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RESUMEN
Los efectos de la globalizacion y su impacto en las
organiaciones han generado cambios y transforma-
ciones en la manera como estos establecen sus relacio-
nes, intercambian informacion y el valor que le atri-
buyen al conocimiento en el territorio.
Especificamente en el sector metalmecdnico, y en el
caso de la firma Integrando Lida., existen evidencias
historicas de como algiin sector empresarial a partir
del intercambio de informacion y de la experiencia de
altansas con otras firmas, ha generado la apropia-
cton del conocimiento y un mejor desemperio local al ir
del conocimiento tdcito a estandares de conocimiento
explicito, lo gue resulta fundamental en la transfor-
macion de las organiaciones.
Al uttlizar la metodologia del estudio de casos miilti-
ples (Yin,1994), se hace necesario conocer y diagnos-
tzcar los diversos casos de evidencia de transferencia de
conocimiento frente aquellos gue no presentan regis-
tros significativos. Bl primer estudio de caso presenta
la experiencia de la Empresa Integrando 1tda. en la
ctudad de Pereira.
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ABSTRACT

Globalization effects and its tmpacts in organizations
have generated important transformations, in the
way they establish their relations, exchange
information, and the way they consider the knowledge
in the territory.

Specifically in the metal-mechanical sector and the
Firm “Integrando 1.tda.”, there are historical
evedences on how a section of factories when it comes
to information exchange and alliances experience with
other enterprises, has generated knowledge appropiacy
and a better local performance going from tacit
understanding to explicit knowledge standards, which
becomes basic in the transformation of the
organizations.

When using the methodology of multiple cases study
(Yin,1994), it is necessary to know and diagnose
the different cases of transference evidence compared
with others that do not show significant levels. The
[first case study shows the experience of the firm
“Integrando Ltda” in the Colombian city of
Pereira.
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INTRODUCCION

Son evidentes los cambios y trans-
formactones que se han ido presen-
tando tanto al interior de las orga-
nizaciones, como en las relaciones
que éstas establecen con su entor-
no inmediato, los cuales son derti-
de procesos de
globalizacién y mundializacion. Sin

vados los
embargo, esta serie de transforma-
ciones permanentes, de innovacio-
nes que involucran no soélo produc-
tos, sino a su vez procesos de fabri-
cacion, determinan nuevas formas
de organizacion de las empresas, de
las relaciones que establecen y una
mayor presencia en aquellos que
propicien ventajas competitivas.
I.a nueva organizacion de la eco-
nomia es informacional, porque la
productividad y la competitividad
de las unidades o agentes de esta
economia (empresas, regiones o
naciones) depende de su capacidad
de generar, procesar y aplicar con
eficiencia la informacion basada en
el conocimiento.

Es global porque la produccion, el
consumo y la circulacion, asi como
sus componentes (capital, mano de
obra, materias primas, gestion in-
formacion, tecnologia, mercados),
estan organizados a escala global,
bien de forma directa, o bien me-
diante una red de vinculos entre
agentes econdémicos.
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Es a la vez informacional y global en
las nuevas condiciones historicas,
porque la competitividad se genera
y la competitividad se ejerce por
medio de una red global de
interaccion. (Castells, 1.999: 93).

En este sentido, los impactos terti-
tortales dertvados de los procesos de
reestructuracion del capital industrial
y sus nuevas configuraciones, inten-
tan articularse al territorio, donde la
perspectiva social se transforma en
un sistema global (infraestructura,
ubicacion estratégica, territorial, nu-
mero de centros de conocimiento,
las politicas gubernamentales).

Las estrategias que logran disefiar
las organizaciones para ser eficaces,

de

parametros a su disposicion. De-

cuentan con una serie
pendiendo de las circunstancias
pueden lograr diversas maneras de
configurarse: “depende de” y “todo
junto”, son criterios que responden
al modelo de configuracion de las
partes (Mintzberg,

2002:169). En consecuencia con-

basicas.

viene asumir el diagnostico
organizactonal y el rumbo que ha
de tomar la organizacién apoyada
en las caracteristicas, ventajas y
oportunidades del territorio, con el
fin de generar procesos sinérgicos

y de generacion de valot.

