mayores que el resto de las configuraciones™.

% Estos resultados son coherentes con los obtenidos por Desarbo et al., (2005) que obtienen un grupo exitoso en el que
aparecen prospectores con elevados niveles de capacidades y resultados, incorpordandose también en este grupo
empresas con perfil de analizadoras.

%% La fortaleza y coherencia de los factores que definen esta configuracion se sostiene también por un tamafio superior
de las empresas, ya que es el grupo que alcanza un mayor numero medio de trabajadores, aunque so6lo es
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Para contrastar la hipdtesis 5, exploramos el grado de coherencia interna de los grupos situados
en el mismo cuadrante estratégico, vinculado a la orientacion y conexion de los diferentes
elementos de la organizacion hacia un solo tema. En este sentido, s6lo encontramos mas de un
grupo de empresas en el cuadrante de los defensores/K-especialistas de Zammuto (1988). Entre los
tres grupos que aparecen en dicho cuadrante, el mas coherente (defensores de bajo coste) obtiene
resultados superiores a los dos restantes (defensores del servicio a los clientes y la calidad y
defensores indefinidos) atendiendo a los cuatro indicadores utilizados, aunque en ningln caso las
diferencias son significativas. Como hemos sefialado en la descripcion de las configuraciones, los
defensores de bajo coste (grupo 6) parecen ser la configuracion mas coherente con el tipo
defensor/K-especialista definido por Zammuto (1988). En este sentido, la clara orientacién a la
eficiencia, junto al esfuerzo por introducir continuas mejoras de proceso y el control de costes
derivado del desarrollo de capacidades, externalizando los procesos tecnoldgicos y comerciales,
sugieren que este grupo es una configuracion fuerte, con un elevado grado de coherencia interna.

Frente a estas empresas, los defensores del servicio a los clientes y la calidad (grupo 5)
disponen de escasas capacidades de marketing para crear valor a los clientes construyendo y
proyectando el servicio (Slater y Olson, 2000). Por otro lado, realizan escasos esfuerzos por reducir
los costes y mejorar el proceso. Por tanto, podemos considerar esta configuracion como débil —con
escasa coherencia interna-, ya que las empresas pretenden establecer precios altos, a través de
mejoras en la calidad y servicio al cliente, sin disponer de capacidades de marketing suficientes, sin
lanzar nuevos productos al mercado y sin introducir mejoras en los existentes. En relacion a los
defensores indefinidos (grupo 4), éstos presentan unas caracteristicas proximas a los reactores
(Miles y Snow, 1978), por la ambigiiedad de su comportamiento, que responde a corto plazo a los
estimulos del mercado, lo que nos conduce a considerarlo como una configuracion débil. Podemos
apuntar que el grupo 6 aparece como una configuracion defensora fuerte, lo que le permite obtener
unos resultados medios superiores a los grupos 4 y 5, que muestran una menor consistencia interna.

Estas diferencias de resultado se ponen de manifiesto en los cuatro indicadores planteados; sin



embargo, no son significativas, por lo que no podemos aceptar la hipotesis 5. Por tanto, apreciamos
indicios de que la coherencia interna de las configuraciones dentro de un grupo favorece la
obtencion de mejores resultados, aunque los resultados no nos permiten corroborarlo de manera

solida.

6. Conclusiones

Con el desarrollo de esta investigacion hemos alcanzado los objetivos propuestos. En primer
lugar, los resultados del trabajo nos han permitido aproximarnos al esquema tedrico propuesto por
Zammuto (1988) para explorar las configuraciones organizativas que compiten en sectores de
elevado dinamismo y hostilidad. En este sentido, las dimensiones basicas planteadas en su trabajo, -
amplitud del dominio y base de la competencia-, emergen como soporte explicativo del
comportamiento estratégico de las empresas, como sucede en el trabajo de Bantel (1998). Por tanto,
se percibe la coexistencia de diferentes configuraciones en un sector dindmico y hostil. Destacamos
el valor de la tipologia de Zammuto (1988) por su caracter integrador y complementario de
tipologias anteriores enmarcadas en el enfoque de la eleccion estratégica (Miles y Snow, 1978;
Porter, 1980) y la perspectiva de la ecologia de las organizaciones (Brittain y Freeman, 1980). A
pesar de que esta investigacion tiene un enfoque exploratorio y estatico, consideramos que aporta
un mayor soporte empirico a la tipologia de Zammuto (1988), que ha sido escasamente abordada en
investigaciones previas (Ketchen ez al., 1993; Bantel, 1998).

