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RESUMEN

La relacién grupos estratégicos-resultados ha sido
analizada de forma recurrente durante mds de tres
décadas. Sin embargo, hasta el momento, la
evidencia empirica proporcionada ha resultado
escasa y conflictiva. El presente trabajo trata
de ofrecer una explicacién razonable a las
inconsistencias observadas en los resultados
obtenidos. Para ello, hemos analizado contribuciones
que surgen del enfoque del posicionamiento, el
enfoque de recursos y capacidades y la psicologia
cognitiva, lo que nos ha permitido plantear una
serie de hipdtesis, con relacién al valor explicativo
de las diferencias en resultados de las concepciones
alternativas de grupo estratégico que emanan de
estas diferentes tradiciones tedricas. El andlisis de
las diferencias en resultados entre grupos se ha
llevado a cabo en el sector de fabricantes de
aparatos de iluminacién espanoles, utilizando
diversas medidas de rentabilidad, crecimiento y

productividad, asi como sus medidas ajustadas al

riesgo. El andlisis se ha basado en la realizacién de
diferentes ANOVA, asi como pruebas posz hoc para
valorar las diferencias en resultados, utilizando por
separado, las distintas estructuras de grupo
identificadas utilizando diversos modelos de
andlisis de conglomerados. También se utilizé
un ANOVA de dos factores, considerando
simultdneamente el posicionamiento producto-
mercado y el posicionamiento en el mercado de
factores para explicar las diferencias en resultados.
Los resultados obtenidos nos indicaron que el
valor explicativo de los grupos, era escaso, pero
mejoraba considerablemente cuando se tenfan en
cuenta simultdneamente las dos estructuras de
grupo senaladas. Ello es coherente con la hipétesis
de que una particular dotacién de recursos y
capacidades puede hacer mds efectiva una

determinada estrategia producto-mercado.
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RESUMO

A relagdo grupos estratégicos-resultados tem sido
analisada de forma recorrente durante mais de trés
décadas. Porém, até o momento, a evidéncia empi-
rica que oferece resulta escassa e conflitante. O
presente trabalho busca uma explicagio razodvel
para as inconsisténcias observadas nos resultados
obtidos. Com esta finalidade analisamos contri-
bui¢ées que surgem do enfoque do posiciona-
mento, o enfoque de recursos e capacidades e a
psicologia cognitiva, isto nos permitiu expor uma
série de hipéteses, com relagao ao valor explicativo
das diferengas em resultados das concepgoes
alternativas de grupo estratégico que emanam des-
sas diferentes tradicoes tedricas. A andlise das
diferencas em resultados entre grupos se realizou
no setor de fabricantes de equipamentos de ilu-
minagdo espanhdis, utilizando diversas medidas
de rentabilidade, crescimento e produtividade,
como também suas medidas ajustadas ao risco.
Esta andlise fundamentou-se na realizagao de
diferentes ANOVA, e também em testes post hoc
para avaliar as diferengas em resultados, utilizan-
do separadamente as diferentes estruturas de gru-
po identificadas por meio de diversos modelos de
andlise de conglomerados. Também se utilizou
uma ANOVA de dois fatores, considerando
simultaneamente o posicionamento produto-mer-
cado e o posicionamento no mercado de fatores
para explicar as diferencas em resultados. Os
resultados obtidos indicaram que o valor explica-
tivo dos grupos era escasso, mas melhorava con-
sideravelmente quando eram levadas em conta
simultaneamente as duas estruturas de grupo as-
sinaladas. Isto é coerente com a hipétese de que,
uma particular dotagdo de recursos e capacidades
pode tornar mais efetiva uma determinada estra-

tégia produto-mercado.

Palavras-chave: Grupo estratégico. Grupo cognitivo.

Grupo competitivo. Valor explicativo.

ABSTRACT
The relationship between strategic groups and
firm performance has been recurrently analysed

for more than three decades. As can be confirmed

by this work, the evidence found supports as well
as refutes the significance of belonging to a specific
strategic group in order to explain performance
differences. Hence, in this work we have tried to
review previous literature to provide a reasonable
explanation to unevenness found in the empirical
findings. This aim obliges us, firstly, to review
previous literature taking into account alternative
definitions of strategic group proposed by studies
rooted in different theoretical traditions, strategic
positioning approach, resource-based theory
and cognitive psychology. Secondly, we have
posed some propositions about the performance
differences explaining power of alternative strategic
group definitions rooted in these different theories.
To contrast these propositions we have carried out
an empirical work in the electric lighting equipment
producers industry, using different measures of
profitability, growth and productivity and their
risk adjusted associated measures. First we have
conducted ANOVA and post hoc analysis, to assess
performance differences, using separately the
different strategic group structures identified by
cluster analysis. We have also conducted a two-factor
ANOVA analysis, using input market positioning
and output market positioning as independent
variables. Our results show that the explaining
power of strategic group structures of the industry
is scarce, but the results are quite better when we
take into account both, input market positioning
and output market positioning. This is consistent
with the hypothesis that a particular bundle of
resources and capabilities fits better with a particular

product-market strategy than with others.

Key words: Strategic group. Cognitive group.

Competitive group. Explaining power.

1 INTRODUCCION

La mejora de los resultados estd en el
corazén de la direccién estratégica. Como senalan
Schendel y Hofer (1979) los resultados de una
empresa constituyen el test temporal de cualquier
estrategia y, por tanto, el desarrollo de teorfas de

la estrategia debe continuar firmemente enraizado
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en la explicacién de las diferencias en resultados
obtenidas por las empresas. Como no podia ser
de otro modo, la relacién tedrica existente entre
los grupos estratégicos y los resultados de las
empresas, constituye un tema fundamental en la
literatura de grupos estratégicos desde sus inicios.
El estudio de esta relacién ha sido abordado, de
manera recurrente, tanto desde una perspectiva
tedrica (BARNEY; HOSKISSON, 1990; CAVES;
PORTER, 1977; CESPEDES, 1996b; DRANOVE;
PETERAF; SHANLEY, 1998; FIEGENBAUM;
SUDHARSHAN; THOMAS, 1987; IGLESIAS,
1997; MCGEE; THOMAS, 1986; MCGEE;
THOMAS; PRUETT, 1995; MEHRA, 1994;
MEHRA; FLOYD, 1998; THOMAS;
VENKATRAMAN, 1988), como desde una
perspectiva empirica (ver referencias en cuadro 1).
El ligar grupos estratégicos a resultados,
es importante porque si los diferentes grupos
presentes en un sector industrial mostrasen
variaciones significativas en el nivel de resultados,
ello validaria la teoria de que estas variaciones
pueden atribuirse a la estrategia (THOMAS;
VENKATRAMAN, 1988). Por el contrario, si las
diferencias en resultados entre grupos no fueran
significativas, ello podria implicar: a) el rechazo
de la hipétesis de la relacién estrategia-resultados;
b) la posibilidad de que diferentes estrategias
proporcionen los mismos resultados; o ¢) que
debemos buscar en las caracteristicas especificas
de las empresas la explicacién a las diferencias en
resultados, como preconiza la teorfa de recursos y
capacidades (AMIT; SCHOEMAKER, 1993;
BARNEY, 1991; GRANT, 1991; PETERAF
1993; WERNERFELT, 1984). La contrastacién
de la validez predictiva del concepto de grupo
estratégico, resulta especialmente relevante en el
contexto de esta linea de investigacién, sobre todo
si tenemos en cuenta que diversos autores han
llegado a plantear la ausencia de lazos consistentes
entre grupos estratégicos y resultados, como un
hecho que puede poner en duda su existencia y
su utilidad para la construccién de teoria, lo que
llevaria a considerarlos meramente una comodidad
analitica (DRANOVE; PETERAF; SHANLEY,
1998; HATTEN; HATTEN, 1987; THOMAS;
VENKATRAMAN, 1988).

Hasta el momento, la evidencia empirica
proporcionada por la multitud de estudios que
han analizado la relacién grupos estratégicos-
resultados, ha resultado escasa y conflictiva
(BARNEY; HOSKISSON, 1990; COOL;
SCHENDEL, 1987; FIEGENBAUM; THOMAS,
1990; JOHNSON; THOMAS, 1987; LEWIS;
THOMAS, 1990; REVUELTO; SAORIN,
2008). Por ello, partiendo de una amplia revisién
de la investigacién previa, el presente trabajo trata
de ofrecer una explicacién razonable para las
inconsistencias observadas en los resultados
obtenidos. En esta revisién hemos tenido en
cuenta contribuciones que surgen de diferentes
tradiciones tedricas, entre las que destacan por su
importancia el enfoque del posicionamiento
estratégico (FIEGENBAUM; SUDHARSHAN;
THOMAS, 1987, 1990; HARRIGAN, 1985;
LEWIS; THOMAS, 1990), el enfoque de recursos
y capacidades (COOL; DIERICKX, 1993;
MEHRA, 1996; NOHRIA; GARCIA-PONT,
1991), y la psicologia cognitiva (FOMBRUM;
ZAJAC, 1987; PORAC; THOMAS, 1994;
REGER; HUFF, 1993). El trabajo también
pretende avanzar en la validacién de una serie de
hipétesis con relacién al valor explicativo de las
diferencias en resultados de las concepciones
alternativas del grupo estratégico que emanan de
esas diferentes tradiciones tedricas. Para ello,
analizamos las variaciones en resultados de los
grupos estratégicos identificados en el sector de

fabricantes espafioles de aparatos de iluminacién.

