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Introducción

El nuevo milenio se caracteriza por un constante desarrollo de la información 
y de la globalización económica, lo que ha llevado a las empresas a plantearse 
nuevas estrategias de participación en los mercados. Una de ellas es la co la-
boración, que en la actualidad es aplicada en un importante número de or ga - 
ni zaciones empresariales para obtener una ventaja competitiva (Dyer y Singh, 
1998; Simatupang y Sridharan, 2005a; Stefansson, 2006). Participar en un ambiente 
de colaboración permite que todas las empresas involucradas se orienten a la 
obtención de beneficios mutuos, satisfaciendo la demanda del mercado con los 
suministros requeridos (Fisher, 1997). En este sentido, lograr beneficios para 
todos los miembros de la cadena de suministro posibilita un retorno positivo 
de las inversiones y la eficiencia en la gestión de los inventarios (Walker, Bovet 
y Martha, 2000; Simatupang y Sridharan, 2005b; Wilding y Humphries, 2006).

Una de las ventajas más significativas de la colaboración con los pro
veedores en la cadena de suministro es que en el interior de las or ga  ni za cio  nes 
se en tien de la necesidad de alinear los esfuerzos de las empresas participan-
tes pa ra mejorar el desempeño tanto de la co la bo ra ción en sí como de las 
or ga ni za cio nes (Lambert, Knemeyer y Gardner, 2004; Simatupang y Sridharan, 
2005b; Thron, Nagy y Wassan, 2006). Sin embargo, a pesar de la publicación de 
un gran número de trabajos sobre el tema, algunas investigaciones sostie nen 
que la colaboración es un fenómeno unilateral que se dirige sólo a un rasgo 
es  pecí fi co del proceso, por ejemplo, una parte de la información de la cadena 
de su mi  nis tro o una parte de la gestión de los inventarios (Lee, Padmanabhan 
y Whang, 1997; Simatupang y Sridharan, 2005b; Stefansson, 2006; Thron, Nagy y 
Wassan, 2006; Wilding y Humphries, 2006; Adobor, 2006). Adicionalmente, es
tudios recientes han puesto especial atención en el análisis de los rasgos de 
cada faceta de la colaboración. Lo anterior ayuda a entender, en parte, por qué 
las organizaciones que intervienen en el proceso de la colaboración encuentran 
se rias dificultades en la comprensión del término y en los resultados obtenidos 
(Mentzer, Foggin y Golicic, 2000; Stefansson, 2006; Wilding y Humphries, 2006). 
En la actualidad, un buen número de las investigaciones se ha dedicado a la de - 
fini ción de la colaboración en las actividades de la cadena de suministro, por
que en tre los rasgos de la colaboración descubren claramente la interacción 
del fe  nó me no (Simatupang, Wright y Sridharan, 2002; Simatupang y Sridharan, 
2002 y 2005a; Thron, Nagy y Wassan, 2006).
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Revisión de la literatura  

La era de la información y la globalización están conduciendo a las or ga ni za-
cio  nes empresariales a utilizar la colaboración como una estrategia novedosa 
y un recurso para lograr una mayor ventaja competitiva (Dyer y Singh, 1998; 
Si ma tu pang y Sridharan, 2005a). Implantar un trabajo conjunto permite que 
to  dos los participantes en la colaboración generen y obtengan beneficios y 
ven ta jas mutuos, igualando la demanda con el suministro (Fisher, 1997; Si ma-
tu pang y Sridharan, 2005a), lo cual a menudo representa un retorno po si ti vo 
de la inversión y una gestión más eficiente de los inventarios (Walker, Bovet 
y Mar tha, 2000). 

El término colaboración, que literalmente significa “trabajo conjunto” 
(Huxham, 1996; Jordan y Michel, 2000; Bititci et al., 2004; Stefansson, 2006), ha 
sido conceptuado desde distintas perspectivas por investigadores y académicos. 
No obstante, la mayoría de los que se dedican al estudio de este tema han asu-
mi do que la colaboración sólo se analiza desde un punto de vista, pues suele 
aplicarse únicamente a una parte del proceso y no a la co  la bo ra ción en su 
conjunto. Por ejemplo, los integrantes de la cadena de su mi nis tro se reúnen 
para examinar y rediseñar una parte del proceso de la co laboración, la cual 
resulta ser la más apropiada para mejorar el desempeño de las organizaciones 
empresariales involucradas, y no la colaboración en su to  ta li dad (Corbett, 
Blackburn y Van Wassenhove, 1999; Lambert y Cooper, 2000; Simatupang 
y Sridharan, 2005a). Adicionalmente, la colaboración ha sido ana li za da como 
una nueva forma de conseguir una ventaja competitiva en los ne go cios, sobre 
todo en aquellas situaciones en las cuales las empresas por sí so las no pueden 
alcanzar las metas trazadas (Huxham, 1996).