El desarrollo de este trabajo nos ha permitido aproximarnos al enfoque configuracional de la
estrategia para comprender el comportamiento estratégico de las empresas en términos de
configuraciones organizativas en un contexto determinado. Desde este punto de vista,
comprobamos, en términos generales, que la coherencia interna de las configuraciones y su mayor
adecuacion a un sector con elevado dinamismo, en el que surgen continuas oportunidades en nuevos
nichos, favorece la obtencion de resultados superiores.

Apreciamos que la incorporacion de nuevas dimensiones para delimitar las configuraciones nos

permite explorar con mayor profundidad su coherencia interna. Por un lado, observamos la



importancia de introducir la obtencion y generacion de capacidades en la empresa como soporte
basico para el desarrollo de estrategias exitosas, de acuerdo con el enfoque de la Teoria de Recursos
y Capacidades (Barney, 1991; Teece et al, 1997). También destacamos la conveniencia de
combinar los aspectos estratégicos con los empresariales para comprender la coherencia de las
configuraciones. En este sentido, siguiendo el criterio de Miller (1996), consideramos que la
inclusion de otros factores para delimitar la configuraciones, como la proactividad de la orientacion
estratégica, el caracter emprendedor del proceso de formacion de la estrategia, y la integracion y el
compromiso con el proceso de desarrollo de nuevos productos, permiten avanzar en el estudio de la
coherencia interna de la configuraciones y en la explicacion de las diferencias de resultados entre
las empresas.

La investigacion nos ha permitido detectar la existencia de diferencias de resultados entre las
configuraciones en funcion de la mayor adecuacion de las estrategias desarrolladas al contexto
sectorial. En este sentido, se aprecian diferencias de resultados entre las empresas emprendedoras/r-
especialistas 'y las analizadoras/k-generalistas respecto a las defensoras/k-especialistas. Sin
embargo, estas diferencias son mas débiles en relacion a las defensoras de bajo coste/k-
especialistas, una configuracion de fuerte coherencia interna, que ademas supera los resultados de
las dos configuraciones defensoras restantes. De este modo, observamos que la coherencia interna
se convierte en un factor que contribuye a explicar las diferencias de resultados entre las
configuraciones (Miller, 1992).

Finalmente, hemos detectado una configuracion exitosa que denominamos prospectora/r-
generalista. Estas empresas, que entran al mercado como seguidoras tempranas, consiguen mejores
resultados que las pioneras —emprendedoras/r-especialistas-. Apreciamos que, frente a la asuncion
tradicional de las ventajas derivadas de la estrategia pionera, en sectores de elevado dinamismo, los
seguidores tempranos con amplias capacidades, un proceso estratégico de marcado caracter
emprendedor, una integraciéon del proceso de desarrollo de nuevos productos y un fuerte

compromiso con la explotacion de los nuevos productos lanzados al mercado, pueden conseguir



mejores resultados que los pioneros. En este sentido, nos aproximamos a los planteamientos de
Tellis y Golder (1996), en relaciéon a la capacidad de determinados seguidores tempranos de
convertirse en “lideres precoces”. Por otro lado, aunque los prospectores/r-generalistas poseen una
menor amplitud de productos y mercados, y menor diferenciacion en marketing que los
analizadores/K-generalistas, los resultados del trabajo muestran que la disponibilidad de
capacidades superiores de marketing, técnicas y organizativas, el mayor esfuerzo en la innovacion
de procesos y la continua renovacion de los productos lanzados al mercado, le permiten obtener
resultados superiores. Observamos que las empresas de esta configuracion disponen de diversos
factores relevantes que complementan el desarrollo de una estrategia en ambas direcciones —mayor
amplitud del dominio y entrada temprana en el mercado-. Por otro lado, ante las condiciones
inciertas del entorno limitan los riesgos que se pueden derivar de diversificar excesivamente sus
productos y mercados, y de ser las primeras en entrar al mercado. Podemos considerar, por tanto,
que el éxito de estas empresas se basa en su adecuada orientacion estratégica ante entornos
sectoriales de fuerte dinamismo y hostilidad, y en la fortaleza de sus capacidades, proceso
estratégico y proceso de desarrollo de nuevos productos, que constituyen una configuracion fuerte.
Por lo que se refiere a las limitaciones del trabajo, debemos sefalar que en esta investigacion se
realiza un analisis de la coherencia interna de las configuraciones desde un enfoque exploratorio y
estatico. La orientacion exploratoria del estudio, si bien dificulta la posibilidad de obtener
resultados concluyentes en el ajuste entre pares de variables, permite incorporar de manera conjunta
dimensiones estratégicas y empresariales relevantes al enfoque configuracional, avanzado en la
linea planteada por Bantel (1998). En relacion al caracter estatico de la investigacion, restringe el
estudio de la evolucion de las configuraciones a lo largo del tiempo. Por tanto, aunque recogemos
en la medicion de los factores analizados y las variables de resultados la idea de sostenibilidad, de
acuerdo con los planteamientos de Spanos y Lioukas (2001), consideramos que es necesario
desarrollar trabajos de investigacion longitudinales para avanzar en el estudio de la movilidad de

