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Resumen: Dentro de las fuentes de innovación tecnológica externa que pueden usar los agronegocios, se encuentran los proveedores; flujos de 
conocimiento que estarían condicionados a la forma en que se desarrollan las relaciones comerciales. En tal sentido, la presente investigación tiene 
como propósito evaluar de forma empírica un modelo teórico entre la calidad de la relación comercial y la innovación tecnológica a partir de una 
muestra de 250 productores agrícolas del sur oriente de Colombia. La metodología tiene un enfoque explicativo y predictivo, utiliza principal-
mente la técnica de modelos de ecuaciones estructurales por el método de mínimos cuadrados parciales (PLS-SEM) y propone para la variable 
“La calidad de la relación comercial” dos modelos de medida a evaluar, unidimensional y multidimensional, y para la “Innovación tecnológica” 
un modelo bidimensional. Los resultados permiten concluir que existe relación directa y positiva entre el nivel de calidad de la relación comercial 
y la innovación tecnológica en los agronegocios, aportando sus resultados a la teoría del marketing relacional y al concepto de innovación como 
sistema.
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Abstract: Title: Structural Model of Commercial Relationship Quality and Its Effect on Technological Innovation
Among the sources of external technological innovation that agribusinesses can use are suppliers, knowledge flows that would be conditioned to 
the way in which business relations are developed. In this sense, the purpose of this research is to empirically evaluate a theoretical model between 
the quality of the business relationship and technological innovation from a sample of 250 agricultural producers from the southeast of Colombia. 
The methodology has an explanatory and predictive approach, mainly uses the technique of structural equation models by the partial least squa-
res method (PLS-SEM) and proposes for the variable “The quality of the business relationship” two measurement models to be evaluated, one-
dimensional and multidimensional, and for “Technological innovation” a two-dimensional model. The results allow us to conclude that there is a 
direct and positive relationship between the level of quality of the business relationship and technological innovation in agribusiness, contributing 
its results to the theory of relationship marketing and the concept of innovation as a system.
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Introducción

El sector agrícola, en general presenta, dificultades para alcanzar ven-
tajas competitivas. En parte, porque existe una amplia brecha de dé-
ficit tecnológico en comparación con otros sectores económicos que 
han avanzado más hacia el desarrollo e implementación de innova-
ciones en sus procesos y productos (Arredondo Trapero et al., 2016; 
Torres et al., 2017). La baja innovación que presenta el sector agrícola, 
en especial en los países en vía de desarrollo (FAO, 2017; Rugeles et 
al., 2013), aún más acentuado en las pequeñas empresas familiares 
(Gura et al., 2018), conlleva a la necesidad de analizar las diversas 
fuentes de innovación, a las cuales los productores pueden acceder 
en los territorios, toda vez que existe un mercado de consumo el cual 
exige innovaciones en los procesos y productos, lo cual es fundamen-
tal entender con el fin de asegurar la subsistencia de los agronegocios 
en el sector (Santos & De Araújo, 2017). Dentro de estas fuentes se 
encuentran las relaciones comerciales que los agricultores sostienen 

dentro de su cadena de suministro (Bai et al., 2019; Balboni et al., 
2017), principalmente, con sus proveedores, quienes poseen la infor-
mación del mercado que les permite ejercer poder sobre los cambios 
tecnológicos en los territorios que deben adoptarse por parte de los 
productores agrícolas. (Rugeles et al., 2013).

Sin embargo, no son todas las relaciones comerciales las que generan 
ambientes que incentiven la adopción de innovación. La literatura ha 
identificado que, para facilitar el conocimiento compartido, los so-
cios comerciales deben trascender lo económico, enmarcando el in-
tercambio dentro del paradigma del marketing relacional. En este se 
crea un marco de valores común que fortalece la relación y aumenta 
su nivel de calidad. Esto hace que las relaciones sean más abiertas en 
lo que respecta a compartir información, constituyéndose en un capi-
tal relacional que el productor puede usar como fuente de innovación 
en su organización (Makkonen et al., 2016; Manser et al., 2016; Nord-
man & Tolstoy, 2016). En este sentido, las relaciones comerciales que 



J. Technol. Manag. Innov. 2023. Volume 18, Issue 1

ISSN: 0718-2724. (http://jotmi.org)
Journal of Technology Management & Innovation © Universidad Alberto Hurtado, Facultad de Economía y Negocios. 15

se dan bajo este paradigma alcanzan un determinado nivel de calidad 
relacional, que se evidencia en el comportamiento o percepción que 
el productor agrícola genera hacia sus proveedores, especialmente en 
lo que respecta al nivel de confianza, compromiso, satisfacción y/o 
dependencia.