Desde la perspectiva de las redes
sociales y empresartales, a partir del
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flujo de informacién que genera
ideas y oportunidades con ventajas
de propiedad y eficiencta, se deben
superar obstaculos y conquistar
mercados nunca superables por los
esfuerzos individuales que genera

la competencia.

Estas relactones que son consecuen-
cita de las mteracciones sociales, lla-
mense organizaciones O empresas, se
fundan en la actitud de los mndivi-
duos, sus parametros en las relacio-
nes (red) y las mteracciones de do-
ble via que de alli se desprendan y
estandaricen. Ese capital social, que
es el que garantiza los procesos de
desarrollo y acumulacion de capact-
dades tecnologicas, desarrolla estu-
dios tecnologicos compartidos y de
interés entre las partes logrando
ortentar las dectsiones entre lideres y
gerentes (Castells, 1.999: 87).

De acuerdo con estos planteamien-
tos, adquiere importancia clave en

las relaciones Inter.-organizacionales
la cooperacion, capaz de generar
mayor desempeflo y ventajas com-
petitivas sostenibles, desencadenan-
do procesos productivos diferencia-
dos en la eficiencia y desempefio de
la firma en el territorio. Hoy los ne-
gocios se estan desplazando hacia
escenarios de cooperacion entre fir-
mas, enfoque que avanza desde la
competencta a nivel de la firma in-
dividual hasta la competencia en
relaciones Inter.-organizacionales.
(Kothandaraman Y Wilson, 2001:
379-389).

Basados en estas razones y a partir
de la convocatoria No. 341 de
COLCIENCIAS, el grupo “Marke-
ting, Logistica y Gestion”, adscrito
al programa de Administracton de
Empresas de la Untversidad Catoli-
ca Popular del Risaralda, en alianza
con el grupo de investigacion en
Marketing, adscrito al programa de
Adminsstraciton de Empresas de la
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Untversidad del Valle, pretende dar
cuenta de las evidencias empiricas en
las relaciones inter-organizacionales de
Marketing en el sector metalmecanico
ubicado en el Area Metropolitana
centro occidente (AMCO), cuyas ex-
periencias den cuenta del desempe-
fio de la firma a partir de la transfe-
rencta de conocimiento.

En el proceso metodologico, estu-
diar y documentar el sector
metalmecanico de la region, se difi-
culta en razén a que no existen evi-
dencias historicas, nt estudios espe-
ctalizados que recojan experiencias
en la transferencia de conocimien-
to, a pesar de que dicho tema se
encuentra incluido en las visiones de
region, consignando serios propo-
sitos que apuestan por escenarios
de ciencia, tecnologia y desarrollo
(Vision Risaralda, 2017).

Partiendo de una necesidad de ca-
racterizar las empresas pertenecien-
tes al sector metalmecanico, surge
la inquietud de documentar y hacer
seguimiento a aquellas cuyas expe-
riencias se originan a partir de la m-
formacion, transferencia de cono-
cimiento y como consecuencia, des-
empefo de la firma (el concepto de
firma lo adquiere el proveedor cuan-
do logra encadenar los procesos
generando valor). Hsta investiga-
c16n recurre a los incipientes docu-
mentos registrados en las Camaras
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de comercio asentadas en el area
metropolitana centro occidente,
ANDI y entidades sectoriales,
mediante el apoyo de una metodo-
logia de estudio de casos y una téc-
nica de co-nominacién entre acto-
res del sector, que permiten elabo-
rar un mapa que integre las diversas
empresas y ofrganizaciones que
muestran expetiencia en transferen-
cia de conocimiento y desempefio
de la firma en el territorio. Conse-
cuentes con esta metodologia, diver-
sos expertos reconocen algunas em-
presas del sector como referentes de
este tipo de practicas y expetiencias
de generacion de valot, como son la
firma Integrando Ltda, Plasticos
Zennet, Solomofles, entre otros.

En consideracion debido a las difi-
cultades en la heterogeneidad de las
empresas del sector, amplio en va-
riables, se establece como metodo-
logia la técnica de estudio de caso,
la cual ha de permitir caracterizar la
informacién de primera mano.