empresas entre las configuraciones, de la coevolucion de los factores incorporados en las



configuraciones y su incidencia en los resultados a largo plazo de la empresa. En nuestro caso,
hemos optado por explorar la coherencia de las diversas variables estudiadas y por la obtencion de
un mayor nivel de representatividad de la muestra, asumiendo las restricciones derivadas de la
realizacion de un estudio de caracter estatico.

También asumimos que la realizacion del trabajo de investigacion en un periodo en el que las
empresas del sector se enfrentan a importantes incertidumbres en el mercado, restringe la
posibilidad de definir agrupaciones de empresas durante periodos estratégicamente estables,
cuestion que se destaca en la metodologia del analisis de grupos estratégicos. Sin embargo, se ha
incidido en este requisito especialmente para los estudios de caracter inductivo, ya que estos
pretenden conducir a la generacion de teoria a partir de las evidencias empiricas. Por otro lado, en el
analisis de sectores de alta tecnologia, por sus propias caracteristicas, dificilmente se pueden
detectar periodos amplios de estabilidad. Ademads, la clasificacion teodrica utilizada (Zammuto,
1988) incorpora el enfoque de la ecologia de las organizaciones (Hannan y Freeman, 1977), que
incide en como las presiones ambientales restringen la eleccion estratégica, por qué algunas
orientaciones estratégicas son mas exitosas que otras en diferentes condiciones ambientales, y como
y por qué los tipos de estrategias mixtos en una industria cambian a lo largo del tiempo.
Consideramos que uno de los aspectos interesantes de este estudio empirico esta en analizar las
configuraciones en periodos de fuerte incertidumbre.

Por lo que se refiere a las propuestas para futuros trabajos de investigacion, consideramos que el
estudio configuracional ofrece diversas lineas de trabajo para los investigadores. En primer lugar,
de acuerdo con lo planteado por Ketchen et al., (1993), es necesario combinar aproximaciones
inductivas y deductivas para profundizar en la coevolucion del sector y la empresa. Entendemos que
debemos estudiar como evolucionan las configuraciones ante la dindmica de la competencia, para lo
cual es necesaria la realizacion de trabajos de caracter longitudinal. Por otro lado, siguiendo el
enfoque de trabajos recientes del enfoque configuracional (Sarason y Tegarden, 2003; Wiklund y

Shepherd, 2005), se debe profundizar en los efectos conjuntos que poseen determinados pares de



factores estratégicos y empresariales con las caracteristicas del entorno sobre los resultados
empresariales. Finalmente, de acuerdo con la propuesta de Miller (1996), pensamos que se debe
profundizar en la relacion entre el grado de configuracion y las ventajas competitivas en entornos
con elevada incertidumbre, analizando hasta qué punto se debe reforzar la simplicidad de la
configuracion y qué rango de elementos deben incluirse en la misma, en funcién de los cambios que

se generan en el entorno.
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Figura 1.