2 FUNDAMENTOS TEORICOS Y
EVIDENCIA EMPIRICA DE LA
EXISTENCIA DE DIFERENCIAS EN
RESULTADOS

A la hora de explicar las diferencias en
resultados de las empresas, existen dos tradiciones
fundamentales. La primera se basa en el paradigma
estructura-conducta-resultados, de la economia
induscrial (BAIN, 1956; BASS; CATTIN;
WITTINK, 1978; MASON, 1939; SCHERER,
1980; SCHERER; ROSS, 1990; WEISS, 1974).

La segunda mds reciente, encuentra su fundamento
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en la teoria de recursos y capacidades (AAKER,
1989; AMIT; SCHOEMAKER, 1993; BARNEY,
1991; GRANT, 1991; PETERAF, 1993;
WERNERFELT, 1984). De esta dualidad ha
emergido un considerable nimero de trabajos, que
se han planteado como objetivo principal analizar
ambos tipos de efectos, efecto industria y efecto
empresa, asi como su importancia relativaa la hora
de explicar las diferencias en los resultados
empresariales, tanto en el dmbito internacional
(BRUSH; BROMILEY; HENDRICKX, 1999;
CUBBIN; GEROSKI, 1987; HAWAWINI;
SUBRAMANIAN; VERDIN, 2003; KESSIDES,
1988; MAURI; MICHAELS, 1998; MCGAHAN;
PORTER, 1997; MONTGOMERY;
WERNERFELT, 1991; ROQUEBERT;
PHILLIPS; WESTFALL, 1996; RUMELT, 1991;
SCHMALENSEE, 1985) como a en el caso
espafiol (CLAVER; MOLINA; QUER, 1999;
FERNANDEZ; MONTES; VAZQUEZ, 1996;
GARCIA; SANTOS, 2000; GALAN; VECINO,
1997). No obstante, el alto porcentaje de varianza
no explicada ha llevado a los trabajos mds recientes
a analizar ademis el efecto grupo (GONZALEZ-
FIDALGO, 2001; MCNAMARA; AIME;
VAALER, 2005; SHORT etal., 2007) consiguiendo
mejorar sensiblemente los resultados obtenidos.
La investigacién centrada en el andlisis de
la relacién grupos estratégicos-resultados puede
plantearse a tres dmbitos o niveles: a) diferencias
en los resultados promedio de diferentes industrias
debido a las diferentes estructuras de grupo
formadas por los competidores; b) diferencias
entre los resultados promedio de los diferentes
grupos estratégicos, que forman parte de un sector
industrial; y ¢) diferencias en resultados entre las
empresas pertenecientes a un mismo grupo
estratégico. En el presente trabajo nos centraremos,
fundamentalmente, en el dmbito de las diferencias

entre grupos.
2.1 Fundamentos teéricos de las diferencias en
resultados entre los grupos

A prioriy alaluz de los argumentos tebricos

planteados en la literatura, resulta dificil precisar

qué diferencias tendrdn una mayor importancia
o, dicho de otro modo, qué efecto serd mayor, el
efecto empresa o el efecto grupo estratégico. Como
Cool et al. (1994: 221) senalan, una revisién
“muestra como la literatura vacila entre el énfasis
en las caracteristicas del grupo, de un lado, y las
caracteristicas de la empresa, de otro. Como podemos
observar en la figura 1, McNamara, Deephouse y
Luce (2003)' plantean ambas hipétesis a partir
de las aportaciones de diferentes teorias de base.
A continuacién revisaremos los principales
trabajos que han tratado de explicar las diferencias
en resultados dentro y entre grupos estratégicos.

Desde un punto de vista tedrico, una de
las principales contribuciones a la explicacién de
las diferencias intraindustriales en resultados, la
encontramos en los trabajos de Caves y Porter
(1977) y Porter (1979, 1980). Los citados autores
argumentan que los resultados pueden diferir
sistemdticamente entre los grupos estratégicos de
una misma industria. Estas diferencias se deberian,
fundamentalmente, a la diferente proteccién ofrecida
por las barreras a la movilidad (MASCARENHAS;
AACKER, 1989). Estas barreras hacen que los
diferentes grupos enfrenten distintos entornos
competitivos, pues el impacto de las cinco fuerzas
competitivas sobre los diferentes grupos estratégicos,
no serd el mismo. Las barreras a la movilidad hacen
que las empresas tengan que soportar costes de
reposicionamiento sustanciales, desfases transitorios
significativos y/o incertidumbre respecto a los
resultados, cuando deciden cambiar de estrategia
y acercarse a un grupo estratégico diferente de
aquel al que pertenecian inicialmente (TANG;
THOMAS, 1992).

Para Porter (1979), las diferencias en
resultados entre grupos son consecuencia del efecto
que la existencia de diferentes grupos estratégicos
tiene sobre los patrones de rivalidad?, mientras
que las diferencias en resultados dentro de los
grupos, se deben a diferencias en las habilidades
de implantacién de la estrategia. Conviene recordar
que una de las hipdtesis implicitas en el modelo
de grupos estratégicos que nace de la Economia
Industrial, radica en considerar que los miembros
de un grupo tienden a responder de la misma

forma a los cambios que provienen de fuera del
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grupo, y que las empresas del mismo grupo pueden
reconocer la dependencia mutua y coordinar su
comportamiento de manera mds efectiva de lo que
pueden hacer las empresas de diferentes grupos.
En consecuencia, la colusién entre las empresas
pertenecientes a un grupo podria aislarlas de la
competencia de las empresas fuera del grupo,
creando entornos favorables para si mismas
protegidos por barreras a la movilidad, cuya altura
determinaria su nivel de resultados potencial.
No obstante, existen crecientes aportaciones,
en el dmbito de la economia, la estrategia y la
psicologia cognitiva, que cuestionan la asuncién
de la colusién. Entre estas aportaciones destacan
las de Domowitz, Hubbard y Peterson (1987),
Kwoka y Ravenscraft (1986) y Schmalensee
(1987), en el Ambito de la economia; las de Cool
y Dierickx (1993), Fiegenbaum y Thomas (1995)
y Lawless y Tegarden (1991), en el dmbito de la
estrategia; y las Fiegenbaum y Thomas (1995) y
Porac, Thomas y Baden-Fuller (1989), en el
dmbito de la psicologia cognitiva. Estos ultimos
autores plantean que la rivalidad en el seno del
grupo puede ser mayor que la que existe con
relacién a empresas pertenecientes a otros grupos
estratégicos. Los resultados de Cool y Dierickx
(1993), Lawless y Anderson (1996) y Porac et al.
(1995) parecen apoyar esta argumentacién.
Ahora bien, la percepcién de rivalidad
mutua, que puede jugar un papel determinante
en la formacién del grupo, no necesariamente se
traducird en una mayor rivalidad real en términos
de ataques y respuestas competitivas en el
mercado, dado que las empresas pueden optar por
evitar el enfrentamiento, por la colusién tdcita
o incluso por cooperar abiertamente. A este
respecto, Chen (1996) plantea que la rivalidad
vendrd determinada, fundamentalmente, por la
competencia en un mismo mercado y la similitud
de recursos y capacidades, y que es el primero de
estos factores el que tiene mayor importancia a la
hora de determinar la rivalidad. Dos empresas
similares desde el punto de vista estratégico que no
compiten por los mismos clientes, no se percibirdn
mutuamente como competidores relevantes. En
todo caso, si el mercado de una abarca al de la otra,

la percepcién de rivalidad serd probablemente

asimétrica. A este respecto, el trabajo de Mds-Ruiz,
Nicolau-Gonzdlbez y Ruiz-Moreno (2005) incide
en la existencia de esta rivalidad asimétrica entre
las empresas pertenecientes a diferentes grupos
estratégicos en el sector bancario espafol.

La percepcidn de rivalidad se relaciona con
la nocién de grupo de referencia (FIEGENBAUM;
THOMAS, 1995), pues es razonable esperar que
la vigilancia de quien se considera un rival mds
directo sea mds activa y persistente. De ello puede
derivar la emergencia de estrategias colectivas
y de conductas colusivas, pero también la
acomodacién de la conducta competitiva al patrén
del grupo, sin que ello exija la existencia de
colusién ni expresa ni tdcita. A este respecto,
autores como DiMaggio y Powell (1983) y
Meyer y Rowan (1977) han buscado la explicaciéon
a la aparicién de similitudes entre empresas
competidoras, en factores institucionales
vinculados a la bisqueda de legitimidad social.
Legitimidad que es importante en la medida en
que puede facilitar el acceso a recursos importantes
para la empresa, lo que puede llevarla a mimetizar
las conductas de sus referentes competitivos mds
cercanos, sin necesidad de acuerdo al respecto.