El objetivo general del informe de
investigacion consiste en describir
las relaciones inter-organizacionales,
el marketing, la transferencia de in-
formacion, la transferencia de co-
nocimiento, mediante réplicas ta-
citas y explicitas, el gobierno de la
relacion y la generacion de valor pro-
ducto de la asociatividad. Este es-
tudio, como punto de partida abor-
da la perspectiva conceptual y
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metodologica planteada en la inves-
tigacion desarrollada por el Doctor
Augusto Rodriguez Orejuela, lider
del grupo de investigacion en Mar-
keting de la Universidad del Valle,
quien en su obra “Las relactones
inter-organizactonales y de marke-
ting en el sector de la confeccion”
(2005), plantea rigurosamente un
método que permite evidenciar no
solamente el establecimiento de las
relaciones, sino también la inciden-
cia que tienen en el desempefio de
la firma y en la generacion de valor
e innovacion en el territorio.

En este orden y cifiéndonos a la
metodologia propuesta identifica-
mos a la firma Integrando Ltda.
como un caso tipico de la region,
lugar donde se presentan este tipo
de relaciones, que aportan experien-
cta y dan cuenta de notable desem-
pefio en el territorio, cuya historia,
trayectoria y evolucion ha ido a la
par con el desarrollo del sector. Para
recopilar esta informacion, el gru-
po de investigacion  realiza un tra-
bajo de campo y el levantamiento
de la mnformacién mediante el dise-
flo y apropiacton de la metodologia
referente, advirtiendo que median-
te visitas guiadas, entrevistas en pro-
fundidad y analisis documental, po-
dra dar cuenta de las circunstancias
y caracteristicas en las que Integran-
do Ltda. establece relaciones con su
principal firma proveedora, asi

como las caracteristicas de esas re-
laciones y la incidencia de impacto
que genera la transferencia de co-
nocimiento y la generacion de va-
lor a través de la internalizacion de
valor en esas relaciones.

HISTORIA
Y ANTECEDENTES

A fmales del siglo XX, las organiza-
ctones ticiaron el desarrollo de es-
trategias y politicas basadas en el
proposito de potenciar sus invet-
siones hacia sectores y actividades
en escenarios competitivos y de
alta generacion de valor. Dichos
propositos implicaban establecer
transferencia e intercambio de co-
nocimientos y recursos
organizacionales, asi como realizar
inversiones y desarrollos en el terri-
torio que garantizaran el desempe-
fio de la firma, mediante un com-
promiso estratégico.

En la region y concretamente en
Peretra, importantes empresarios y
sus grupos familiares, comprendie-
ron la importancia de avanzar ha-
cta esa concepcion de desarrollo y
realizaron inversiones y esfuerzos
estratégicos apuntando a consolidar
el avance de la industria local, me-
diante alianzas y acuerdos de co-
operacion estratégica con provee-
dores de productos e msumos, que
muestran satisfactorios indicadores
de desempeno en el territorio.
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GEMELA (General
Metalmecanica), en los afios 60 se
constituyd como empresa familiar,
debido al empefio y gestion de
Armando y Raul Santacoloma,
quienes estaban dedicados a comer-
repuestos  para
motocicletas mar-

ctalizar las

ca Suzuki,
A uteco -
Lambretta y
Kawasaki. Debido
a la necesidad que
presentaba el me-
dio, ya que exis-
tian pocos vehicu-
los destinados a
transportar poca y
pequefia carga y
ademas de ser un
Servicio  COstoso,
se dieron a la ta-
rea de ensamblar

motocarros de la
firma ttaliana
Piaggio.

Paralelamente, y en vista de las inci-
pientes demandas, se fueron com-
prando maquinas para empezar a
fabricar pifiones y otros repuestos,
actividad que exigia un mayor con-
trol y administracion, aspecto que
generd inconvenientes producto de
la 1nexperiencia, desencadenando
algunos problemas econoémicos,
incontrolables, originando la opot-
tunidad para que la firma Japonesa
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Suzuki se interesara por este tipo
de actividad, dando lugar a la com-
pra e instalacion de su planta, en
terrenos de la antigua empresa Ge-
mela, actividad que se inicia en el
ano 1981.