El desarrollo de la colaboración tiene como premisa que una empresa no 
pue de prosperar compitiendo por sí sola. Por ello, hoy en día una gran cantidad 
de negocios aplican un proceso de colaboración con otras organizaciones em-
presariales, logrando trabajar colaborativamente en el largo plazo y aspirando 
a obtener mejores resultados (Stern y Reeve, 1980; Anderson y Narus, 1990; 
Simatupang y Sridharan, 2005a; Min et al., 2005; Stefansson, 2006; Vereecke y 
Muylle, 2006). Pero, en la misma medida, las empresas que trabajan en un proceso 
de co la bo ra ción en una o varias actividades en particular comparten riesgos  
y beneficios (Lambert, Emmelhainz y Gardner, 1999; Stefansson, 2006).
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A pesar de lo redituable de la colaboración para las organizaciones par ti-
ci pan tes, Sabath y Fontanella (2002) aseguran que ésta es la mayor de si lu  sión  
que se ha tenido de las distintas estrategias de gestión de la cadena de su mi nis -
tro introducidas hoy en día. Para contrarrestar las críticas de estos inves-tiga-
dores, la colaboración ha sido analizada con amplitud por disciplinas como la 
sociología (Powell et al., 2005), la psicología (Stern y Hicks, 2000; Konczak, 2001), 
mercadotecnia (Jap, 1999; Perks, 2001; Gadde, Humer y Hakan sson, 2003), la ges
tión (Sawhney, 2002; Cross, Borgatti y Parker, 2002; Singh y Mit chell, 1996) y la 
gestión de la cadena de suministro (Tuominen, 2004; Min et al., 2005; Holweg et 
al., 2005; Simatupang y Sridharan, 2005a; Stefansson, 2006; Wilding y Humphries, 
2006; Thron, Nagy y Wassan, 2006; Vereecke y Muylle, 2006).

En la literatura actual sobre la colaboración se pueden identificar dos en 
 foques: el que la entiende como un proceso de interorganización de las empresas, 
y el que la considera una base de las relaciones interorganizacionales de las 
em pre sas. En el primero, la colaboración es vista como un proceso de gestión 
de los negocios en el cual las organizaciones participantes trabajan de ma- 
nera con jun ta para obtener los beneficios y las metas planteados (Stank, Keller y 
Daugherty, 2001; Mentzer et al., 2001; Min et al., 2005; Adobor, 2006; Stefansson, 
2006; Vereecke y Muylle, 2006); además incluye participar de manera conjunta 
en la toma de decisiones (Stank, Keller y Daugherty, 2001) y en la solución de 
pro ble mas (Spekman, Salmond y Lambe, 1997), así como compartir información 
de la cadena de suministro (Stank, Daugherty y Autry, 1999; Sabath y Fontanella, 
2002; Thron, Nagy y Wassan, 2006; Vereecke y Muylle, 2006). 

En cambio, el segundo enfoque concibe la colaboración como una for ma-
ción o unión de diversas organizaciones empresariales en donde todos los 
miem bros trabajan colectivamente compartiendo información y recursos, lo 
que conlleva disminuir riesgos, pues todos procuran cumplir con los mis mos 
ob je ti vos (Sriram, Krapfel y Spekman, 1992; Ellram y Edis, 1996; Bowersox, 
Closs y Stank, 2003; Golicic, Foggin y Mentzer, 2003; Min et al., 2005). Para dar 
cum pli mien to a los compromisos generados por la colaboración, ésta tiene 
que desarrollarse en el interior de las áreas funcionales de cada orga ni za ción 
em pre sa rial (Vereecke y Muylle, 2006). Esta función interna es in ter de pen diente 
del proceso de colaboración entre los negocios y establece las bases para el 
correc to funcionamiento de la colaboración entre las diversas organi za cio-
nes. Co mo resultado, se produce una integración de las actividades in ter nas y 
ex ter nas de las empresas. Así pues, las entidades participantes pueden ser 
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funcionalmente interdependientes y, al mismo tiempo, buscar la obtención de 
be ne fi cios para todos (Jap, 2001; Min et al., 2005).