También debemos recordar que, incluso
en ausencia de colusién, pueden existir barreras a
la movilidad entre grupos estratégicos, lo que
puede provocar la existencia de diferencias en
resultados entre ellos. Si consideramos las tres
categorias de barreras identificadas por McGee y
Thomas (1986), algunas de ellas no requieren de
la colusién para mantenerse y resulta costoso
superarlas. Asi McNamara, Deephouse y Luce
(2003) ofrecen como ejemplos las sefialadas por
Oliver (1997) y Peteraf y Shanley (1997), basadas
en los procesos sociales que se dan en el seno del
grupo; por Ferguson, Deephouse y Ferguson
(2000), basadas en los diferentes canales de
distribucidn; y por Nair y Kotha (2001), basadas
en el tipo de tecnologia. De acuerdo con esta idea,
Caroll, Pandian y Thomas (1994, p. 2) sefalan
que si bien “algunas barreras (entrada/movilidad)
pueden existir independientemente de los grupos
estratégicos”, es posible que “las empresas del
sector puedan desear erigir barreras a la movilidad

adicionales a las barreras naturales del sector”.
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Cabe sefnalar que, dado que las inversiones en la
construccién y sostenimiento de las barreras a la
movilidad benefician a todas las empresas del
grupo, los comportamientos oportunistas de
empresas que tratan de beneficiarse de las
inversiones de las demds empresas de su grupo,
sin llevar a cabo las inversiones correspondientes,
pueden llevarlas a obtener ventajas pero ponen
en peligro la estabilidad del grupo estratégico.
Por dltimo, queremos destacar la aportaciéon
de Dranove, Peteraf'y Shanley (1998) que consideran
que a la hora de interpretar la existencia de grupos
estratégicos y las diferencias en resultados entre
los mismos, son las conductas de las empresas y
no las barreras a la movilidad las que constituyen
el elemento fundamental de andlisis. Si bien las
barreras a la movilidad son parte importante de su
teorfa, al ayudar a sostener diferencias en beneficios
al nivel de grupo, restringir las posibilidades de
entrada alos mismos e incrementar las interacciones
estratégicas entre los miembros, no tienen un
efecto directo al nivel de grupo sobre los resultados.
Es la conducta la que estd en el origen de estos
efectos, tomando la forma de “interacciones entre
los miembros del grupo que alteran las orientaciones,
decisiones y acciones de sus miembros a titulo
particular” (DRANOVE; PETERAF; SHANLEY,
1998, p. 1032). Para estos autores, el grupo no

existe de forma significativa si no se desarrolla una
fuerte identidad de grupo, y cuanto mayor sea la
identificacién de las empresas con el grupo, en
mayor medida estard condicionada su conducta
por la existencia del mismo, lo que tendrd efectos

directos sobre sus resultados.

2.2 La evidencia empirica y las diferencias en
resultados

Como podemos constatar en la cuadro 1,
la evidencia empirica del vinculo grupo estratégico-
resultados es escasa y conflictiva (BARNEY;
HOSKISSON, 1990; COOL; SCHENDEL
1987; FIEGENBAUM; THOMAS, 1990;
JOHNSON; THOMAS, 1987; LEWIS;
THOMAS, 1990). Desde los trabajos pioneros
hasta la investigacién reciente mds rigurosa en la
identificacién de los grupos estratégicos y en la
aplicacién de técnicas estadisticas, los resultados
han sido diversos y contradictorios. En general,
las diferencias en resultados detectadas han
mostrado ser menos importantes de lo esperado
y poco estables en el tiempo. Por tanto,
probablemente es justo decir que la pertenencia
al grupo ha resultado un pobre predictor de los

resultados de la empresa.

Diferencias significativas en performance entre grupos estratégicos

Si, existen diferencias
significativas en
performance

Arraiza, Lafuente y Yagiie (1985); Calori (1985); Derajtys, Christman y Bauerschmidt (1993);
Ferguson, Deephouse y Ferguson (2000); Frazier y Howell (1983); Hatten y Hatten (1977 y
1985); Hatten, Schendel y Cooper (1978); Hawes y Crittenden (1984); Iglesias (1994 b); Kumar
(1987); Lawless, Bergh y Wilsted (1989); Leask y Parker (2007); Mascarenhas y Aaker (1989 a);
Mehra (1996/2); Muiiiz, Cervantes y Gonzélez (2001); Nath y Gruca (1997/1); Porter (1979);
Schendel y Patton (1978); Short, Ketchen, Palmer y Hult (2007)

Existen diferencias
significativas en
performance, pero con
limitaciones y excepciones

Athanassopoulos (2003); Céspedes (1996b); Cool, Dierickx y Martens (1994); Douglass y Rhee
(1989); De la Fuente et al. (2000); Espitia, Polo y Salas (1991); Fiegenbaum y Thomas (1990 y
1993); Flavian y Polo (1997 b y 2000); Gémez Sudrez y Méndez Garcia (2000); Mehra (1996/1);
Nath y Gruca (1997/2); Nair y Kotha (2001); Rama (1999); Reger y Huff (1993);

No existe un patrén
consistente de diferencias
en performance

Carroll, Lewis y Thomas (1992); Cool y Schendel (1987); Day, DeSarbo y Oliva (1987); De
Bondt Sleuwaegen y Veugelers (1988); Dess y Davis (1984); Flavian, Polo y Urquizu (1994);
Galbraith y Schendel (1983); Houthoofd y Heene (1997); Garcia, Santos y Valledado (2001);
Johnson y Thomas (1987); Ketchen, Thomas y Snow (1993); Lawless y Finch (1989); Lawless y
Tegarden (1991); Lewis y Thomas (1990 y 1994); Mascarenhas y Aaker (1989 b); McNamara,
Deephouse y Luce (2003); Nath y Gruca (1997/3); Nath y Sudharshan (1994); Pinillos y Martin
(1998); Segars y Grover (1994); Segev, Raveh y Fajoun (1999); Tallman (1991)

Cuadro 1 — Evidencia empirica sobre diferencias en performance entre grupos estratégicos.

Fuente: Revuelto y Saorin (2008).
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No obstante, autores como Ferguson y
Ketchen (1999) y Ketchen et al. (1997), sefialan
que un elemento importante a la hora de explicar
las inconsistencias observadas en la evidencia
empirica acumulada radica en la existencia de
problemas de representatividad de la muestra. Los
niveles de significacién exigidos en muchos
trabajos parecen excesivos, dadas las muestras
utilizadas, lo que reduce la potencia estadistica del
contraste y, de ahi, su capacidad para identificar
efectos moderados de la pertenencia al grupo sobre
los resultados. Los resultados del meta-anilisis
realizado por Ketchen et al. (1997), sobre una
muestra de 37 estudios empiricos (40 muestras
independientes), parecian apoyar la existencia de
un efecto grupo moderado capaz de explicar en
torno de un 8% de la varianza de los resultados.
Algunos estudios recientes (HERVAS; DALMAU;
GARRIGOS, 2006; LEASK; PARKER, 2007;
SHORT et al., 2007) también se decantan por
considerar como suficiente la evidencia del vinculo
grupos estratégicos-resultados.

Al observar que, en algunos casos, las
diferencias en resultados entre empresas del mismo
grupo, eran incluso mds importantes que entre
grupos diferentes, algunos autores consideraron
la importancia de analizar las diferencias dentro
delos grupos. A esta idea han contribuido trabajos
como los de Cool y Schendel (1988), Lawless,
Bergh y Wilsted (1989), Mds-Ruiz (1998) y
McNamara, Deephouse y Luce (2003), en los que
se identificaron diferencias significativas en
resultados dentro de los grupos estratégicos; Lewis
y Tomas (1990) encontraron que la variacién
intra-grupo fue mayor que la varianza intergrupo

para algunos de los indicadores de resultados

utilizados; y Muhiz, Cervantes y Gonzalez (2001)
identificaron diferencias significativas de las

empresas respecto a la media del resto del grupo.

3 CONCEPCIONES ALTERNATIVAS DE
GRUPO ESTRATEGICO Y VALOR
EXPLICATIVO DE LAS DIFERENCIAS
EN RESULTADOS:

.1 ;Qué entendemos por grupo estratégico?
e g g

Un grupo estratégico estd formado por un
conjunto de empresas que presentan un elevado
grado de similitud desde el punto de vista de la
estrategia. Este concepto, que a priori parece sencillo,
plantea diferentes problemas a la hora de hacerlo
operativo (REVUELTO, 2008). En primer lugar,
la propia complejidad del concepto de estrategia
hace que resulte complejo decidir, no sélo cudles
constituyen los elementos fundamentales que
recogen la esencia de esta estrategia, sino también
cudl es el dmbito o nivel de estrategia que debemos
considerar o si deben considerarse las interacciones
entre empresas para definir los grupos.

Una revisién tedrica suficientemente
comprensiva de la literatura sobre grupos
estratégicos nos mostrard que existen tres
principales perspectivas de estudio de los grupos,
la escuela del posicionamiento (FIEGENBAUM;
SUDHARSHAN; THOMAS, 1987;
FIEGENBAUM; THOMAS, 1990;
HARRIGAN, 1985; LEWIS; THOMAS, 1990),
con grandes influencias de los planteamientos de

la economia industrial (CAVES; PORTER, 1977;

Posicionamiento mercado outputs

Posicionamiento mercado inputs

Grupos objetivos

recursos

Grupo estratégico TIPO I: Conjunto de empresas | Grupo estratégico TIPO II: Conjunto de
con similares dmbitos de actuacion y compromiso de | empresas con similares dotaciones de recursos

y capacidades

Grupos subjetivos . .
P ) vista de la estrategia.