Dicha firma, gra-
ctas a un acuerdo y
gestion de empre-
sarios e
inversionistas de la
region, se interesa
por parte de sus
activos (talento hu-
mano y maquina-
ria), la Firma
SUZUKI MOTOR
COMPANY,
instala como plan-

NS

ta subsidiaria del
Japon en Pereira,
representante a ni-
vel nacional.

METODOLOGIA
DE ESTUDIO DE CASO

Frente al panorama de la no exis-
tencia de informacion local, que dé
evidencia del registro de procesos
empiricos y documentales acerca de
la transferencia de conocimiento en
relaciones inter organizacionales y la
falta de estudios descriptivos que
refieran dichas relaciones y practi-
cas, se hace necesario inictar por la
descripcion y caracterizacion de
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aquellas empresas que acumulan este
tipo de experiencias. Las rutinas y
los mecanismos que utilizan las ot-
ganizaciones para compartir infor-
macion (conocimiento tacito), las
directrices explicitas y el conocimien-
to que genera un mejor desempe-
flo a la firma y un mayor valor a las
organizacion, se convierten en in-
terés prioritario en los estudios de
region, con el fin de caracterizar di-
chas practicas y relacionar su impac-
to en el territorio.

El conocimiento tacito o Know
How (Saber como) es conocimien-
to complejo, dificil de codificar y
transmitir, sélo puede ser identifi-
cado a partir de su observacion y
adquirido a través de la practica
(Smith, 2001: 311-321; Kogut y
Zander, 1992: 383-397). Se encuen-
tra en el saber hacer de las perso-
nas, lo cual hace dificil su descrip-
cion y transferencia (Inkpen y
Dinur, 1998: 454-468). Este cono-
cimiento no se encuentra en ma-
nuales, libros, bases de datos o al-
macenamiento de ficheros o archi-
vos. Las ideas personales, la intui-
c16n, los ideales, los valores y emo-
ciones, son parte integral del cono-
cimiento tacito (Nonaka vy
Takeuchs, 1995: 80-93).

El mterés de conocer y realizar un
acercamiento con los individuos que
integran la organizacion, directivos

y empleados que han permanecido
durante los procesos de aprendiza-
je v desarrollo, buscando con ello,
observar y analizar los procesos par-
ticulares de integracion y aprendi-
zaje que promueve la firma (Cono-
cimiento Organizacional). El des-
empefo y eficiencia en el puesto de
trabajo y el aporte que los emplea-
dos le imprimen a los procesos de
innovacion y desarrollo de la firma,
se convierten en estratégicos para
el objeto de estudio.

Las observaciones e interacciones
soctales realizadas a través de entre-
vistas semi-estructuradas y encues-
tas, permiten establecer el nivel de
conocimiento intra-organizacional
adquirido y su influencia para el avan-
ce y desarrollo de redes que se esta-
blecen entre organizaciones

(Nonaka, 1994: 14-37).

En este orden de 1deas, se pretende
dar cuenta del conocimiento tacito
que ha permitido establecer las re-
laciones organizacionales que impli-
can un nivel de socializacion, basa-
do en la interaccion de los indivi-
duos que integran el proceso. La
soctalizacion comprende el inter-
cambio de conocimiento tacito por
medio de interacciones entre indi-
viduos, en las cuales se transmite
conocimiento personal y se com-
parten experiencias. Los procesos
de transferir directamente una idea
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o imagenes a los colegas o subordi-
nados, significan compartir cono-
cimiento personal y crear un espa-
cio comun para el aprendizaje

(Nonaka y Konno, 1998: 40-54).