Un proceso de colaboración debe buscar la prosperidad de las or ga ni za-
cio nes empresariales implicadas, lo cual significa realizar cambios sustanciales 
en el interior de los negocios, que faciliten el intercambio de información 
(Stank, Keller y Daugherty, 2001; Simatupang y Sridharan, 2005a; Min et al., 2005; 
Vereecke y Muylle, 2006). Asimismo, un intercambio eficiente de información 
y la operación de planes conjuntos son necesarios para lograr los beneficios 
que brinda la colaboración (Quinn, 1999; Simatupang y Sridharan, 2005a; Min 
et al., 2005; Stefansson, 2006; Vereecke y Muylle, 2006). 

En suma, la colaboración facilita el intercambio de información y la trans-
feren cia de conocimiento entre las organizaciones participantes (Simonin, 1997; 
Hardy, Phillips y Lawrence, 2003; Wilding y Humphries, 2006). 

Modelo teórico y planteamiento de hipótesis  

En este trabajo de investigación se intentará aportar alguna evidencia de los 
efec  tos que la colaboración con los proveedores tiene en el desempeño de 
la industria del mueble, pues se cree que repercute de manera positiva en el 
fun   cio na mien to de las compañías de la industria del mueble de España. Una 
vez establecido este objetivo, se considera que la colaboración puede medirse 
des de tres perspectivas: innovación, reducción de los costos de las compras  
y de sem peño financiero (véase figura 1). 

Varios estudios han demostrado que a menudo las relaciones son el re-
cur so más importante en el desarrollo de nuevas ideas y de información (Von 
Hippel, 1988). La colaboración con los proveedores facilita el intercambio de co 
 no ci mien to y aumenta la creación e innovación, que puede verterse sobre los 
proveedores (Inkpen, 1996), quienes cumplen una función trascendental en la 
exploración de los procesos de innovación (Walter et al., 2003). Por ello,  
la innovación es un elemento esencial para conseguir buenos resultados en las 
organizaciones empresariales, lo que permite a los negocios obtener una ven-
taja competitiva temporal que les genera un beneficio superior. Asimis mo, la 
innovación es un prerrequisito de largo plazo para la supervivencia y el cre ci-
miento de las compañías. 

En consecuencia, en la mayoría de los negocios, la innovación es desa rro lla da 
colaborativamente por medio de una serie de empresas, sobre todo pe que ñas y 
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Figura 1. Modelo teórico
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medianas (Jorde y Teece, 1990), que participan de manera conjunta (Powell, 1998; 
Simatupang y Sridharan, 2005a). La colaboración con los proveedores es fun da-
mental para la innovación (Powell, 1998), ya que las compras ejercen una fuerte 
in fluen cia en el grado de innovación de las organizaciones empresariales. Los 
pro vee do res de servicios pueden contribuir en el desarrollo de la innovación 
en las empresas mediante sus propios recursos en I+D, absorbiendo algunos 
cos tos en los que, por lo general, tienen que incurrir las empresas (Powell, 
1998; Corsten y Felde, 2005; Stefansson, 2006).

Hipótesis 1 (H1). Un alto nivel de colaboración con los proveedores genera 
un alto nivel de innovación en las empresas de la industria del mueble en Es-
pa ña. La literatura actual sobre el tema establece que para las or ga ni za cio nes 
em pre sa ria les que participan en un proceso de colaboración los costos de las 
com pras incluyen, entre otros, los de levantamiento de pedidos y trans por  te 
(Wi lliam son, 1985; Cannon y Homburg, 2001; Corsten y Felde, 2005). Así pues, 
la colaboración reduce los costos de las compras gracias a una contracción de 
los costos, una comunicación frecuente, una mejor coordinación y una mayor 
unión para solucionar problemas operacionales (Scannell, Vickery y Dröge, 
2000; Cannon y Homburg, 2001; Corsten y Felde, 2005). Entonces, desde una 
pers pec ti va de los costos totales de los negocios, los costos de las compras 
de ter mi nan el desempeño de los proveedores de servicios (Ellram, 1995). 
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En esta investigación se incluyeron los costos de comunicación, transporte y  
le van ta mien to de pedidos como una medida del desempeño.

Hipótesis 2 (H2). Un elevado nivel de colaboración con los proveedores ge ne ra 
una reducción de los costos de las compras de las empresas de la industria del 
mueble en España. Sobre todo en sectores industriales tradicionales, co mo 
el del mueble, donde los proveedores de servicios frecuentemente ejercen una 
fuerte influencia en el desarrollo de los productos, en el retorno del capital y en 
las ventas, la colaboración ha ganado relevancia como una medida de de sem peño 
(Dröge y Germain, 2000; Corsten y Felde, 2005); en este estudio se define al 
desempeño financiero como el retorno de capitales y de las ventas y el mejora-
miento de las medidas para comparar los resultados de las industrias (Corsten 
y Felde, 2005).