Grupo estratégico TIPO III: Conjunto de empresas percibidas como similares desde el punto de

Cuadro 2 — Tipologia de definiciones de grupo.
Fuente: Revuelto y Saorin (2007).
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NEWMAN, 1978; PORTER, 1979); la teoria de
recursos y capacidades (COOL; DIERICKX,
1993; MEHRA, 1996; NOHRIA; GARCIA-
PONT, 1991), y el enfoque cognitivo
(FOMBRUM; ZAJAC, 1987; PORAC;
THOMAS, 1994; REGER; HUFFE, 1993). De
estas diferentes escuelas de pensamiento han
emergido diferentes concepciones del grupo
estratégico, que ponen el acento en diferentes
caracteristicas de las empresas y del fenémeno de
la competencia, lo que, a su vez, tiene implicaciones
tanto metodoldgicas (tipo de variables, métodos
de recoleccién y andlisis de los datos, método de
agrupacion, etc.) como a la hora de la interpretacién
de los resultados de investigacién (REVUELTO;
SAORIN 2007).

Estas distintas concepciones del grupo
estratégico pueden verse resumidas en la cuadro
2. El enfoque del posicionamiento sefiala como
determinante para definir la pertenencia al grupo
estratégico el posicionamiento producto-mercado,
determinado por las elecciones con relacién al
dmbito de actuacién y compromisos de gasto con
los cuales las empresas tratan de alcanzar y sostener
dicho posicionamiento (COOL, SCHENDEL,
1987; FIEGENBAUM; SUDHARSHAN;
THOMAS, 1987). Por el contrario, el enfoque de
recursos y capacidades, se basa en el posicionamiento
en el mercado de factores o inputs, por lo cual se
utilizan variables stock que tratan de reflejar la
dotacién de recursos y capacidades de las empresas
(MEHRA, 1996; NORIA; GARCIA-PONT,
1991). Para los autores enmarcados en el enfoque
cognitivo, lo realmente determinante a la hora de
establecer los miembros de los distintos grupos
son las percepciones de los decisores clave, con
respecto a cudles son los competidores mds
similares desde el punto de vista de la estrategia
(BOGNER; THOMAS, 1994; PORAC,
THOMAS, 1994; REGER, HUFE, 1993).

Alahora de definir los grupos estratégicos,
el dmbito de la estrategia de negocio es el que ha
sido generalmente utilizado y considerado el m4s
apropiado para hablar de posicionamiento
competitivo y de rivalidad entre empresas, opinién
que compartimos. No obstante, existen ejemplos

abundantes de trabajos que han utilizado enfoques

funcionales (BAIRD; SUDHARSHAN; THOMAS,
1988; BOGNER; THOMAS, MCGEE, 1996;
CESPEDES, 1996b; FRAZIER; HOWELL,
1983; HAWES; CRITTENDEN, 1984;
SCHROEDER; CONGDEN; GOPINATH,
1995); o variables relativas a estrategias corporativas
(DUYSTERS; HAGEDOORN, 1995;
GALBRAITH; SCHENDEL, 1983; LEWIS;
THOMAS, 1990; MUNIZ, 1998; NEWMAN,
1978; OLIVA; DAY; DESARBO, 1987).
Excepcionalmente, se han hecho referencias mds
o menos directas a la necesidad de considerar la
existencia de estrategias colectivas (FOMBRUN;
ZAJAZ, 1987). La eleccién del nivel de andlisis
ha variado generalmente en funcién de los objetivos
de investigacién y ha llevado a la identificacién
de grupos con significados y utilidades diferentes
de lo que la opinién mayoritaria define como grupo
estratégico.

También debemos considerar que algunos
trabajos plantean de forma mds o menos clara o
explicita la importancia de las interacciones
competitivas en la definicién de los grupos
estratégicos. Las posturas varfan desde las que
consideran que son los patrones de interaccién
los que dotan de contenido a los grupos estratégicos,
hasta aquellas que consideran que dichos patrones
permiten definir conceptos que superan la
definicién de grupo estratégico y se superponen a
la misma. Entre los primeros, encontramos a Nath
y Gruca (1997) y a Thomasy Carroll (1994), que
consideran las interacciones competitivas entre
empresas a la hora de establecer niveles de fortaleza
en las definiciones de grupo estratégico. Entre los
segundos encontramos a Fombrun y Zajac (1987)
y su concepto de supragrupo estratégico; Nohria
y Garcia-Pont (1991) y sus bloques estratégicos y
Pegels, Song y Yang (2000) que definen grupos
de interaccién competitiva. En nuestro caso,
consideramos que si bien la pertenencia a un
grupo puede estar relacionada con los patrones
de interaccién entre empresas del mismo o de
diferente grupo estratégico no deben ser tenidas
en cuenta a la hora de definir los grupos sino, en
todo caso, como contraste de la significatividad
de los mismos, ya que nos puede permitir

identificar la existencia de relaciones entre la
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pertenencia a un grupo y los patrones de conducta

y resultados de las empresas.

3.2 El andlisis convergente y el valor explicativo
de las definiciones alternativas de grupo

estratégico

En general, los fundamentos de la validacién
empirica de la existencia de los grupos estratégicos
se traté de establecer fundamentalmente por
medio de la contrastacién de la validez predictiva
de los mismos con relacién a los resultados. No
obstante, algunos autores (NATH; GRUCA,
1997; REVUELTO; SAORIN, 2007; THOMAS;
CARROLL, 1994) han optado por la contrastacién
de su validez convergente, que se basa en una
evaluacién de la coherencia o convergencia entre
multiples tentativas de medir un mismo concepto
subyacente, por medio de metodologias diferentes.
Cuanto mayor es la convergencia, mds se fortalece
el argumento de la existencia de dicho concepto
subyacente. En consecuencia, estos trabajos
asignan un diferente grado de fortaleza al grupo
estratégico, en funcién de si una misma estructura
de grupos puede o no considerarse una
representacién vdlida de las concepciones
alternativas de grupo que derivan de diferentes
enfoques tedricos. Asimismo, tratan de establecer
cudles son las condiciones de las industrias que
favorecen o dificultan esta convergencia®.

Este enfoque del problema supone plantear
la existencia de los grupos estratégicos como una
cuestién de grado. Asimismo, conlleva el argumento
de que cuanto mds fuerte es la definicién de grupo
estratégico que cumple la estructura de un sector,
mds significativa es la misma y, por tanto, mds
valiosa es a la hora de explicar diferencias en el
comportamiento y resultados de las empresas.
Ahora bien, de la revisién de la literatura subyace
que sélo en circunstancias muy especiales, que sélo
se dardn en algunos sectores y que se mantendrdn
s6lo en algunas de las fases de su ciclo de vida, se
podrd considerar que los grupos constituyen una
entidad propia, estable y diferente de las empresas
que lo constituyen, de la que forman parte de

manera consciente los competidores (REVUELTO,

2008). Para que el grupo adquiera entidad propia
serd condicién necesaria, aunque no suficiente,
que exista un amplio rango de similitudes
estratégicas entre las empresas del grupo. Ademds,
el grupo deberd ser percibido con claridad por
parte de los gerentes que, ante la evidencia de la
rivalidad existente, tomen al mismo como principal
punto de referencia estratégico y decidan adoptar
patrones de comportamiento competitivo/
cooperativo convergentes, tanto entre ellas, como
frente a las empresas de otros grupos estratégicos.

En otras circunstancias, las estructuras de
grupo identificadas pueden seguir teniendo un
enorme valor como instrumento de andlisis
sectorial que podria considerarse conceptualmente
equivalente a la nocién de segmento de mercado
de marketing (DIERICKX; COOL, 1989). Ahora
bien, resultan necesarios una mayor prudencia y
un mayor rigor, tanto a la hora de realizar este tipo
de estudios, como a la hora de interpretar sus
resultados. Del mismo modo que Bogner y Thomas
(1993) senalaban que los grupos estratégicos
“objetivos” y “cognitivos” deberian ser considerados
de manera conjunta, nosotros sefialamos que
deberian ser consideradas de manera simultdnea,
las diferentes nociones de grupo anteriormente
definidas, si se pretende descifrar cudles son las
claves que explican las diferencias en los resultados
obtenidos por las diferentes empresas del sector
(REVUELTO, 2008).

La mayoria de los trabajos consignados en
la cuadro 1, que nos proporciona la evidencia
empirica sobre la existencia o no de diferencias
significativas en resultados entre los grupos
estratégicos, pueden encuadrarse, sobre todo
en una primera época, en el enfoque del
posicionamiento y sus precedentes de la economia
industrial. Sin embargo, es desde la teoria de
recursos y capacidades que se nos ofrece una
primera explicacién para los resultados poco
alentadores obtenidos en esta linea de
investigacién. Asi, Dierickx y Cool (1989, 1994)
sefialan que el definir los grupos estratégicos
empleando fundamentalmente desembolsos
estratégicos corrientes (variables flujo), ha sido el
motivo por el que se han obtenido resultados

contradictorios al tratar de establecer una relacién
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entre pertenencia al grupo y nivel de resultados.
Para los autores el posicionamiento competitivo
y, de ahi, el potencial de rentabilidad de una
empresa, estd determinado por sus szocks de
recursos y capacidades, que derivan de la eleccién
de un patrén temporal coherente de compromisos
de recursos. Los desembolsos corrientes, entran
en la ecuacién de la rentabilidad (variable de
resultados mds utilizada), por la via de los gastos
(gastos en publicidad, I+D), por lo que su efecto
directo sobre la misma es negativo. Estos gastos
s6lo tienen efectos positivos de manera indirecta
sobre la rentabilidad futura, via el stock de recursos
y capacidades (reputacién, capacidad de innovacién)
a cuya construccién contribuyen. En esta misma
linea Mehra (1994, p. 432), sefiala que una de las
razones por las cuales estas investigaciones han
sido incapaces de establecer claros vinculos grupos
estratégicos y performance radica en que “los
estudios empiricos han identificado los grupos
estratégicos utilizando estrategias producto-
mercado, sin estudiar cuidadosamente las
diferencias subyacentes consecuencia de los
diferentes conjuntos de recursos empleados para
sostener dichas estrategias”.