Tipos estratégicos

Ambito del dominio

Estrecho Amplio

Defensor Analizador
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K-especialista K-generalista
de la

) Emprendedor Prospector
competencia Primero al mercado
r-especialista r-generalista

Fuente: Zammuto (1988, pag. 110)

Tabla 1. Variables incluidas en el cuestionario

. . . Ne° de
Dimensiones Variables . Fuente
itemes
Contexto Tamatio 1
organizativo Edad 1
Contexto Dinamismo 4 Adaptado de Miller (1987)
sectorial Hostilidad no en precios 3 Adaptado de Covin, Slevin y Heeley (2000)
Hostilidad en precios 2 Adaptado de Covin, Slevin y Heeley (2000)
Estrategia Factores competitivos de 2 Adaptado de Robinson y Pearce (1988) y
Dess y Davis (1984) Covin, Slevin y Heeley (2000)
Capacidades organizativas 7 Adaptado de Spanos y Lioukas (2001)
Capacidades Capacidades de marketing 4 Adaptado de Spanos y Lioukas (2001)
Capacidades técnicas 3 Adaptado de Spanos y Lioukas (2001)
Caracter emprendedor del
Proceso proceso estratégico 5 Adaptado de Dess, Lumpkin y Covin (1997)
estratégico Proactividad de la
. . L 2 Adaptado de Venkatraman (1989)
orientacion estrategica
Proceso de Integracion del PDNP 3 Adaptado de Song y Parry (1997b)
desarrollo de Compromiso interno con el
nuevos desarrollo de los nuevos 7 Adaptado de Tellis y Golder (1996)
productos productos
Rentabilidad ) Adaptafio de Ve.nkatrarnan (1989); Dess,
Lumpkin y Covin (1997)
Crecimiento ) Adaptado de Ve.nkatraman (1989); Dess,
Resultado de la Lumpkin y Covin (1997)
empresa Resultado de nuevos
productos 3 Adaptado de Song y Parry (1997a y b)
Resultado general 5 Adaptado de Venkatraman (1989); Dess,

Lumpkin y Covin (1997)




Tabla 2. Matriz de componentes rotados (Rotacién Varimax)

Factores
Variables Factor 1 | Factor2 | Factor3 | Factor4 | Factor5 | Factor 6 | Comunalidad
Promocion superior a la media del sector | 0.782 0.722
Esfuerzos en mejorar la calidad de la| 0.753 0.646
publicidad
Innovacion en marketing 0.724 0.688
Esfuerzos por conseguir una marca| 0.640 0.598
identificable por el cliente
Esfuerzos en técnicas de ventas 0.617 0.504
Influir en los canales de distribucion 0.600 0.535
Gama amplia de productos 0.534 0.621
Nos adelantamos en la introduccion de 0.861 0.722
nuevos productos
Competimos sobre la base de ser los 0.851 0.782
primeros en el mercado
Ofrecemos productos tinicos 0.576 0.515
Desarrollo de nuevos productos 0.520 0.530
Esfuerzos por mejorar materias primas 0.763 0.659
Innovacion en proceso 0.746 0.662
Iniciativas para mejorar equipo humano 0.798 0.679
Esfuerzo en el servicio al cliente 0.768 0.665
Calidad reconocida en productos 0.751 0.681
Esfuerzos en mejorar calidad 0.622 0.663
Esfuerzos en reduccion de costes 0.807 0.710
Precio competitivo 0.700 0.544
Productividad 0.550 0.515
% Varianza explicada 17.005 11.830 9.050 8.515 8.308 8.255
Saturaciones al cuadrado 3.401 2.366 1.810 1.703 1.662 1.651
Varianza total explicada: 62,964 Prueba KMO: 0,794
Prueba de esfericidad de Barlet: X2: 1301,718 gl: 190 sig. 0,000
Tabla 3. Indices de bondad del ajuste del modelo factorial confirmatorio
Chi’/ gl RMSR GFI AGFI NFI CFI IFI RFI
3,703 0.087 0.939 0.832 0.899 0.978 0.986 0.820




Tabla 4. Anélisis de fiabilidad
Variable o Cronbach
Dinamismo 0.7761
Hostilidad no en precios 0.6986
Hostilidad en precios 0.6155
Capacidades organizativas 0.8102
Capacidades de marketing 0.7283
Capacidades técnicas 0.6638
Caracter emprendedor del proceso estratégico 0.7907
Proactividad de la orientacion estratégica 0.8158
Integracion del PDNP 0.7137
Compromiso interno con el desarrollo de nuevos productos 0.8108
Rentabilidad 0.6463
Crecimiento 0.8178
Resultado de los nuevos productos 0.8591
Resultado general 0.7430