Dado lo anterior, la presente investigación tiene como propósito ana-
lizar y evaluar la calidad de la relación comercial entre productores 
agrícolas y proveedores, con el fin de establecer los efectos que se ge-
neran en la innovación tecnológica y de esta forma poder verificar 
si las relaciones comerciales son una fuente externa de innovación 
disponible en el mercado para los agronegocios. Los cultivos analiza-
dos se encuentran en el suroriente de Colombia, en una región con 
vocación agrícola la cual presenta diferentes tipos de cultivos donde 
podemos destacar el café, plátano, maíz, cítricos, arroz, entre otros, 
que fueron parte del universo muestral. 

La importancia de comprender la dinámica de las relaciones comer-
ciales  y su efecto en la innovación, se encuentra en la posibilidad que 
tiene el sector agrícola de generar estrategias que disminuyan la bre-
cha tecnológica existente en el campo y facilite el desarrollo de venta-
jas competitivas, entre otros beneficios que se pueden obtener de los 
proveedores (Díaz García et al., 2017; Gao et al., 2017; Munksgaard 
et al., 2014). En tal sentido, describir los efectos de la calidad de la 
relación comercial en la innovación entre productores y proveedores, 
facilitará el desarrollo de planes estratégicos o de política pública en-
caminada a fortalecer los agronegocios en los territorios, al igual que 
ayudará a comprender como funcionan las dinámicas diádicas a nivel 
comercial en la cadena de suministro, que se desarrollan dentro del 
paradigma del marketing relacional. 

Para tal fin, se elaboró dos modelos estructurales a partir del construc-
to de la calidad de la relación comercial. El primero es multidimen-
sional, que se evalúa la contribución hacia la innovación en procesos 
y producto de cada una de las variables que conforman la calidad de 
la relación comercial. El segundo, es unidimensional o de segundo 
orden. Es visto de forma integral, como una sola variable exógena y 
su evaluación se realiza directamente para determinar la contribución 
en las variables endógenas que comprenden la innovación tecnológi-
ca. Para valuar las diferentes contribuciones, se utiliza la técnica de 
ecuaciones estructurales por el método de mínimos cuadrados par-
ciales (SEM-PLS), la cual se soporta en técnicas de varianza y test 
para establecer relaciones entre constructos (Henseler et al., 2009). 

Revisión de la literatura  

Las relaciones comerciales a nivel general son reconocidas como par-
te del capital relacional que una organización puede desarrollar con 
el fin de aprovechar principalmente el conocimiento interorganiza-
cional que le permita adoptar y/o desarrollar innovaciones, incluso 
independientemente de sus capacidades internas  (Bai et al., 2019; 
La Rocca et al., 2019; Lehtimäki et al., 2018; Löfgren, 2014; Ribau et 
al., 2019). Sin embargo, las relaciones comerciales como fuente de 
innovación externa requieren un determinado nivel de fortaleza, el 
cual es representado por la calidad relacional. Pues, en este escenario, 

quienes interviene en las relaciones comerciales están más abiertos a 
compartir información y generar acciones colaborativas, siempre y 
cuando perciban de la contraparte, un marco de valores que vayan 
más allá de lo transaccional (Lee, 2019; Pérez & Cambra-Fierro, 2015; 
Yuan et al., 2019).

En este sentido, la relación productor agrícola – proveedor, no es 
ajena a las dinámicas diádicas interorganizacionales explicadas. En 
ocasiones, puede incluso generar capacidades para innovar en los 
socios comerciales, aún más en el sector agrícola donde existe una 
alta dependencia al ambiente tecnológico en el que se desarrollan 
los agronegocios (Cohen & Levinthal, 1990; Fitjar & Rodríguez-Po-
se, 2013; Gellynck et al., 2011). Por tanto, la calidad de la relación 
comercial con los proveedores, como condición para mejorar los 
ambientes innovadores en el sector agrícola, requiere ser analizada 
desde la perspectiva del productor agrícola, teniendo en cuenta las 
particularidades que presentan las organizaciones de este sector de 
la producción.  .  