Igualmente, las observaciones y
registros hacen evidente la exis-
tencia o no de creacion de cono-
cimiento, llamado proceso de ex-
tertorizacion, que le permita a la
firma local adaptar y articular nue-
vos procesos basados en su capa-
cidad estructural y real dimension.
“La exteriorizacion es la conversion
de conocimiento tacito y conoci-
miento (Nonaka,
1994:14-37), por tanto requiere la
articulacion o expresion del cono-

explicito”

cimiento tacito y su traduccion en
formas comprensibles, utilizando
figurado y
simbolismos que puedan ser en-
tendidos por otros (Nonaka y
Komo, 1998: 40-54). Este tipo de

conversion significa sencillamen-

un lenguaje

te encontrar una forma de expre-
sar lo inexpresable (Smith, 2001:
311-321) (lo que para esta inves-
tigacion constituye capacidad de
interpretacion).

Este proceso de investigacion ha de
permitir conocer el nivel de
interiorizacion de la nformacion, ge-
nerando aprendizajes como un re-
sultado evidente de las rutinas y
practicas estratégicas, capacidades y
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habilidades desarrolladas a partir de
técnicas y métodos de adaptacion
e innovacion.

“La interiorizacion es la conver-
sion del conocimiento explicito
en tacito dentro de la organiza-
cién y esta muy relacionado con
el aprender haciendo” (Nonaka,
1994:14-37). Este modo de con-
version de conocimiento requie-
re que el individuo identifique
por si mismo el conocimiento re-
levante para la organizacion.

La recoleccion de informacion lo-
cal, hace evidentes aquellas organi-
zaciones que pertenecen al territo-
rio y que comparten relaciones
inter-organizacionales mediante
procesos que garanticen un mejor
desempefio y generacion de valor.
El proposito de caracterizar y des-
cribir los mecanismos que utilizan
estas organizactones para transferir
conocimiento, se inicia con el estu-
dio del caso de Integrando Ltda.,
para dar cuenta del grado de inci-
dencia que tienen estas relaciones
en el desempeno de la firma, lle-
gando a constituirse en el sector,
como el principal productor local y
comercializador de pifiones y par-
tes para motocicletas, con su mar-

ca propta Gavirta S.A.

Con el mterés de propiciar un acer-
camiento que permita abordar el
proceso de investigacion cualitati-
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va de naturaleza exploratoria, se ha
decidido basar este estudio en otras
evidencias empiricas, registradas en
el pais y en la region, como es el
informe que da cuenta del estudio
desarrollado por la Universidad del
Valle para el sector de la confeccion
en “Iransferencia de conocimien-
Inter.-
organizacionales de Marketing” rea-

to en las relaciones
lizado por el doctor Augusto
Rodriguez Orejuela (2005), como
una aproximacion hacia las eviden-
ctas en transferencia de conocimien-
to en el sector de la confeccion. Su
aporte metodologico en esta inves-
tigacion lo constituye la experiencia
en el estudio de casos multiples, que
para nuestro caso, el sector
metalmecanico, se retoma a partir
de la caracterizacion y descripcion
de algunas empresas y organizacio-
nes que tienen experiencias y sos-
tienen relaciones con otras organi-

zactones proveedoras.

El estudio de casos multiples, me-
diante la logica de la replicacion su-
gerida por Yin, (1994), resulta para
autores como Johnston (1999) un
estudio de gran utilidad para inves-
tigar varios fenomenos de Marke-
ting que acontecen en el nivel de las
relactones inter- organizacionales
(Rodriguez, 2005: 101). Porque es-
tos permiten evidenciar transferen-
cta de conocimiento y desempefio
de la firma.

A su vez, mediante la técnica de la
entrevista semi-estructurada y abierta
que logra un proceso de co-nomi-
nacion entre expertos, capaces de
identificar empresas y organizacio-
nes que establecen relaciones mter-
organizacionales, a través de las cuales
se comparte conocimiento y se pro-
mueve un mejor desempeno.

