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En este sentido, la investigación realizada pre
senta los resultados de un análisis de la relación 
de colaboración con los proveedores, utilizando 

toras de muebles de España. Concretamente, se 
analiza la relación entre la colaboración con los 

ha organizado de la siguiente manera:

 En el segundo apartado se revisa el marco 
teórico, los estudios empíricos previos, se plan

En el tercer apartado se analizan los resultados, y 

tintos niveles de colaboración en las relaciones 

sacciones, la colaboración a un nivel estratégico 

gico necesita ser aprobada a nivel operacional 

lograrse. En este sentido, las relaciones de co
laboración con los proveedores son necesarias 

gas, disminuir los costos, reducir los tiempos de es
pera, lograr mayor rapidez en la entrada de pro

la responsabilidad en la demanda del mercado, 

tar la cuota de mercado (Anderson y Lee, 1999; 
Corbett et al., 1999; Mentzer et al.
McLaren et al.

tuos la colaboración con los proveedores puede 

grado de colaboración con sus proveedores dis

plazas de mercado (intercambio de mercado, 

al cliente, calidad, entrega). 

Por un lado, en distintas organizaciones la in
novación es a menudo creada de manera co
laborativa por medio de una red de empresas 

por medio de su inversión en I+D (Corsten y Felde, 

creación de nuevo conocimiento y produce si
nergia para generar innovación y solución de los 

et al.

Hipótesis 1: A mayor nivel de colaboración con los 
proveedores, mayor nivel de innova
ción

Por otro lado, para la mayoría de las organizacio
nes los costos de las compras incluyen los costos 
para la coordinación con los proveedores, es

miento de pedidos y de transporte (Williamson, 

costos totales, los costos de las compras son un 
importante determinante del desempeño de los 
proveedores (Ellram, 1995). Asimismo, la colabo
ración entre las empresas, principalmente entre 

tanto, los riesgos de las organizaciones partici
pantes (Coates et al. et al.
Giannini et al. et al.

Hipótesis 2:  A mayor nivel de colaboración con los 
proveedores, mayor reducción de cos
tos de compras

Particularmente en empresas industriales, donde 

no del capital y en las ventas, estos constructos 
han ganado importancia como una medida de 

de las medidas para la comparación de los re



encuestas validadas. 

Como paso previo al análisis de los resultados 

dad y validez de las medidas utilizadas. Las cinco 
variables analizadas: colaboración con los pro
veedores, innovación, reducción de los costos 

unidimensionales. Todos los ítems están construi

con 1 = completamente en desacuerdo y 5 = 
completamente de acuerdo como límites. 

dida en una escala de cuatro ítems adaptada 
et al.,

procesos en desarrollo de productos. La escala 

de los productos y la innovación de los procesos, 
así como una disminución en el gasto de I+D. La 
escala para medir la reducción de los costos de 

entrega y transporte. La escala para medir el 

calcula, para un periodo de tres años, el retorno 
de las ventas y el capital. Finalmente, la escala 

mada de Tracey et al., et al.,
et al., et al.,

con seis ítems. 

escalas de medida se realizó un Análisis Facto

EQS 6.1

 de 

otros métodos de estimación cuando se asume 

guieron las recomendaciones de Chou, Bentler y 

para la corrección de los estadísticos del modelo 
de estimación utilizado. 

Finalmente, los resultados obtenidos sugieren 

Asimismo, la colaboración entre las empresas ha 

ro de las organizaciones participantes (Kodama, 

Hipótesis 3: A mayor nivel de colaboración con los 
proveedores, mayor nivel de desempe

ción de los mismos, la lealtad y el incremento de 
et al.,

bilidad y una rápida respuesta, lo cual depende 

marketing

(Schoorman et al. et al.
estas observaciones sugieren la siguiente propo
sición:

Hipótesis 4: A mayor nivel de colaboración con los 

ción de los clientes 

MATERIALES Y MÉTODOS

Para validar las hipótesis propuestas se llevó a 
cabo una investigación empírica en las empre
sas de la industria del mueble de España. En una 

ductoras de muebles. Los resultados obtenidos 

cuantitativa.