Tabla 5. Centros de los conglomerados

Conglomerado Diferencias entre
Variables Cong.1 | Cong.2 | Cong.3 | Cong.4 | Cong.5 | Cong. 6 F P upos *
n=47 | n=39 | n=34 | n=24 | n=14 | n=54 grup
Amplitud C2>C6,C5,C3,C4
rO(Ii)ucto-mercado 0.57 0.71 -.074 -1.03 -0.11 -0.02 | 24.55| 0.000 C1>C6,C3,C4
p C5>C4
Entrada en el C3>C1>C2,C6,C4
mercado 0.63 -0.11 1.14 -0.79 -1.12 -0.56 | 47.78 | 0.000 C5.025C6.C4.C5
Innovacion en C1>C3,C5,C2
proceso 0.54 -.091 -0.24 0.26 -0.30 0.34| 15.27| 0.000 C6.C4>C2 C3>C2
Servicio clientes y C5,C1>C3,C6
recursos humanos 0.50 0.11 -0.25 0.46 0.72 -0.73 | 14.64 | 0.000 C4>C3,06 C2>C6
C5>C3,C6,C1,C2
Calidad 0.13 -0.41 0.30 -1.11 1.18 0.22 | 17.10| 0.000 C4,C3,C6>C2,C4
C1>C4; C2>C4
.. C1>C4,C3,C5
Productividad 0.40 0.24 -0.54 -0.38 -0.73 0.11| 7.30| 0.000 C2>C3.C5; C6C3
Capacidades 0.89 0.11 0.19 -0.40 -0.01 049 17.47| 0.000 | C17E3C3C2.L4.C6;
organizativas C3>Cé
Capacidades en C1>C3,C6,C5,C4
malr)ketin 0.78 0.27 0.02 -0.91 -0.55 -0.33| 17.91| 0.000 C2>C6,C5,C4
g C3>C4
Capacidades 0.96 -0.38 0.07 -0.28 -0.30 2031 18.18] 0.000 | C1>C3,C4,C5,06,C2
técnicas
Caracter
C1>C3,C4,C2,C6
emprendedor del 0.81 -0.29 0.13 -0.06 0.40 -0.69 | 19.97 | 0.000 C5.C3>C6; C4>C6
proceso estrateg.
Proactividad de la
. . C1>C2,C5,C6,C4
0r1entfm}on 0.90 0.20 0.60 -1.09 -0.62 -0.71| 51.40| 0.000 C3.02>C5.C6.C4
estratégica
Integracion del C1>C2,C6,C4
PDI\%P 0.83 0.09 0.29 -1.14 0.25 -0.43 | 24.03| 0.000 C3>C6,C4
C5,C2,C6>C4
Compromiso C1>C2,C5,C6,C4
interno con el 0.86 0.02 0.49 -1.17 -0.19 -0.45 | 30.52 | 0.000 C3>C6,C4
DNP C2,C5,C6>C4

* Test de Scheffé p < 0.05




Figura 2: Posicidn estratégica de los conglomerados
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Tabla 6. Centros de los conglomerados
. Conglomerado . Diferencias entre
Variables Cong. 1 | Cong.2 | Cong.3 | Cong.4 | Cong.5 | Cong.6 | Media F P Umos *
n=47 | n=39 | n=34 | n=24 | n=14 | n=54 srup
Contexto organizativo
Edad 24.16 21.41 19.88 16.63 20.00 23.26 21.60 0.58 0.713
Tamailo 741.44 80.95| 382.62| 198.29 62.21 110.02 | 292.98 3.31 0.007 CI1>Cé6
Resultados
Rentabilidad 16.94 14.54 12.49 12.60 10.36 13.15 13.89 7.93 0.000 | C1>C6,C4,C3,C5
o C1>C6,C5,C4
Crecimiento 15.83 14.23 13.10 10.31 10.61 12.00 13.15 7.39 0.000 Co>Ca
Resultado de nuevos C1>C6,C5,C4
productos 15.11 13.26 13.29 9.33 10.02 10.28 12.25 12.37 0.000 C2.C3>C6.C4
Resultado general 16.79 14.61 13.18 11.76 10.83 12.65 13.79 11.07 0.000 C1>CC3§(;6C’?4’C5

* Test de Scheffé p < 0.05