Hipótesis 3 (H3). Un elevado nivel de colaboración con los proveedores ge ne ra 
un alto desempeño de las finanzas de las empresas de la industria del mue ble 
en España.

Metodología  

Para validar las hipótesis propuestas se llevó a cabo una investigación empírica 
en las empresas de la industria del mueble en España. En concreto, se analizaron 
las relaciones de colaboración en el desempeño de las empresas productoras de 
mue bles. La primera fase del estudio fue cualitativa, se efectuaron entrevistas en  
pro fundidad con los responsables de algunas empresas del ramo. Los resultados per- 
mitieron un mayor conocimiento de la situación del sector y fueron muy útiles 
para la correcta definición de la fase cualitativa.

Diseño de la muestra y recolección de los datos

Para determinar el marco de referencia de este trabajo se obtuvo el direc   to rio de 
las empresas que contaban con 20 o más trabajadores, con el apoyo (hasta agosto 
de 2006) de la Asociación Nacional de Industriales y Exportadores de Mue bles de 
España (anieMe), que tenía 221 empresas asociadas. Tam  bién se recurrió a la 
Feria Internacional del Mueble de Valencia (FiM) con el fin de co no cer las fichas 
de las empresas españolas que participaron en las dos ex po si cio nes previas al 
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estudio (2005 y 2006) y seleccionar aquellas que tu  vie  ran 20 o más empleados, 
obteniendo una relación de 279 empresas. De este mo  do se conformó un 
directorio final de 500 empresas, que representan po  co más de 38% del total de 
la población objeto de estudio (1 300). Cabe se ña lar que las compañías asociadas 
a la anieMe, al igual que las expositoras en la FiM, pertenecen a varias organizaciones 
empresariales, tanto regionales co  mo na  cio  na les, por lo cual la investigación no 
se centró en un grupo o aso cia ción en particular. 

De igual manera, la encuesta se diseñó para que fuera contestada por los 
ges to res de las empresas de la industria del mueble de las 16 comunida des au-
tó no mas de España, y fue enviada por correo ordinario a cada una de las 500 
empresas seleccionadas. Se obtuvo una tasa de respuesta de 53%, pues se 
re ci bie ron 334 contestaciones, 12 de las cuales se eliminaron por no reunir 
los requisitos establecidos, quedando un total de 322 encuestas validadas con 
un error de 4.8%. Todos los entrevistados son profesionales en el campo del 
mue ble, han trabajado en la industria durante varios años, e incluso algunos 
han estado en las empresas toda su vida activa. Esto permitió que los gerentes 
par ti ci pan tes proporcionaran información muy valiosa e interesante por el pro-
fun do conocimiento que tienen de la industria y del área que investigamos. El 
cuadro 1 resume los aspectos más relevantes del trabajo efectuado.

Desarrollo de medidas

Como paso previo al examen de los resultados, se llevó a cabo un análisis de 
fia bi li dad y validez de las medidas utilizadas. Las cuatro variables empleadas 
–co la bo ra ción con los proveedores, innovación, reducción de los costos de 
las com pras y desempeño financiero–, están definidas por escalas unidimen sio
na les. To dos los ítems están construidos según una escala tipo Likert de cinco 
pun tos, con “1 = completamente en desacuerdo” y “5 = completamente de 
acuer do” como límites. La colaboración fue medida en una escala de cuatro 
ítems adaptada de Heide y John (1990); Zaheer, McEvily y Perrone, (1998); y 
Corsten y Felde (2005), cubriendo la unión de los procesos de desarrollo de 
productos. La escala para la innovación fue adaptada de Gilley y Rasheed (2000), 
y cubre el mejoramiento de los productos y la innovación de los procesos, así 
como una disminución en el gasto de investigación y desarrollo. La escala para 
la reducción de los costos de las compras fue tomada de Cannon y Homburg 
(2001), y comprende los costos de coordinación, entrega y transportación. 
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cuadro 1.  Ficha técnica de la investigación

Características Encuesta
Universo* 1 300 empresas de la industria del mueble

Ámbito de estudio Nacional

Unidad muestral Empresas productoras de muebles con 20  
o más trabajadores

Método para obtener la información Encuesta postal y entrevista personal

Procedimiento de muestreo Envío postal a todas las empresas 
seleccionadas

Tamaño de la muestra 500 empresas

Margen de error de muestreo +/ 4% a un nivel global, para un nivel de 
confianza de 95% (p=q=0.5)

Fecha del trabajo de campo Noviembre 2006-enero 2007

Finalmente, la escala del desempeño financiero fue ajustada conforme 
criterios de Dröge y Germain (2000), y de Gilley y Rasheed (2000), la cual 
calcula, sólo para un período de tres años, el retorno de las ventas y el capital, 
así como un estado de las cuentas más general en la mejora de los resultados 
financieros.