Las visitas realizadas a Integrando
Ltda., durante los meses de agosto,
septiembre y octubre del afio 2000,
permitieron conocer una gran in-
dustria local, ortentada a la exporta-
c16n y cuya estrategia de tnnovacion
le ha permitido conocer nuevos
mercados y generar valor. La entre-
vista en profundidad con el doctor
Cesar Augusto Herrera, gerente de
la organizacion y algunas encuestas
cuyos cuestionarios estaban dirigi-
dos a personal de planta, con fun-
ctones ligadas a la produccion y di-
seflo, permitieron encontrar eviden-
ctas claras de las etapas que ha su-
frido la organizacion para lograr el
desarrollo que hoy alcanza, el nivel
de informacion, la apropiacion del
conocimiento y el impacto en los
resultados finales (Aunque la mnfor-
macion de un estudio de casos es
en esencia cualitativa, autores como
Jhonston(1999), sefialan que se pue-
den utilizar técnicas de recoleccion
de mnformacién que también inclu-
yan cuestionarios y otras evidencias
cuantitativas).
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La entrevista en profundidad con el
doctor Cesar Augusto Herrera se rea-
liz6 en la oficina de la gerencia, con
una duracion de cuatro (4) horas,
durante las cuales se aplico el mstru-
mento 1A que integra cinco com-
ponentes basicos (A,B,CD,E y F)
que evaltan los mecanismos de trans-
ferencia de conocimiento a través
de relaciones Inter-organizacionales
de la siguiente forma:

Componente A

Integra las preguntas cuyas respues-
tas permiten describir y caracteri-
zar la empresa y las relactones Inter-
organizacionales, su naturaleza y
grado de normatizacion exigida:

1. ¢Cuanto tiempo de antigtiedad
(afios) tienen de establecidas
las Inter.-
organizacionales con su cliente?

2. ¢Qué porcentaje de participa-
cion tiene su cliente en la pro-

relactones

duccion total?

3. ¢Cuanta de su produccion total
satisface la demanda nacional y
cuanta la extranjera?

4. :Qué organizaciones establecen
relaciones que permiten transfe-
rencia de conocimiento?

5. ¢Participa de una red de provee-
dores en la relacion cliente -firma?

0. ¢Existen en la relacion normas
explicitas, como exigencias para
que se mantenga la relacion en el
tiempor?
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Componente B

Conformado por preguntas formu-
ladas para identificar los mecanis-
mos y el grado de inversion del
cliente, en mecanismos para la trans-
ferencia de conocimiento (directi-
vas explicitas Grant, 1.996:109-122)
En el se debe manifestar nunca/
stempre a partir del siguiente enun-
ctado: “indique hasta qué punto su
cliente esta realizando las sigutentes
actividades. Su cliente...”

7. ¢Hstablece para la relacion una fi-
cha técnica, como parametro es-
crito que contempla las especifi-
caciones minimas requeridas?

8. ¢Le suministra y comparte in-
formacion que incide en la toma
de decisiones de su empresa?

9. ¢Comparte pronosticos de ventas?

10. ¢Le informa sobre tendencias o
estudios de mercado?

11. ¢Le suministra parametros y not-
mas especificas para el control de
la calidad en la produccion?

12. ¢Le aporta software actualizado
para ejecutar procesos y procedi-
mientos o sistemas de informa-
c16n actualizados? (Dawson, 2000)?

13. ¢LLe suministra un manual o ins-
tructivo para realizar procesos de
ensamble?

Componente C

Este bloque de preguntas permite
medir el grado de inversion en me-
canismos para la transferencia de
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conocimiento, y la percepcion acer-
ca del grado de orientacion estraté-
gica y compromiso en la obtencion
de los resultados (rutinas explicitas
Dyer y Nobeoka, 2000:345-367),
(Dawson, 2000), (Inkpen y Dinut,
1.998:454-468), (Grant, 1.996:109-
122). En el se debe manifestar nun-
ca/stempre, a partir del siguiente
enunciado: “indique hasta qué pun-
to su cliente esta realizando las si-
guientes actividades. Su cliente pro-
mueve, ofganiza o apoya...”

14. cReuniones a nivel directivo entre
las dos firmas para transferir infor-
macion en temas relacionados con
las actividades en los negocios?

15. ¢Reuniones a nivel funcional y
operativo para transferir informa-
ci6n en temas relativos a las ac-
tividades de los negocios?

16. ¢Cursos o programas de capa-
citacton para el personal?

17. ¢Visitas por parte del personal
a plantas de excelencia en el des-
empefio?