Visto lo anterior, una de las cuestiones
fundamentales que se plantea, es si el éxito
empresarial es consecuencia de la estructura de la
competenciay del posicionamiento en el mercado,
o por una serie de capacidades internas que la
empresa posee. Coincidimos con Cuervo (1999)
en sefialar que tanto la posicién competitiva como
los recursos y capacidades de la empresa juegan
un papel relevante en la consecucién de resultados
superiores. La dificultad a la hora de obtener
resultados concluyentes en las investigaciones
empiricas es debida a la existencia de interacciones
reciprocas entre entorno, estructura de mercado,
estrategia, capacidades y resultados (HENDERSON;
MITCHELL, 1997) y la separacién mantenida
entre ambos aspectos se debe fundamentalmente
al cardcter estdtico de las investigaciones entroncadas
en estas teorfas. Como sefiala Cuervo (1999, p.
46-47) “en un punto de tiempo, la empresa puede
derivar ventajas por tener una posicién competitiva
ventajosa o unos recursos estratégicos. Sin embargo,

si se toma un andlisis dindmico, la posicién estd

sostenida por los recursos, y los recursos se
desarrollan por la posicién”.

Por todo ello, al estudiar la relacién grupo
estratégico/resultados, el enfoque estratégico del
posicionamiento, enraizado en los planteamientos
de la economia industrial, y el enfoque de recursos
y capacidades, no deben verse como sustitutivos
o antagénicos, sino como complementarios. La
consideracién simultdnea del posicionamiento en
producto-mercado y en el mercado de factores o
recursos, puede constituir un elemento fundamental
para mejorar el valor explicativo de los grupos
estratégicos. La consideracién de exclusivamente
una de las dos caras de una misma moneda
(DIERICKX; COOL, 1994), la de la competencia,
podria explicar en gran medida los resultados
empiricos obtenidos, pues sélo cuando existiese
una convergencia entre ambas definiciones de
grupo, podrian identificarse diferencias mds claras
entre los mismos.

Si nos basamos en la argumentacién de
Dierickx y Cool (1989, 1994), en el caso de no
coincidir ambas definiciones de grupo parece
razonable suponer, que el poder explicativo de los
grupos estratégicos basados en las similitudes en
las dotaciones de recursos y capacidades, mostrardn
un mayor poder explicativo que los grupos
estratégicos, basados en la similitud en cuanto a
su dmbito de actuacién y compromisos de recursos.
Los resultados obtenidos por Mehra (1996), en
el sector bancario en Estados Unidos, apoyan este
argumento, pues sus resultados indicaron que su
modelo de grupos estratégicos basados en los
recursos, explicaban mucho mejor las variaciones
en rendimiento, que el modelo de grupos
estratégicos basado en los posicionamientos
producto-mercado. Estas reflexiones nos llevan a

plantear las siguientes hipétesis:

a) hipdtesis 1: el valor explicativo de
las diferencias en resultados de la
estructura de grupos estratégicos serd
bajo, si utilizamos exclusivamente el
posicionamiento en el mercado de
outputs (grupos estratégicos tipo 1);

b) hipétesis 2: el valor explicativo de las

diferencia en resultados de la estructura
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de grupos estratégicos serd bajo,
si utilizamos exclusivamente el
posicionamiento en el mercado de
inputs (grupos estratégicos tipo I1);

c) hipétesis 3: el valor explicativo de las
diferencia en resultados de la estructura
de grupos estratégicos serd mayor si
utilizamos el posicionamiento en el
mercado de inputs (grupos estratégicos
tipo 1II), que el posicionamiento en el
mercado de outputs (grupos estratégicos
tipo I);

d) hipdtesis 4: la capacidad explicativa de
las diferencias en resultados aumentard
considerablemente cuando consideremos
simultdneamente el posicionamiento
en el mercado de imputs y el
posicionamiento en el mercado de

outputs (grupos estratégicos tipo I y 11).

Por lo que respecta a las estructuras de
grupo basadas en las percepciones subjetivas de la
competencia, la légica nos indica que para que
tengan capacidad para explicar diferencias en
resultados, o bien los decisores clave agrupan a
sus competidores en funcién de su éxito, o son
capaces de percibir las dimensiones mds relevantes
del posicionamiento competitivo propio y de sus
rivales. Lo primero ha sido desmentido por aquellas
investigaciones que analizaron las variables
utilizadas por los decisores clave para agrupar a
las empresas (DANIELS; DECHERNATONY;
JOHNSON, 1995; REGER, 1990; REGER;
HUFFE 1993, WALTON, 1986).

Respecto a la segunda de las opciones, en
general los autores consideran que la limitada
racionalidad de los decisores introduce sesgos y
simplificaciones, que hacen de los grupos estratégicos
cognitivos una representacién imperfecta de la
realidad objetiva®. Por tanto, resulta poco probable
que estas estructuras de grupo sean capaces de
explicar adecuadamente las diferencias en
resultados entre los grupos y, en todo caso, esa
capacidad explicativa se deberia a la casualidad o
a la similitud con las estructuras de grupo
objetivas. Por tanto, planteamos nuestra hipétesis

5, en los siguientes términos:

a) hipétesis 5: el valor explicativo de las
diferencias en resultados de la estructura
de grupos estratégicos subjetiva, basada
en las percepciones de similitud de los
decisores clave (grupos estratégicos tipo

I) serd nulo.

Bogner y Thomas (1993) centran la utilidad
de estas estructuras subjetivas de grupos estratégicos
no en su capacidad para predecir o explicar
diferencias en resultados sino a la hora de prever
la forma en que reaccionardn las empresas
competidoras ante un evento significativo que
pudiese alterar la estabilidad del sector, modificando
sus patrones de asignacién de recursos. El hecho
de que el estudio empirico realizado sea, como
veremos a continuacién, de corte transversal, no
longitudinal, nos impide contrastar hipétesis sobre
la relacién entre pertenencia al grupo y conducta
competitiva, asi como analizar la estabilidad de
los grupos y de las diferencias en resultados entre
los mismos.

Ahora bien, en nuestra opinién, la
estabilidad de los grupos y de sus diferencias en
resultados sélo existird en aquellas situaciones en
que se cumpla una definicién fuerte grupo
estratégico, que implica la convergencia entre las
tres definiciones presentadas. La convergencia
entre posicionamiento en el mercado de inputsy
outputs garantizaria una mayor capacidad explicativa
del modelo de grupos estratégicos, de la mano de
la existencia de unos patrones competitivos bien
definidos. Si ademads, estas similitudes fueran
percibidas por los decisores clave de las empresas
y se desarrollara una fuerte identidad de grupo
(DRANOVE; PETERAF; SHANLEY, 1998;
PETERAF; SHANLEY, 1997), el grupo podria
constituirse entonces en punto de referencia
estratégico (FIEGENBAUM; HART; SCHENDEL,
1996; FIEGENBAUM; THOMAS, 1994, 1995;
GREEVE, 1998; MBENGUE, 1995) al que los
miembros del grupo acomodarian su conducta.
Ello serfa la condicién necesaria para que
las empresas de un mismo grupo estratégico
reaccionasen de manera similar o diferente de la
de los miembros de otros grupos estratégicos, a

los eventos significativos de su entorno competitivo,
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garantizando una mayor estabilidad de los mismos
y de sus diferencias en resultados. En todo caso,
nos planteamos el andlisis de estas cuestiones como

una posible linea de investigacién futura.

4 METODOLOGIA

En el trabajo de Revuelto (2008), fue
analizada la validez convergente del concepto de
grupo estratégico en el sector espanol de
fabricantes de aparatos de iluminacién. El sector
cumplia sélo una definicién débil de grupo
estratégico, pues el grado de convergencia entre
las distintas estructuras de grupo identificadas era,
como mucho, escaso. En el presente trabajo se

pretende valorar la capacidad explicativa de las

diferencias en resultados de las distintas estructuras
de grupo identificadas, conforme a las hipétesis
establecidas en la seccién anterior.

Para la identificacién de los grupos
estratégicos objetivos, tipo 1 y tipo 11, se siguié el
esquema del marco general de identificacién de
grupos estratégicos propuesto por Fiegenbaum,
Sudharshan y Thomas (1990)°. La eleccién de las
variables consideradas se llevé a cabo tras una
revisiéon de los precedentes en la literatura,
teniendo en cuenta las recomendaciones de los
expertos obtenidas mediante las entrevistas en
profundidad realizadas. Para la identificacién de
los grupos estratégicos tipo I o posicionamiento
producto-mercado, se consideraron inicialmente
24 variables, si bien 4 de ellas fueron eliminadas

posteriormente al ser consideradas redundantes.

Tabla 1 — Variables finalmente utilizada en la identificacién de grupos estratégicos objetivos.