Fiabilidad y validez

Para evaluar la fiabilidad y validez de las escalas de medida se realizó un análisis 
fac to rial confirmatorio (aFc), usando el método de máxima verosimilitud en 
EQS 6.1 (Bentler, 2005; Brown, 2006; Byrne, 2006). Por su parte, la fiabilidad de 
las cuatro escalas de medida propuestas se evaluó a partir de los coeficientes 
α de Cronbach y el índice de fiabilidad compuesta (Bagozzi y Yi, 1988). Todos 
los valores de la escala excedieron el nivel recomendado de 0.7 para el α de 
Cronbach, que proporciona una evidencia de fiabilidad y justifica la fiabi li dad 
in ter na de las escalas (Nunnally y Bernstein, 1994; Hair et al., 1995). Los datos 
ana li za dos directamente de la base de datos demuestran una distribución no 
nor mal (estimación del coeficiente normalizado de Mardia = 40.20).  Asi mis mo, 

*Fuente: Instituto Tecnológico del Mueble, Madera, Embalaje y Afines (aidiMa).
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se emplearon otros métodos de estimación al asumir que la normalidad está 
pre sen te. Para corregir los errores de los diferentes modelos de es ti ma ción 
uti li za dos seguimos las recomendaciones de Chou, Bentler y Satorra (1991), 
y las de Hu, Bentler y Kano (1992). De esta manera, los valores ro bus tos 
(Satorra y Bentler, 1988) se usaron para proporcionar una mejor evi den cia 
de los ajustes estadísticos.

Los ajustes que se manejaron en el modelo fueron el índice de ajuste 
normalizado (nFi), el índice de ajuste no normalizado (nnFi), el índice de ajus-
 te comparativo (cFi) y la raíz cuadrada de la media del error de aproximación 
(rMsea) (Bentler y Bonnet, 1980; Byrne, 1989; Bentler, 1990; Hair et al., 1995; 
Chau, 1997; Heck, 1998). Valores del nFi, nnFi y cFi entre 0.80 y 0.89 re pre sentan 
un ajuste razonable (Segars y Grover, 1993), y un valor igual o superior a 0.90 es 
prueba de un buen ajuste (Jöreskog y Sörbom, 1986; Byrne, 1989; PapkeShields, 
Malhotra y Grover, 2002). Valores del rMsea inferiores a 0.08 son aceptables 
(Jöreskog y Sörbom, 1986; Hair et al., 1995). Los resultados de la aplicación final 
del aFc se presentan en el cuadro 2 y sugieren que el mo de lo de medición fi 
nal proporciona un buen ajuste de los datos con base en nú me ro de ajustes 
estadísticos (SB X2 = 125.3174; df = 59; p = 0.000; nfi = 0.972; nnfi = 0.980; 
cfi = 0.985; y rmsea = 0.059). Como evidencia de la va lidez convergente, los 
resultados del aFc indican que todos los ítems de los factores relacionados son 
significativos (p < 0.001), el tamaño de todas las car gas factoriales estandarizadas 
son superiores a 0.60 (Bagozzi y Yi, 1988) y el promedio de las cargas factoriales 
estandarizadas de cada factor superan sin problema alguno el valor de 0.70 
(Hair et al., 1995).

El cuadro 2 muestra una alta consistencia interna de los constructos, en 
cada caso, el α de Cronbach excede el valor de 0.70 recomendado por Nunnally 
y Bernstein (1994). La fiabilidad compuesta representa la varianza extraída 
entre el grupo de variables observadas y el constructo fundamental (Fornell  
y Larcker, 1981). Por lo general, un índice de fiabilidad compuesta (iFc) superior a 
0.60 es considerado deseable (Bagozzi y Yi, 1988); en la investigación, este valor 
es ampliamente superado. El índice de la varianza extraída (ive) fue calculado 
para cada uno de los constructos, resultando un ive superior a 0.50 (Fornell y 
Larcker, 1981); en nuestro trabajo, el 0.50 se supera en todos los factores.