18. ¢Conferenctas para el personal
sobre topicos relativos a la cali-
dad, productividad y disefio?

Componente D

Las preguntas que conforman este
grupo, se interesan por la medicion
del desempefio, el aprendizaje y la
ventaja competitiva de la firma re-
ceptora del conocimiento (rutinas
tacticas (Dyer y Neoboka, 2000:345-

367), (Grant, 1.996:109-122). En el
se debe manifestar nunca/stempte

a partir del sigutente enunciado:
“indique hasta qué punto su cliente
esta realizando las siguientes activi-
dades. Su cliente...”

19. ¢Envia personal técnico califica-
do o equipos de consultores para
brindar atencion  técnicar

20. ¢Promueve, organiza o apoya la
creacion de equipos de trabajo
conjuntos para la solucion de
problemas?

21 ¢Favorece o promueve la con-
formacion de grupos de trabajo
conjunto para disefiar proyectos
de mejoramiento de la calidad y
la producttvidad?

22. ¢Le apoya con personal técni-
co en la implementacion de la
solucton de problemas de me-
joramiento?
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23. ¢Le traslada de forma temporal
personal técnico, administrativo
o directivo para transferir  co-
nocimiento a su personal?

24. :Organiza, promueve o desarro-
lla para su personal cursos de en-

trenamiento?

Componente E

Para evaluar las escalas de inversion
en mecanismos para transferir cono-
cimiento a través del modelo de mul-
tiples indicadores y multiples causas
(MIMIC)  (Diamatopoulos vy
Winkhofer, 2001:269-277), fue nece-
sario construir una escala global con
varios items que reflejan el concepto
de inversiéon en mecanismos para
transferir conocimiento. Esta escala
reflectiva esta conformada por siete
items (Dyer y Nobeoka, 2000:315-
367; Buvik y Reve, 2001:101-113;
Inkpen y Dinur, 1998:454-468, Grant,
1996:375-387,a,b y Richardson
,1996:400-412). En el se debe mani-
festar nunca/siempre a partir del si-
guiente enunctado: “En definitiva, su
principal cliente invierte tiempo, re-
cursos y energia en”.

25. ¢Fl entrenamiento, capacitacion
y desarrollo de su empresa?

26. ¢El intercambio de conocimien-
to e innovacion de procesos y
productos?

27. ¢Mejorar la gestion o desempe-
fo de algunos de sus departa-
mentos o funciones?
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28. ¢Compartir con su empresa co-
nocimientos para incrementar la ca-
lidad y productividad en su plantar?

29. ¢El intercambio de informacion
para tomar decistones de produc-
c16n y distribucion?

30. ¢Compartir con ustedes infor-
macion relevante del mercado?
31. ¢Compartir con su empresa
sobre tendencias, innovacion y

nuevos desarrollos?

Componente F

Este bloque de preguntas esta inte-
resado en hacer una medicion del
gobierno social y legal de las rela-
ciones (Gilliland y Bello, 2002:22-38).
En el se debe manifestar “Muy en
desacuerdo y muy de acuerdo”.

32. ¢Las firmas cumplen regular-
mente las promesas mutuas y le
dan gran valor a la asociacion
establecida?

33. ¢la relacion se fortalece en la
honestidad de las partes?

34. ¢Las dos firmas establecen re-
laciones de asociatividad, coope-
racion y confianza?

35. ¢Las partes cumplen con sus obli-
gaciones en un principio de reci-
procidad y expectativas comunes?

36. ¢LLos desacuerdos se solucionan
acudiendo exclusivamente a un
acuerdo tacito de las partes?

37. ¢Llas partes comparten una
agenda conjunta de acuerdos
especificos?.
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38. ¢Se establecen comunicaciones
continuas y reiterativas en el cum-
plimiento de los acuerdos pacta-
dos?

39. ¢Las obligaciones de las partes
estan claramente establecidas por
escrito en los acuerdos de coope-
racion?