Variables de ambito de actuacion y compromiso de recursos

Variables representativas de recursos y capacidades

DIV2: % de las ventas totales que suponen las ventas en el
sector de la iluminacién

IV2: % del valor de la produccion que se subcontrata
CF1: % de las ventas que supone la venta de productos
fabricados por otras empresas

SAOC: N° de categorias de producto de la empresa

SSCC: N° de categorias de clientes que constituyen la poblacion

objetivo de la empresa
EXP1: % de las ventas totales que se exportan

MK1: Gasto en publicidad y promocién como % de las ventas

MK?2: N° de ferias nacionales en las que participa
MK3: N° de ferias internacionales en las que participa
VIK: Variacion interanual de intensidad de capital en %

VIKF: Variacién interanual de intensidad de capital fijo en %

RAFE: Razén entre activos fijos y n° de empleados

IIN: Intensidad de inventario como % de las ventas

ICE: Consumos de explotacion como % de las ventas

IID: Gastos en [+D+i como % de las ventas

IGPV: Gastos de personal como % de las ventas

GFV: Gastos financiero como % de la ventas totales
LIQ: Liquidez general, ratio de solvencia o liquidez a MP

VFPP: Variacién interanual de la relacion entre fondos propios y

permanentes en %

VEND: Variacion interanual del nivel de endeudamiento en %

FTAM: Factor que sustituye las variables empleados,
ventas y activo en promedio ultimos 3 afios

ANT: Antigiiedad de la empresa en afios

CALL1: Diferencias en calidad vinculadas a la
obtencion de certificaciones

CAL2: Duracion de la garantia ofrecida en afios
PMYV: Margen sobre ventas en % (promedio tiltimos 3
aiios)

CEX: % de las exportaciones sobre las ventas totales
(promedio dltimos 3 afios)

CK: Gastos financieros sobre deudas en LP y CP
(promedio udltimos 3 afios)

SOLYV: Capacidad de devoluciéon en % (promedio
ultimos 3 afios)

NE: Nivel de endeudamiento en % (promedio ultimos 3
aios)

NIK: Intensidad de capital como % de las ventas
(promedio tltimos 3 aiios)

NIKF: Intensidad de capital fijo como % de las ventas
(promedio tltimos 3 afios)

CCTES: Relacion entre gastos de explotacion y valor
afiadido en % (promedio ultimos 3 afios)

CI: % de las ventas que suponen los productos lanzados en
los ultimos 3 afios

VAR: Suma del nimero de subsectores de actividad y de
segmentos de clientes en los que participa

GPE: Gastos de personal por empleado (promedio
ultimos 3 afios)

CTOC: Plazo medio de pago de los clientes (promedio
ultimos 3 aiios)

ASOC: N° de federaciones, asociaciones, consorcios,
etc. en los que participa la empresa
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Todas ellas recogen decisiones relativas al dmbito
de actuacién y compromiso de recursos de las
empresas. Para la identificacién de los grupos
estratégicos tipo II o posicionamiento en el
mercado de inputs o factores, se consideraron
inicialmente 19 variables, para la mayoria de las
cuales se utilizaron valores promedio de los tres
ultimos afos. Tres de estas variables fueron
agrupadas en un Unico factor tamafo por su
elevadisima correlacién.

Las empresas de la muestra fueron
clasificadas por medio del andlisis de
conglomerados, que fue aplicado en dos fases,
procedimiento que ha sido recomendado entre
otros por Fiegenbaum (1987) y Flavidn y Polo
(1997). En primer lugar, fue aplicado sobre las
variables tipificadas un procedimiento jerdrquico
aglomerativo, en concreto el método de Ward con
distancias euclideas al cuadrado, para establecer
el ndmero de conglomerados. En la segunda fase,
los centroides obtenidos en la primera fueron
introducidos como centroides del andlisis de
conglomerados no jerdrquico K-means, que nos
proporcioné la solucién finalmente adoptada.
Durante el procedimiento fueron eliminadas
algunas empresas por tratarse de outliers o atipicos
que podian distorsionar la estructura efectiva de
los datos (2 en el caso de la identificacién de
grupos GEI y 3 para los grupos GEII).

Para la identificacién de los grupos basados
en percepciones, se opté por una metodologia

similar a la utilizada por Lant y Baum (1995),

que obliga a los entrevistados a identificar dnicay
exclusivamente a las empresas que forman parte
de su mismo grupo, sin definir a priori las variables
que han de utilizar para ello. Se solicité a los
entrevistados que indicasen aquellas empresas con
las que mds similitudes tenfan desde el punto de
vista de la estrategia. Cada entrevistado acabd
sefialando entre un minimo de 2 y un maximo de
6 empresas en respuesta a cada una de estas
preguntas. Con estas respuestas se construyé una
matriz de empresas mds similares a partir de la
cual se generé una matriz de solapamientos. En
esta ultima el valor que aparecia en cada celda
representaba el nimero de vinculos comunes a la
empresa del eje vertical y a la del eje horizontal
(existe un vinculo cuando una empresa cita a la
otra o ambas son citadas por una tercera). Esta
matriz de frecuencias fue utilizada como npur de
un andlisis de conglomerados que nos permitié
identificar estructuras de grupos completas para
el sector a partir de las visiones parciales obtenidas
de los entrevistados. Debido a la naturaleza
de los datos, se opté por el mérodo cluster de
encadenamiento completo.

Por lo que respecta a las variables de
resultados, en la medida de nuestras posibilidades,
tratamos de utilizar un elenco de medidas
representativas de la multidimensionalidad
de la performance (CHAKRAVARTHY,
1986; KAPLAN; NORTON, 1992;
VENKATRAMAN; RAMANUJAM, 1986).

Finalmente, consideramos las dimensiones de

Variables de resultados
RE Rentabilidad econdémica
RF Rentabilidad financiera
Vv Variacién interanual de las ventas
VEMP Productividad de los empleado como ratio de ventas por empleado
VACT Productividad del activo como ratio de ventas por activo
REAR Rentabilidad econdémica ajustada al riesgo
RFAR Rentabilidad financiera ajustada al riesgo
VVAR Variacion interanual de las ventas ajustada al riesgo
VEMPAR Productividad de los empleados como ratio de ventas por empleado ajustada al riesgo
VACTAR Productividad del activo como ratio de ventas por activo ajustada al riesgo

Cuadro 3 — Variables de resultados y resultados ajustados al riesgo utilizadas.
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rentabilidad, crecimiento y productividad, as{
como medidas de estas mismas dimensiones
ajustadas al riesgo (ver cuadro 3). A pesar de las
importantes criticas que han recibido las medidas
basadas en la informacién financiera (BROWN;
LAVERICK, 1994; CHAKRAVARTHY, 1986;
SMITH, 1992), tanto la prictica investigadora,
como la accesibilidad de la informacién, nos han
abocado a utilizarlas.

Debemos anadir que el hecho de analizar
empresas de pequefio tamafio en un sector
fragmentado hizo imposible la utilizacién de
variables relativas al valor de mercado de las
empresas, como hubiera sido deseable. También
consideramos la posibilidad de utilizar alguna
variable relativa a la solvencia, pero resultaban
demasiado préximas a las utilizadas para definir
la estrategia financiera y a alguna de las variables
proxy de los recursos y capacidades de la empresa,
de forma que, los andlisis que se pudiesen realizar
ofrecerfan resultados poco esclarecedores. La
utilizacién de valoraciones del grado de satisfaccién
de los clientes era inviable, por la dificultad y el
coste que suponia identificarlos y conseguir una
valoracién de cada una de las empresas por un
nimero suficientemente representativo de ellos.
Evitamos también las valoraciones subjetivas del
éxito por su dudosa fiabilidad y validez.

Para comprobar si realmente existian
diferencias significativas entre los grupos
identificados, tanto respecto a las variables
utilizadas para su identificacién®, como a las de
resultados, llevamos a cabo andlisis de varianza
ANOVA, asi como pruebas post-hoc que
nos permitieran determinar qué grupos
concretamente diferian entre si. En aquellas
variables para las que se cumplia el supuesto de
homogeneidad de varianzas utilizamos los test F
y el test de Tukey para las comparaciones posz hoc.
En los casos en que no se podia asumir ese
supuesto se utilizaron los resultados obtenidos con
el estadistico de Brown-Forsythe en lugar del F y
el de Games-Howell para las comparaciones posz-
hoc, como recomiendan Hair et al. (2001), entre
otros. Por tltimo, para contrastar en qué medida
la consideracién conjunta del posicionamiento en

el producto-mercado (GEI) y en el mercado de

factores (GEII) permitia aumentar la capacidad

explicativa de las diferencias en resultados,

llevamos a cabo un ANOVA de dos factores.

5 RESULTADOS

Tanto en el caso de la identificacién
de los grupos estratégicos que reflejaban el
posicionamiento producto mercado (GEI), como
los que reflejaban el posicionamiento en el
mercado de factores (GEII), se adopté una
solucién de cuatro grupos y se pudo comprobar
que las diferencias entre la solucién de Ward y la
obtenida con K-means no eran demasiado
importantes. A continuacién, se volvié a
aplicar el algoritmo K-means sin especificar los
centroides iniciales y la solucién obtenida no fue
significativamente diferente de la solucién
adoptada, lo que algunos autores consideran una
medida de la robustez de la misma. En el caso de
los grupos estratégicos percibidos (GEIII), se
adopté la solucién de tres grupos.