Por lo que respecta a la evidencia de la validez discriminante, la medición se 
proporciona en dos formas que se pueden apreciar en el cuadro 3. Primero, con 
un intervalo de 95 % de confidencialidad, ninguno de los elementos in di vidua les  
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de los factores latentes de la matriz de correlación contiene el valor 1.0 (An der-
son y Gerbing, 1988). Segundo, la varianza extraída entre cada par de cons tructos 
es superior que su correspondiente ive (Fornell y Larcker, 1981). Con base en 
estos criterios, puede concluirse que las distintas mediciones rea lizadas en este 
estudio demuestran suficiente evidencia de fiabilidad y validez con vergente y 
dis criminante.

Resultados  

El modelo conceptual propuesto en este estudio (figura 1) se examinó uti li zan do 
el modelo de ecuaciones estructurales (seM) con el software EQS 6.1 (Bentler, 
2005; Byrne, 2006; Brown, 2006). La estimación empírica de los principa les 

* = Parámetros costreñidos a ese valor en el proceso de identificación
*** = p < 0.001

cuadro 2. consistencia interna y validez convergente del Modelo teórico

Variable Indicador Carga 
factorial

Valor-t 
Robusto

Promedio 
de la carga 
factorial

“a” de  
Cronbach

iFc ive

Innovación IP1
IP2
IP3

0.879***
0.921***
0.833***

1.000*
25.755
22.723

0.877 0.907 0.911 0.771

Reducción de 
los costos de 
las compras

PP1
PP2
PP3

0.883***
0.917***
0.901***

1.000*
26.665
26.833

0.901 0.927 0.927 0.811

Desempeño 
financiero

FR1
FR2
FR3

0.893***
0.945***
0.921***

1.000*
29.412
29.678

0.919 0.941 0.943 0.846

Colabora-
ción con los 
provee dores

CR1
CR2
CR3
CR4

0.766***
0.864***
0.846***
0.869***

1.000*
17.332
16.001
19.557

0.836 0.899 0.903 0.701

S-B X2 (df=59)= 125.3174 (p<0.000);  nfi= 0.972;  nnfi= 0.980;  cfi= 0.985;
rmsea= 0.059
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efectos del modelo presentados en el cuadro 3 indican que el ajus  te de los 
datos del modelo conceptual es aceptable (S-B X2 = 125.3213; df = 59; p = 
0.000; nfi = 0.972; nnfi = 0.981; cfi = 0.985; y rmsea = 0.059). Para ob te ner los 
resultados estadísticos de las hipótesis de investigación se rea li zó un seM con 
las mismas variables para comprobar la estructura del modelo y lo grar los 
resultados que permitieran contrastar las hipótesis planteadas. La va li dez 
nomológica del modelo teórico fue analizada mediante el desem pe ño del test 
de la Chi Cuadrada, en el cual el modelo teórico fue comparado con la me di - 
ción del modelo. Los resultados indican que las diferencias no sig ni fi ca ti vas 
del modelo teórico son buenas en la explicación de las relaciones obser va- 
 das en tre los constructos latentes (Anderson y Gerbing, 1988; Hatcher, 1994). 
Los re sul ta dos se presentan en el cuadro 4.

Con respecto a la primera hipótesis H1 en el cuadro 4 se pueden apre ciar 
los resultados obtenidos β = 0.727, p < 0.001, lo cual indica que la co la bo ra  ción 
con los proveedores tiene efectos significativos en la innovación. En cuanto a 
la segunda hipótesis H2, β = 0.016, no significativa, señala que la co la bo ra ción 
con los proveedores no tiene repercusiones significativas en la reducción de 
los costos de las compras. Por último, en la tercera hipótesis H3, cuyos re sul
ta dos fueron β = 0.221, p < 0.001, puede observarse que la co la bo ra ción con 
los proveedores tiene efectos importantes en el desempeño fi nan cie ro. En 

Variables 1 2 3 4

1. Innovación 0.771 0.697 0.346 0.712

2. Reducción de los 
costos de las  
compras

0.693 / 0.977 0.811 0.568 0.494

3. Desempeño 
financiero

0.452 / 0.704 0.634 / 0.874 0.846 0.342

4. Colaboración con 
los proovedores

0.694 / 0.994 0.569 / 0.837 0.457 / 0.713 0.701

cuadro 3. validez discriMinante de la Medición del Modelo teórico

La diagonal representa el índice de la varianza extraída (ive), mientras que por encima de la diagonal se 
presenta la parte de la varianza (la correlación al cuadrado). Por debajo de la diagonal, se presenta la es ti-
ma ción de la correlación de los factores con un intervalo de confianza de 95%.
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resumen, se comprueba que, de las tres variables desde las cuales pue de me dir se 
la colaboración con los proveedores, los niveles de innovación y de de sem pe ño 
financiero tienen un buen efecto significativo (p < 0.001).