De acuerdo a lo anterior, la calidad de la relación comercial se ha 
abordado para su estudio desde un modelo  multidimensional y 
unidimensional, presentando diversos estudios relacionados con el 
poder predictivo sobre diferentes variables (Mpinganjira et al., 2015; 
Osobajo & Moore, 2017; Svensson & Mysen, 2011). Es así como la 
presente investigación, a partir de las variables previamente identi-
ficadas en el constructo de la relación comercial entre el productor 
agrícola y sus proveedores: confianza, compromiso, satisfacción y 
dependencia, propone, según su enfoque dos modelos teóricos que 
permitan evaluar la contribución que se genera en la innovación en 
procesos y producto como dimensiones de la innovación tecnológica 
en el productor agrícola. 

La aproximación multidimensional de la calidad de la  
relación comercial y su efecto en la innovación tecnológica

La calidad de la relación comercial entre el productor agrícola y el 
proveedor en este enfoque sugiere que cada una de las variables que 
conforman el constructo deben comportarse de forma independiente 
y su efecto o contribución por cada variable es directa y positiva hacia 
la innovación en procesos y producto que puede alcanzar el produc-
tor agrícola. 

En este sentido se identifica, de acuerdo con la revisión de la literatu-
ra, cuatro determinantes de la calidad relacional en los agronegocios 
que contribuyen a la innovación tecnológica representada en las di-
mensiones de innovación en procesos e innovación en producto: la 
confianza (Bag, 2018; Lazányi, 2017; van der Valk et al., 2016), el com-
promiso (Casidy et al., 2020; Jokela & Söderman, 2017; Mazzola et al., 
2015; Patrucco et al., 2020), la satisfacción (Ellen et al., 1991; Kühne et 
al., 2013)  y la dependencia (Kibbeling et al., 2013; Kühne et al., 2013). 

A partir de lo anterior, se presentan las diferentes hipótesis que re-
presentan el modelo multidimensional de la calidad de la relación 
comercial entre el productor agrícola y sus proveedores y su efecto en 
la innovación tecnológica.
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H1a: Las relaciones comerciales con los proveedores basadas en la 
confianza generan un efecto positivo en la innovación en procesos 
que desarrolla el productor agrícola.

H1b: Las relaciones comerciales con los proveedores basadas en la 
confianza generan un efecto positivo en la innovación en producto 
que desarrolla el productor agrícola.

H2a: Las relaciones comerciales con los proveedores basadas en el 
compromiso generan un efecto positivo en las innovaciones en pro-
cesos que desarrolla el productor agrícola.

H2b: Las relaciones comerciales con los proveedores basadas en el 
compromiso generan un efecto positivo en las innovaciones en pro-
ducto que desarrolla el productor agrícola.

H3a: Las relaciones comerciales con los proveedores donde se percibe 
satisfacción generan un efecto positivo en la innovación en procesos 
que desarrolla el productor agrícola.

H3b: Las relaciones comerciales con los proveedores donde se per-
cibe satisfacción generan un efecto positivo en la innovación en pro-
ducto que desarrolla el productor agrícola.

H4a: Las relaciones comerciales con los proveedores donde se crea 
dependencia generan un efecto positivo en la innovación en procesos 
que desarrolla el productor agrícola.

H4b: Las relaciones comerciales con los proveedores donde se crea 
dependencia generan un efecto positivo en la innovación en producto 
que desarrolla el productor agrícola.

La aproximación unidimensional o de segundo orden de la calidad 
de la relación comercial y su efecto en la innovación tecnológica

El modelo unidimensional de la calidad de la relación comercial su-
giere integrar los ítems que hacen parte de las variables: confianza, 
compromiso, satisfacción y dependencia, en una misma escala que 
dé cuenta del nivel de fortaleza que han alcanzado en sus relaciones 
comerciales los productores agrícolas y sus proveedores, de tal forma, 
que cada ítem es interdependiente y hace parte de un constructo ge-
neral de segundo orden, con el cual se evalúa la contribución que a  
nivel de innovación en procesos y producto puede alcanzar un agro-
negocio de producción agrícola (Bai et al., 2019; Balboni et al., 2017; 
Belso-Martínez et al., 2016; Gellynck et al., 2011; La Rocca & Snehota, 
2014). Las siguientes son las diferentes hipótesis que representan el modelo 
unidimensional de la calidad de la relación comercial entre el productor 
agrícola y sus proveedores y su efecto en la innovación tecnológica.