enviada por correo ordinario a cada una de las 



S-BX2

df p NFI NNFI CFI = 
RMSEA

lidez convergente, los resultados del AFC indican 

 de Cronbach 
y el IFC superan sin problema alguno el valor de 

et al., (1995). En la Ta
bla 1 se presentan estos resultados y se aprecian 

Indicador
Carga

factorial
Valor-t

robusto
 de 

Cronbach
IFC IVE

CR1 0.766*** 1.000 a

CR2 0.865*** 17.559

CR3 0.851*** 16.139

CR4 0.864*** 19.531

IP1 0.879*** 1.000 a

IP2 0.921*** 25.874

IP3 0.831*** 22.666

PP1 0.884*** 1.000 a

PP2 0.914*** 26.218

PP3 0.903*** 26.728

FR1 0.893*** 1.000 a

FR2 0.945*** 29.411

FR3 0.921*** 29.658

CS1 0.795*** 1.000 a

CS2 0.787*** 16.739

CS3 0.699*** 12.138

CS4 0.717*** 13.772

CS5 0.761*** 16.136

CS6 0.757*** 14.621

0.907

Satisfacción de los 
clientes 0.567

S-BX 2
(df = 171)  = 282.2227;  p < 0.000;   NFI = 0.951;   NNFI = 0.969;   CFI = 0.974;   RMSEA = 0.055

0.928 0.811

0.701

0.846

Reducción de costos de
las compras

Desempeño

0.899 0.903

0.943

Colaboración con los 
proveedores

0.909

a  =

0.771

0.941

0.888 0.887

0.927

Innovación

Variable

 Consistencia interna y validez convergente del modelo teórico

dez discriminante, la medición se proporciona en 

lidad, ninguno de los elementos individuales de diciones realizadas en este estudio demuestran 

vergente y discriminante.



RESULTADOS

Para la obtención de los resultados estadísticos 
de las hipótesis de investigación, se realizó un 
modelo de ecuaciones estructurales (SEM, por 
sus siglas en inglés) con las mismas variables para 
comprobar la estructura del modelo y obtener los 

planteadas. Los resultados obtenidos se presen

dos obtenidos con la aplicación del SEM. Así, la 

Variables 1 2 3 4 5

1.                                 

Colaboración con los 
proveedores

0.701 0.321 0.238 0.184 0.184

2.                                      
Innovación

0.507   ,   0.627 0.771 0.368 0.204 0.295

3.                                  
Reducción de los costos

de las compras
0.424   ,   0.552 0.378   ,   0.526 0.811 0.366 0.292

4.                                  
0.361   ,   0.497 0.547   ,   0.663 0.549   ,   0.665 0.846 0.191

5.                                   
Satisfacción de los clientes

0.447   ,   0.571 0.482   ,   0.606 0.479   ,   0.603 0.367   ,   0.507 0.567

La diagonal representa el Índice de 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 estimación de la correlación de los factores con 

Hipótesis Relación estructural
estandarizado

Valor  -t 
robusto

Medida de los 
FIT

H1: A mayor nivel de colaboración con 
los proveedores, mayor nivel de 
innovación

0.694*** 9.361

H2: A mayor nivel de colaboración con 
los proveedores, mayor reducción 
de los costos de las compras de costos

0.057 0.678
p=0.000

NFI=0.946

H3: A mayor nivel de colaboración 
con los proveedores, mayor 

0.204** 3.418
NNFI=0.966
CFI=0.971

H4: A mayor nivel de colaboración con 
los proveedores, mayor nivel de 
satisfacción de los clientes de los clientes

0.863*** 13.179 RMSEA=0.059

**=p<0.05.
***=p<0.001.

= 304.8065(145)S-BX

Validez discriminante de la medición del modelo teórico

Resultados de SEM del modelo teórico

hipótesis H1 (

positivos en la innovación de las empresas. La hi
pótesis H2 (
la colaboración con los proveedores no tiene 

las compras de las empresas. La hipótesis H3 (  = 

la hipótesis H4 (
la colaboración con los proveedores tiene un im



DISCUSIÓN

En décadas pasadas, diversos investigadores ha

nes de colaboración de las empresas para crear 

tes. El desarrollo contrario a las relaciones de ga

ticipantes en el proceso de colaboración con los 

tado en una variedad de estudios de tipo acadé
mico y popular. A pesar de un incremento signi

temática, varios estudios toman un punto de vista 

En este sentido, los resultados obtenidos en 

ciar una estrecha colaboración entre las empre

positivos tanto para las organizaciones partici

canales de distribución por parte de las empresas 
productoras de muebles de España.

CONCLUSIONES

La colaboración con los proveedores no necesa
riamente es garantía de un impacto positivo en 

nes implicadas. En este sentido, la colaboración 

igual manera a los proveedores y compradores 

más positivo posible. Asimismo, los gestores nece
sitan un mayor involucramiento en las decisiones 

los gestores deberán buscar nuevas medidas del 
desempeño de las distintas actividades de cola
boración con los proveedores. 

En este sentido, la colaboración con los pro

tenerla, así como su nivel de competitividad, en 
un mercado cada vez más globalizado y compe

lización de los productos y servicios de acuerdo 

tad de los mismos.

Finalmente, una de las principales contribu
ciones de este estudio es la aplicación del mo

zado y el más importante de la economía espa
ñola, contribuyendo con ello al desarrollo de la 
literatura sobre este importante tópico, y más en 
un país en vías de desarrollo como lo es España. 

nes estructurales para probar el modelo teórico 
planteado, obteniendo resultados interesantes 

portancia de la colaboración con los proveedo

Una limitación de este estudio es la obtención 

nes de colaboración con los proveedores. Dado 

yoría de las empresas de la muestra consideran 

lo cual los datos obtenidos no necesariamente 

presas. Por ello, es importante ir más allá de los 

colaboración con las empresas productoras de 

en la relación de colaboración con los provee
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