Discusión  

Si consideramos que innovar es detectar una posible mejora en un producto, 
servi cio o proceso ejecutable, no podemos afirmar que las empresas producto
ras de muebles con un alto nivel de colaboración con sus proveedores sean 
las más innovadoras, sino que están en mejores condiciones de gestionar los 
pa sos ne  ce sa rios para la innovación.  Además, no debe olvidarse que se es tá ana  li-
za n do un sector tradicional, el de la industria del mueble, que se ha desa rrollado 

Hipótesis Relación 
estructural

Coeficiente 
estandarizado

Valor t Medida  
de los Fit

H1. A mayor co-
laboración con los 
proveedores,  mayor 
nivel de innovación

Colaboración 

Innovación

0.727*** 8.638 x2
(59)= 125.3213

P=0.000

H2. A mayor 
Colaboración con 
los proveedores, 
menores costos de 
las compras

Colaboración

Reducción de 
costos

0.016 0.147 nFi = 0.972
nnFi = 0.981

H3. A mayor 
colaboración con los 
proveedores 
mayor desempeño  
financiero

Colaboración

Desempeño 
financiero

0.221*** 2.821 cFi = 0.985
rMsea = 0.059

*** = p < 0.001.

cuadro 4. resultados del sisteMa de ecuaciones estructurales  
del Modelo de colaboración
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me dian te la transformación de los talleres artesanales, principalmente dirigidos 
a satisfacer una demanda local, en fábricas adap ta das a mercados mucho más 
am plios. Una consecuencia de este proceso de desarrollo es el elevado gra-
do de concentración espacial de la industria de España, que se localiza sobre 
to do en la Comunidad Valenciana y en la Comunidad de Cataluña (Camisón, 
Roig y Torcal, 1992).

En este sentido, a los empresarios del sector del mueble les cuesta de-
ma siado ejecutar los cambios necesarios para desarrollar las actividades de 
innovación. En primer lugar, porque las empresas requieren flexibilidad para 
tomar decisiones, y por lo general los empresarios y empleados no siempre 
asumen su papel de impulsores de la innovación. En segundo lugar, porque para 
efectuar un cambio en las actividades de innovación hace falta preparación y 
conocimiento, es decir, si no se conoce la forma de actuar de los clientes po-
tenciales y de las empresas que participan en el proceso de colaboración es 
difícil orientar el cambio y, por supuesto, llevarlo a cabo. Finalmente, la actual 
crisis productiva que enfrenta el sector del mueble de España y el incremento 
de las importaciones están obligando a los empresarios a reestructurar y 
reorganizar sus negocios. Sin lugar a dudas, ante la fuerte competencia in ter-
nacional del mueble en un mercado cada vez más global, el crecimiento del 
sector pasa por la diferenciación (anieMe, 2006).

China es el principal proveedor de muebles extranjeros en el merca do 
es pa ñol y, a pesar de la baja calidad de sus productos, compite con cos tos 
muy bajos, lo que redunda en que se compren más muebles chinos que espa-
ño les en el mercado interno. Lo anterior es preocupante porque, en un en -
tor no tradicional que crece por encima de 4%, las empresas producto ras de 
mue bles tienen verdaderos problemas para vender sus productos, tanto 
den  tro como fuera de sus fronteras (anieMe, 2006). Esto permite ver con 
cla ri dad la problemática actual del sector: sus costos no son competitivos 
comparados con los de otros países, sus productos no se diferencian de los 
im por tados y, además, carecen de una marca propia. Por lo tanto, el principal 
reto de los empresarios del sector del mueble en España es implantar la 
co la  boración con los proveedores en un afán de buscar la reducción de los 
cos tos y aprovechar los avances tecnológicos como una estrategia –interna y 
exter na–, de crecimiento, que les permita aprovechar las oportunidades que 
brin dan los mercados.
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Si bien durante 2006 las empresas del mueble de España alcanzaron ventas 
por un poco más de mil millones de euros, el país registró en el mismo período 
importaciones de muebles cercanas a dos mil millones de euros (anieMe, 2006), 
arrojando un déficit de cerca de mil millones de euros en la balanza co mer cial. 
No obstante estas cifras, existen varias empresas del ramo, sobre todo algunas 
medianas y la mayoría de las grandes, que obtuvieron beneficios adicionales 
en el lapso analizado. La clave está, según la anieMe (2006), en bus car un nuevo 
modelo de negocio basado en la innovación y orientado al con su mi dor, para 
garantizar un mejor desempeño financiero. Así, las antiguas fá bri cas han ido 
dan do paso a empresas modernas, donde cerca de 10% de los re cur sos se de
di can a inno var, gestionar y vender los productos. Junto a estos ele men tos, se 
su bra ya la necesidad de una colaboración más estrecha con los pro vee dores y 
con otros sectores relacionados con el hábitat, como el textil, el de la ilu mi na ción, 
el de la cerámica y el inmobiliario. La máxima expresión de tal co la bo ración sería 
en contract, la venta en paquete de los productos de las distintas industrias, para 
lograr un mayor desempeño financiero de las empresas participantes.