H5: La calidad de la relación comercial con el proveedor generan un 
efecto positivo en la innovación en procesos que desarrolla el produc-
tor agrícola.

H6: La calidad de la relación comercial con el proveedor genera un 
efecto positivo en la innovación en producto que desarrolla el pro-
ductor agrícola.

Metodología

La presente investigación aplicó un método hipotético-deductivo, el cual 
sugiere el planteamiento de hipótesis a partir de la teoría que son demos-
trables empíricamente. Su enfoque es cuantitativo, en la modalidad ex-
plicativa (Saunders et al., 2016). La muestra se realizó por conveniencia. 
Sin embargo, en ningún caso el número total de elementos fue menor 
a “5” por ítem en la evaluación del modelo de medida. En todo caso, 
para la evaluación del modelo estructural, la muestra es mayor a 200, lo 
que permite cumplir con los requerimientos técnicos mínimos para el 
uso de las ecuaciones estructurales con PLS (Ruiz et al., 2010). Dado que 
se requiere tener grupos contrastables, se tuvo en cuenta en la selección 
de los casos las variables: tipo de cultivo, propiedad de la tierra, tamaño 
del cultivo, tiempo de la relación, entre otras que son características de 
los agronegocios de producción agrícola. Esto con el propósito de poder 
contar con una muestra heterogénea y enriquecer el análisis. Por tanto, la 
investigación para evaluar el modelo estructural sobre la calidad de la re-
lación comercial y su efecto en la innovación tecnológica en el productor 
agrícola realizó una muestra de 250 productores agrícolas.

La recolección de los datos se hizo de forma directa a través de un 
cuestionario estructurado. Las escalas de medida de las diferentes va-
riables que hacen parte del modelo teórico se adaptaron y validaron 
en la presente investigación con una muestra previa de productores. 
Para el procesamiento de los datos se utiliza la técnica de ecuaciones 
estructurales por el método de mínimos cuadrados parciales (PLS-
SEM), el cual es adecuado al número de muestra establecido y los 
parámetros que la investigación estipula en lo que respecta a la in-
certidumbre y poca madurez teórica sobre la hipotética dependencia 
entre la calidad de la relación comercial y la innovación en procesos 
y producto en el sector agrícola. En este sentido, la técnica PLS-SEM, 
permite mayor flexibilidad en el cumplimiento de los supuestos clási-
cos (Fornell & Bookstein, 1982; Haenlein & Kaplan, 2004) condición 
que es característica de la presente investigación. Los pasos para eva-
luar los modelos internos o estructurales se realizan de acuerdo a lo 
recomendado por Hair et al., (2017) y se presentan a continuación:

(1) Evaluación del modelo externo o de medida: los modelos 
de medición reflectiva deben evaluarse para determinar su con-
fiabilidad, la cual se establece a través de la fiabilidad y la validez. 
Las escalas utilizadas en el modelo para “la calidad de la relación 
comercial” y la “innovación tecnológica” son las propuestas por 
Arosa y otros (2022; 2023).  Dado que estas ya fueron evaluadas 
previamente a través de un análisis factorial confirmatorio, se 
establece el cumplimiento de las condiciones del modelo de me-
dida, con los análisis de cargas factoriales, fiabilidad compuesta y 
varianza media extraída (AVE).  Estos indicadores nos permiten 
establecer si las escalas utilizadas realmente miden el constructo 
y por ende se pueden utilizar para evaluar el modelo estructural, 

(6) Análisis de colinealidad: A través del análisis de colineali-
dad se verifica si las variables exógenas o predictoras incluidas 
en el modelo no están correlacionadas entre sí, esto se realiza con 
el fin de evitar la inestabilidad del modelo. Este análisis se hace 
a través de observar el factor de inflación de la varianza (VIF).
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(3) Análisis del tamaño y significancia de los coeficientes de 
trayectoria: La representación de las hipótesis las realiza en 
análisis de trayectoria. Estos coeficientes muestran el grado de 
fortaleza de la relación, los valores observados están entre -1 y 
+1, considerando que los resultados cercanos a “0” son débiles. 
Este coeficiente requiere para su testeo verificar la significancia, 
la cual está representada en los valores “t” y los “P Valor”, donde 
para ser aceptada la hipótesis “t” debe ser mayor a (1.96) y el 
“Pvalor” igual o inferior a (0,05) (J. F. Hair et al., 2017).