De las 20 variables finalmente utilizadas
para la identificacién de los grupos GEI, 15
diferfan significativamente, si bien, en la mayoria
de los casos estas diferencias significativas no se
daban entre todos los grupos. En el caso de las 17
variables finalmente utilizadas para la identificacién
de los grupos GEII, los resultados fueron similares,
halldndose diferencias significativas en s6lo 13 de
ellas y no entre todos los grupos. En definitiva,
en ambos casos, la diferenciacién no era tan grande
como se podria pensar si se consideraran
exclusivamente los resultados del ANOVA. En la
tabla 1 hemos consignado las variables consideradas,
remarcando en negrita aquellas en las que si
existian diferencias significativas entre grupos.

En cuanto a la existencia o no de diferencias
significativas en resultados entre los grupos, como
podemos constatar en la tabla 2, en donde se
recogen los principales resultados del ANOVA y
las post hoc, los grupos estratégicos basados en las
similitudes en cuanto a sus decisiones de 4ambito
de actuacién y compromiso de recursos, difieren
de forma significativa en s6lo 2 de las 10 variables

de resultados definidas en la presente investigacién.
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Tabla 2 — Resumen de las diferencias significativas en resultados obtenidos por grupos estratégicos tipo 1.

Variables RE RF VV | VEMP | VACT | REAR | RFAR | VVAR VEMPAR VACTAR
ANOVA 0.01 No No No No No No No No .001
2 No No No No No No No No No No
1 3 No No No No No No No No No No
o 4 No No No No No No No No No No
2 1| No No | No | No No No No No No No
E 2 3] No No | No | No No No No No No No
7 4 No No No No No No No No No .001
_5 1 No No No No No No No No No No
§ 312 No No No No No No No No No No
g‘ 4 .001 No No No No No No No No No
3 1| No No | No | No No No No No No No
4 | 2 No No No No No No No No No .001
3 .001 No No No No No No No No No

En concreto, sdélo se detectan diferencias
significativas entre los grupos 3 y 4 para la
rentabilidad econémica y entre los grupos 2 y 4
para el ratio ventas/activos ajustado al riesgo. Estos
resultados constituyen un primer dato a favor de
la validacién de la hipétesis 1, pues los grupos
estratégicos basados en el posicionamiento
producto-mercado muestran tener un escaso valor
a la hora de explicar las diferencias en resultados.

En la tabla 3 se resumen los resultados
obtenidos cuando utilizamos como factor en el
ANOVA la pertenencia a los grupos estratégicos

GEII, definidos en funcién de la similitud en las

dotaciones de recursos y capacidades. Los
resultados nos muestran que sélo existen
diferencias significativas en 2 de las 10 variables
de resultados utilizadas, y en cada una de ellas
sélo algunos de los grupos difieren en sus
resultados de manera significativa. En concreto
los grupos 1 y 3 difieren en cuanto a su
rentabilidad econémica, y los grupos 2y 3y 2y 4
difieren en cuanto a la productividad de sus activos
ajustada al riesgo. En consecuencia podemos
considerar validada nuestra hipdtesis 2.
Respecto a nuestra hipétesis 3, que plantea

la capacidad explicativa de la estructura de grupos

Tabla 3 — Resumen de las diferencias significativas en resultados obtenidos por grupos estratégicos tipo II.

Variables RE RF VV | VEMP | VACT | REAR | RFAR | VVAR | VEMPAR VACTAR
ANOVA .001 No No No No No No No No 001
2 No No No No No No No No No No
113 No No No No No No No No No No
8 4 .001 No No No No No No No No No
T 1 No No | No | No No No No No No No
é 2 3 No No No No No No No No No .005
§ 4 No No No No No No No No No .001
2 1 No No No No No No No No No No
% 3 2 No No No No No No No No No .005
g 4 No No No No No No No No No No
o 1 .001 No No No No No No No No No
4 2 No No No No No No No No No .001
3 No No No No No No No No No No
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tipo II serd, en todo caso, mayor que la de los
grupos tipo I, la evidencia es escasa pues los
resultados son muy pobres en ambos casos. No
obstante, no nos pronunciaremos de manera
definitiva sobre esta hipétesis hasta comprobar los
resultados del modelo de dos factores.

En todo caso, los resultados anteriores no
parecen confirmar, si acaso s6lo parcialmente, las
tesis de Dierickx y Cool (1989, 1994) y Mehra
(1994). Estos autores consideran que no se
identificaron diferencias significativas entre grupos
en muchos de los estudios previos, porque se
utilizaba el posicionamiento producto mercado a
la hora de definir los grupos estratégicos, cuando
lo que debia hacerse era definir los grupos en
funcién de los diferencias en sus dotaciones de
recursos y capacidades. Ahora bien, ni la primera
ni esta segunda opcién presentan resultados
demasiado alentadores en el caso analizado.

Cuando utilizamos como factor en el
ANOVA la estructura de grupos estratégicos
subjetivos (GEIII), no existe ninguna diferencia
significativa entre grupos, en ninguna de las
variables de resultados consideradas en el estudio.
Con ello podemos considerar validada la hipétesis
5. Ello es coherente con la opinién mayoritaria
de que, a consecuencia de las limitadas capacidades
cognitivas del ser humano, los grupos estratégicos
subjetivos constituyen aproximaciones sesgadas y
distorsionadas de la realidad del sector, sélo
parcialmente coincidentes entre los diferentes
decisores clave de las empresas (BOGNER;
THOMAS, 1993; REGER; HUFE, 1993). Desde
esta perspectiva es poco probable que la estructura

de grupos cognitivos pueda explicar diferencias

en resultados, si bien si puede ayudar a explicar la
conducta empresarial en la medida en que
tomamos decisiones y actuamos en funcién de
nuestras propias percepciones.

Una vez constatada la escasa eficacia
mostrada por las estructuras de grupo GEI y GEII
(también GEIII) para explicar las diferencias en
resultados cuando son utilizadas por separado, se
considerd oportuno constatar si la utilizacién de
la pertenencia a las estructuras GEI y GEII de
forma conjunta podia mejorar la capacidad
explicativa del modelo. Ello implicaria la existencia
de particulares combinaciones de recursos y
capacidades y posicionamientos producto-
mercado, susceptibles de proporcionar resultados
significativamente mejores. Esta circunstancia es
coherente con el planteamiento de que una
particular dotacién de recursos y capacidades hace
mis efectiva una determinada estrategia o, lo que
es lo mismo, que para implantar con mayor
eficacia una determinada estrategia, resulta
necesario contar con una particular combinacién
de recursos y capacidades (o un subconjunto de
todas las posibles).

Como se observa en los resultados
ofrecidos en la tabla 4, el modelo de dos factores
explica una parte significativa de la variacién de 6
de las 10 variables de resultados introducidas en
los mismos como variables dependientes, para un
nivel de significacién a = 0.05. Ello ya supone
una mejora significativa respecto a los modelos
anteriormente comentados, que Unicamente
utilizaban una variable de clasificacién como
variable independiente, lo que ofrece evidencia,

aunque limitada, a favor de la validacién de

Tabla 4 — Resumen de los resultados del andlisis. de varianza de dos factores.

~ ~

Variables m 3 > E 5 Sé % Eé é ﬁ

[ [ > m < § oS > P Q

> > ~ > m <

> >
Modelo corregido .000 | .021 748 .009 041 .001 .086 .014 511 215
Constante de modelo (intercept) .000 | .035 559 .000 .000 .000 .008 611 .000 .000
Grupo tipo I 588 | .062 .950 346 437 129 433 459 .396 513
Grupo tipo II .008 | .006 .890 418 .013 .384 718 .004 .685 .029
Interaccion 049 | .016 734 | .007 .593 .001 265 .006 .676 429
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nuestra hipétesis 4. A ello cabe afiadir que mientas
el factor pertenencia a un grupo estratégico tipo
I, no resulta significativo en ningun caso, el factor
pertenencia a un grupo estratégico tipo II resulta
significativo para 5 de las 10 variables, resultados
acordes con nuestra hipétesis 4. Asimismo, conviene
destacar que el efecto interaccién entre ambos factores,
resulta también significativo para cinco de las
variables de resultados analizadas. La importancia
de este efecto interaccién radica en que sefiala que
determinadas combinaciones de posicionamientos,
en el producto-mercado y en el mercado de
factores, resultan mids efectivas que otras.

Estos resultados son coherentes con lo
planteado por autores como Cuervo (1999), cuando
plantea que el posicionamiento en el mercado se
sostiene por los recursos y capacidades con que
cuenta la empresa, y que el desarrollo de estos
recursos y capacidades se ve facilitado por un
adecuado posicionamiento. Como sefialan Dierickx
y Cool (1994) es necesario considerar de forma
conjunta las dos caras de la moneda de la
competencia, la del mercado de productos y la
del mercado de factores, para poder explicar de

forma adecuada las diferencias en resultados.

6 CONCLUSIONES Y PROPUESTAS DE
INVESTIGACION

En el presente trabajo, hemos llevado a
cabo un andlisis de los fundamentos teéricos y las
evidencias empiricas de la relacién entre grupo
estratégico y resultados. Si bien autores como
Hervds, Dalmau y Garrigds (2006) y Ketchen et
al. (1997) consideran que, pese a sus carencias, la
evidencia empirica acumulada durante estas mds
de tres décadas de investigacion, apoya la hipétesis
de la existencia de diferencias significativas en
resultados entre grupos, consideramos que ésta
todavia no es concluyente, y que el propio concepto
de grupo estratégico necesita revisarse y establecerse
con mayor precisién. Podemos encontrar en la
literatura hipétesis y resultados tanto a favor como
en contra de la existencia de diferencias significativas
en resultados entre grupos, asi como trabajos que

destacan la importancia de las diferencias en

resultados intragrupo frente a la diferencias entre
grupos estratégicos. Si a ello unimos que los
estudios longitudinales han mostrado, con relativa
frecuencia, una considerable volatilidad de la
estructura de grupos, resulta dificil mantener el
optimismo sobre la existencia de diferencias
significativas y duraderas entre grupos.