Así, los resultados de esta investigación demuestran claramente que la 
co la bo ra ción con los proveedores es benéfica para todas las empresas in vo
lu cra das de la industria del mueble de España. Por lo tanto, resulta ilus tra ti vo 
el hecho de que hoy en día pueda iniciarse una estrecha colaboración en tre 
em pre sas y proveedores, y que las repercusiones sean positivas para todos, sin 
que esto signifique perder el control de los canales de distribución por par te 
de las empresas productoras de muebles. Cabe agregar que estos resulta dos 
no eran muy obvios unos cuantos años atrás.

Implicaciones para los gestores  

La colaboración con los proveedores no necesariamente garantizará un buen 
desempeño de las organizaciones empresariales participantes, y no siempre 
tendrá un efecto positivo en los negocios, pero sí permite a las empresas 
im pli ca das en el proceso de colaboración ejecutar de manera conjunta una 
se rie de acciones que les hagan posible alcanzar sus metas. En este sentido, la 
co la boración con los proveedores requiere buenos mecanismos de control 
y ges tión en los cuales se involucren todos los negocios participantes, para 
que el efec to en el desempeño de estos últimos sea positivo. Es por ello que 
en el pro ce so de colaboración tanto las empresas como los proveedores de 
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servicios deben obtener beneficios mutuos, ya que de eso dependerán las futuras 
re laciones de colaboración y el eficiente funcionamiento de los negocios. 

Es precisamente este aspecto lo que permitirá que las organizaciones em- 
pre sa ria les se esfuercen no sólo en lograr un mejor desempeño par ti cu  lar, 
sino también uno mejor de todas las organizaciones involucradas, tomando en 
con si de ra ción, entre otros aspectos, la innovación, la reducción de los cos tos 
de las compras y el desempeño financiero. Asimismo, los gestores requie ren 
un mayor involucramiento en la toma de decisiones, ya que aquellas que se to  -
men afectarán a todas las organizaciones empresariales participantes. Por ello, los 
gestores deben buscar nuevas formas de obtener una mejor actua  ción en los 
negocios mediante las distintas actividades que genera la colabora ción.  Ade  más, 
cada sector empresarial tiene diferentes grados de colaboración y coo pe ra ción 
con sus proveedores, lo que origina variadas repercusiones en su desempeño. 
Quizá hoy en día el sector del mueble en España tenga un gran po ten cial en 
el desarrollo y los beneficios que entraña la colaboración.

Limitaciones y estudios futuros  

Este estudio se basa en una muestra que por su tamaño representa una li mi-
tación, aunque ésta se subsana por la calidad de los encuestados y por la ex pe-
rien cia en el área de la logística. Con todo, las diferencias en la implantación de 
la colaboración con los proveedores entre las empresas del sector del mueble 
en España pueden influenciar los resultados logrados en su desempeño. Otro 
in con ve nien te es la imposibilidad de obtener toda la información ne ce sa ria, 
pues to que se ha extraído solamente una parte de la información res pec to de 
las relaciones de la colaboración con los proveedores, pues la mayoría de las 
em pre sas de la muestra considera la información requerida altamente con fi den
cial y privada, por lo cual los datos a los que se tuvo acceso no necesariamente 
re fle jan el desempeño real de las empresas.  A pesar de ello, otros elementos de 
medición del desempeño real, por ejemplo los precios, pueden ser adecuados 
para incrementar la validez de los resultados en futuros estudios. Es esencial ir 
más allá de los resultados técnicos y discutir qué tipo de empresas proveedoras 
de servicios realiza una mejor colaboración con las empresas productoras de 
mue bles, y qué actividades son más importantes en la relación de colaboración. 
Pre gun tas que se pueden responder en trabajos posteriores.
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