Componente G

Este bloque contribuye a la medi-
c16n del desempefio, entendido éste
como la medida de la contribucion
en los beneficios finales de la em-
presa, Kumar, (1992). Y para medir
la creacion de valor se tiene en cuen-
ta la escala desarrollada por
Blankenburg (1999). En el se debe
manifestar “Muy en desacuerdo y
muy de acuerdo”.

40. ¢Sus beneficios con el cliente son
equivalentes a la cantidad de tiem-
po, esfuerzo y energia que le dedica?

41. :Los costos de atender y satis-
facer los requerimientos del clien-
te son razonables en la genera-
ci6n de ingresos y valor en com-
paracion del ingreso y valor que
generan?

42. ¢La relacion le establece presti-
gio y valor agregado para otras
relaciones que establece en el te-
tritorio?

Componente H
Este grupo de preguntas consulta
por el grado de contribucion que es-

tablece la relacion al aprendizaje y a
la cultura organizacional, Kale (2000).
En el se debe manifestar “Muy en
desacuerdo y muy de acuerdo”.

43. :Su personal esta recibtendo
importante informacion?

44. :Su personal esta aprendiendo
habilidades nuevas?

45. ¢El conocimiento del equipo di-
rectivo le ha permitido mejorar
la toma de decisiones?

46. ¢La capacidad del equipo direc-
tivo para incidir en la toma de
decisiones con respecto a la
competitividad se ha

incrementado?

Componente I

Este bloque consulta la contribucion
que ha tenido la relacion en la ventaja
competitiva, Slater (1996), Jap (1999).
En el se debe manifestar “Muy en
desacuerdo y muy de acuerdo”.

47. :Su empresa es cada vez mas com-
petitiva con productos de calidad?

48. sSu empresa cada vez gana mas
capacidad de respuesta y rapidez
en manufactura y disefio?

49. sSu empresa a través de la rela-
cion desarrolla capacidades que
le incrementan productividad en
otras relaciones?

50. ¢Su empresa, gracias a la rela-
c16n, gana beneficios estratégicos
que le permiten competir mas
efecttvamente en el mercado?
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51. ¢En definitiva, su empresa esta
logrando ventaja estratégica fren-
te a sus competidores?

Componente |

Este componente busca dar res-
puesta a la medicion y el grado de
compromiso pot el aprendizaje, que
evidencia la relacion a través de la
cultura organizacional. En el se debe
manifestar “Muy en desacuerdo y
muy de acuerdo”.

52. ¢En su empresa son concientes
de que la habilidad que la organiza-
cion tiene para aprender, es la cla-
ve para su ventaja competitiva?

53. ¢LLos valores claves de la organi-
zaci6on incluyen el aprendizaje
como un elemento clave para el
mejoramiento?

54. ¢En su firma se percibe el apren-
dizaje de los empleados como una
inversion y no como un gastor

55. ¢El aprendizaje en su organiza-
c16n es considerado como un fac-
tor clave necesario para garanti-
zar la supervivencia de la firma?

Componente K

Por ultimo, este componente estable-
ce una escala de medicion de los re-
cursos y capacidades de la firma re-
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ceptora del conocimiento, para apro-
piarse ¢ 1r de lo tacito a lo explicito.
Grant (1995). En el se debe manifes-
tar “Muy en desacuerdo y muy de
acuerdo”. “En sintests la relacion con
su cliente le ha permitido”.

56. ¢Un mejor conocimiento del
mercado?

57. ¢Un gran conocimiento sobre
el proceso y ensamble?

58. ¢Una marca y estructura comer-
ctal mas competitiva?

59. ¢Personal mas capacitado para
afrontar los retos del mercado?

A manera de informe, con la pre-
tension de someter a criterio el pro-
ceso metodoldégico y la informa-
cion recogida desde la perspectiva
de los directivos  de la empresa y
otros pares docentes de otras fa-
cultades de administracion, la in-
formacion analizada y caracteriza-
da desde las evidencias empiricas y
con las directrices tedricas que
proceso

metodologico, se somete al proce-

enmarcan el

so de revision y validacion externa
que sera, segun su rigor, el punto
de partida para un segundo infor-
me, que dé cuenta de los hallazgos
y contrastacion tedrica.
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