Hemos destacado la existencia de
definiciones alternativas de grupo estratégico, en
todo caso, sélo parcialmente coincidentes, que
emanan de diferentes tradiciones tedricas. Justo
es decir que, si bien este hecho dificulta la
valoracién de los resultados de investigacién
obtenidos y la acumulacién de evidencia
consistente, también puede ayudarnos a valorar
aspectos complementarios de la dindmica de la
competencia. Por ello, del mismo modo que
Bogner y Thomas (1993) sefialaban que los grupos
estratégicos objetivos y cognitivos deberfan ser
considerados de manera conjunta, nosotros
sefialamos que las diferentes nociones de grupo
revisadas deberian ser consideradas de manera
simultdnea si se pretende descifrar cudles son las
claves que explican las diferencias en las conductas
y los resultados de las diferentes empresas del sector.

De las aportaciones del enfoque cognitivo
se deriva que lo que otorga al grupo estratégico
una entidad propia es el hecho de que el
sentido de pertenencia al mismo condicione de
algtin modo la conducta de sus miembros, al
convertirse en punto de referencia estratégico.
Consecuentemente, cabe esperar que sus
miembros adopten tanto decisiones estratégicas
como patrones de ataque y respuesta similares, la
colusién tdcita o incluso la posibilidad de
desarrollar estrategias colectivas. Esta influencia
sobre la conducta estard condicionada al desarrollo
de una fuerte identidad de grupo, algo que sélo
sucederd en determinados contextos competitivos
que favorecen el que se cumpla, al menos, una
definicién fuerte de grupo estratégico. Definicién
que exige un alto nivel de convergencia de las
estructuras de grupo, identificadas conforme a las
prescripciones de cada uno de los enfoques
considerados (REVUELTO, SAORIN, 2007).

Ahora bien, el valor explicativo de las

diferencias en resultados entre grupos estratégicos,

920]
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estard condicionado por otros factores, que no
estdn tan directamente relacionados con el sentido
de pertenencia y de identidad de grupo, sino con
las decisiones en materia de 4mbito de actuacién
y compromiso de recursos, asi como con la
dotacién de recursos y capacidades de las empresas
del grupo. Si el posicionamientos producto-
mercado y el posicionamiento en el mercado de
factores son significativamente diferentes, cabe
esperar que las diferencias en resultados entre
grupos, no resulten significativas y sean menores
que las diferencias intragrupo (cuyo estudio
detallado constituye un objetivo futuro de
investigacién), sea cual fuere la estructura de
grupos analizada. Por ello consideramos que el
andlisis simultdneo de ambos posicionamientos
competitivos, puede constituir un elemento
fundamental para mejorar el valor explicativo de
los grupos estratégicos. Nuestro trabajo empirico
aporta cierta evidencia en este sentido.

A la hora de seleccionar las dimensiones
relevantes para la identificacién de los grupos
estratégicos, no sélo se ha buscado respaldo en la
literatura, sino que lo que realmente la ha guiado
ha sido la realidad del sector y las necesidades del
estudio. La distincién entre las estructuras de
grupo identificadas, que desde un punto de vista
conceptual parece clara y razonable, plantea
problemas pricticos no desdenables que se han
tratado de salvar sin perder de vista la distincién
entre variables flujo y stock (DIERICKX; COOL,
1989). No obstante, resulta innegable que el
camino por recorrer es todavia largo y tortuoso,
sobre todo a la hora de medir dotaciones de recursos
y capacidades. Por lo que respecta al mérodo de
agrupacién, consideramos que, a pesar de las
criticas recibidas, el andlisis cluster, sigue siendo
la mejor alternativa en tanto en cuanto no sea
desarrollada una metodologia alternativa de
cardcter confirmatorio. En todo caso, debe
seguirse la linea de los estudios mds recientes, que
han ido sofisticando y complementando con
otras técnicas el andlisis cluster, siguiendo las
recomendaciones de los expertos.

En el 4mbito de la medicién de los
resultados, a la vista de la proliferacién de mediciones

simplistas de este concepto multidimensional y

complejo, y de los inconvenientes que derivan del
uso generalizado de un nimero escaso de variables
financieras, consideramos necesario ampliar y
mejorar la medicién de los resultados, haciéndonos
eco de al menos, alguna de de las propuestas de
los expertos. Por ello fueron utilizadas diversas
variables de resultados operativos y financieros,
asi como sus correspondientes medidas ajustadas
al riesgo. No obstante, todavia es necesario seguir
mejorando la medicién de los resultados, lo que
exige complementar las medidas basadas en datos
financieros con otras menos susceptibles de
manipulacién’.

Si nos atenemos los resultados obtenidos,
podemos afirmar que la capacidad de las estructuras
de grupo analizadas para explicar por separado
las diferencias en resultados, es escasa. Esta
circunstancia ha podido ser, en nuestra opinién,
una de las principales causas que ha originado el
que una proporcién considerable de investigaciones,
que han tratado de identificar diferencias
significativas entre los resultados de diferentes
grupos hayan obtenido pobres resultados. Ahora
bien, hemos podido constatar que utilizar
conjuntamente ambas estructuras de grupo, ha
mejorado sustancialmente la capacidad del
modelo para explicar estas diferencias en
resultados, como se derivaba de las hipétesis
planteadas, adquiriendo en este modelo un
relevancia especial la pertenencia al grupo
estratégico definido en funcién de la similitud en
la dotacién de recursos y capacidades.

Por lo que respecta a las limitaciones del
estudio y las lineas de investigacién futura
queremos sefialar dos cuestiones, aparte de lo ya
comentado. En primer lugar, el hecho de que la
validacién se haya realizado en un tnico sector,
tradicional, bastante localizado geogrificamente,
formado por pequefas y medianas empresas y con
una intensidad tecnolégica media-baja, supone
una limitacién para la generalizacién de los
resultados obtenidos. Es mds, resulta imprescindible
replicar la investigacién en otros sectores con otras
caracteristicas que cumplan definiciones de grupo
estratégico con diferentes niveles de fortaleza. En
segundo lugar, para completar estos estudios de

caracter transversal, seria conveniente llevar a cabo
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estudios de cardcter longitudinal, que permitieran
analizar la estabilidad de los grupos estratégicos y
de las diferencias en resultados, y cémo pueden
verse afectados tanto la pertenencia al grupo como
las diferencias en resultados, por los cambios en

el entornoy en la propia dindmica de la competencia.
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NOTAS

7

Al fijar sus hipétesis los autores distinguen, adaptando
la terminologia de Reger y Huff (1993) entre core firms
(centrales) empresas mds representativas del grupo, que
retinen de manera mds clara las caracteristicas que
diferencian las empresas de un grupo de las de los demds;
secondary firms (secundarias), o empresas que si bien
rednen las caracteristicas esenciales para ser encuadradas
en un grupo se diferencian de las core fims al menos en
un subconjunto de caracteristicas; y las solitay firms
(solitarias), o empresas idiosincrdsicas que se distinguen
de todas las demds y que, por tanto no se pueden incluir
en ningun grupo o, dicho de otro modo, constituyen
en si mismas un grupo estratégico.

Cabe recordar que, para Porter (1979: 218), los grupos
estratégicos tienen implicaciones sobre la rivalidad, no
sélo en la industria como un todo, sino también sobre
los patrones de rivalidad dentro de la industria, y que
el impacto de los grupos sobre la rivalidad depende del
nimero y tamafo de los grupos, asi como de la distancia
estratégica entre los mismos.

Por lo que respecta a las caracteristicas sectoriales que
se han sefialado como influyentes a la hora de facilitar
o dificultar la existencia de grupos estratégicos
significativos, cabe destacar entre ellas: a) el grado de
dinamismo e incertidumbre; b) las posibilidades de
interaccidon y observacion de las conductas de los
competidores, lo que estd muy relacionado con su
ndmero y dispersién geogréfica, y la importancia de las
redes de cooperacién intraindustriales, la importancia
de ferias y asociaciones empresariales, la existencia de
flujos de directivos dentro de la industria, el nivel de
informacién publica existente sobre el sector, etc.; ¢) la
variedad estratégica y el grado de dificultad para imitar
o replicar los recursos y capacidades que constituyen la
base de la competitividad de las empresas y; d) las
diferencias en el origen, formacién, historia personal,
experiencias, intereses, valores y estilos cognitivos de

los gerentes (REVUELTO, 2008).

Frente a esta perspectiva positivista, la constructivista
definirfa la configuracién de los grupos, como un
proceso de “creacién” de realidad, socialmente aceptada
y que pasa, por ello, a afectar al comportamiento de las
empresas.

El proceso completo de identificacién de los grupos
estratégicos puede consultarse en Revuelto (2008:

333-338).

Dado que para la identificacién de grupos estratégicos
percibidos no se utilizaron variables estratégicas, en
este caso el ANOVA sélo se aplicd a las variables de
resultados.

A este respecto ver Revuelto y Saorin (2008).
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