(4) Análisis del coeficiente de determinación R2: Este indicador 
nos permite evaluar el poder explicativo del modelo, representan-
do los efectos combinados de las variables exógenas sobre las en-
dógenas (Henseler et al., 2015; Leguina, 2015). Los resultados pue-
den oscilar entre 0 y 1, siendo aquellos que se aproximan a 1 los 
que demuestran mayor valor explicativo. Aquellos valores R2 que 
superan el 0,20 son considerados como resultados que sugieren la 
existencia de un buen poder explicativo en el modelo estructural.

(5) Determinación del tamaño del efecto f2: Este indicador se 
refiere al impacto que el valor R2 posee. Se determina obser-
vando cómo cambia el resultado cuando una variable exógena 
es omitida. Se considera para su análisis los siguientes criterios: 
Efecto pequeño menores a 0.02, efecto mediano entre 0.15 y 0.35 
y grandes mayores a 0,35.

(6) Determinación de la relevancia predictiva Q2: El indicador 
nos permite evaluar el poder predictivo fuera de la muestra, es de-
cir a través de la inferencia estadística. La relevancia predictiva en 
el modelo estructural se puede observar cuando los resultados son 
mayores a “0”; por el contrario, aquellos valores menores a “0” nos 
indica que falta relevancia predictiva. Este indicador se obtiene 
por la técnica de Blindfolding con un valor D en 7 (J. Hair, 2012).

(7) Determinación del tamaño del efecto q2: El valor resultante 
de este indicador representa la medida del impacto en el valor 
Q2, cuando una variable exógena es omitida. Los valores ma-
yores a 0, indican la presencia de un efecto predictivo relevante. 
Al igual que la anterior se establece el indicador a partir de la 
técnica Blindfolding (Hair et al., 2017).

El método de mínimos cuadrados parciales PLS, permite usar mues-
tras pequeñas lo cual es conveniente para la investigación dada la 
dificultad de acceder a la información de los agronegocios. Por otro 
lado, la ausencia de investigaciones en el terreno, hacen que el nivel 
de incertidumbre sobre los resultados de la evaluación sea alto, lo que 
justifica aún el uso del método PLS con el fin de obtener mejores re-
sultados en la capacidad predictiva del modelo. 

Estos procedimientos se apoyaron en el software SmartPLS3 (Ringle 
et al., 2015). Los criterios para seleccionar el modelo entre los mode-
los multidimensional o unidimensional, se realizaron de acuerdo con 
el resultado de cada modelo en lo referente a su poder explicativo y 
predictivo, teniendo en cuenta su nivel de significancia estadística.

Evaluación del modelo - Aproximación multidimensional.

El modelo multidimensional de la calidad de la relación comercial 
entre productores agrícolas y sus proveedores sugiere que cada una de 
las variables que componen el constructo se relacionan directamente 
y de forma positiva con la innovación en procesos y producto. En este 
sentido, en la figura 1, se presenta el modelo estructural multidimen-
sional que, de acuerdo con la teoría, es reflectivo y está conformado 
por las siguientes variables exógenas: la confianza, el compromiso, la 
satisfacción y la dependencia. De cada una de las anteriores variables 
salen trayectorias hacia las variables endógenas representadas en la 
innovación en procesos y producto. Estas trayectorias representan las 
hipótesis de trabajo que intervienen en el modelo.

Figura 1. Modelo estructural entre la calidad de la relación comercial y la innovación tecnológica – Modelo multidimensional

Nota: Elaboración propia.
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El modelo estructural propuesto en la figura 4-3, refleja que existe 
contribución explicativa entre las variables que hacen parte de la ca-
lidad de la relación comercial y las que conforman el constructo de 
innovación tecnológica, observándose dentro de los círculos que para 
la innovación en procesos la contribución es de un R2=0,388 y para 
la de producto es R2=0,266; por tanto, se requiere evaluar el modelo 
a nivel externo como interno, con el fin de establecer su capacidad 
explicativa y predictiva. Esto se realizó de acuerdo con los pasos es-
tipulados en la metodología por el método de SEM-PLS y apoyado 
principalmente en l software SmartPLS3. 

Evaluación del modelo externo de medida multidimensional - 
Modelo multidimensional

El análisis factorial confirmatorio, donde se evalúan las variables y 
sus respectivos ítems que fueron adaptados para su aplicación en 

los agronegocios y, específicamente en la relación comercial entre 
productores y proveedores, permite verificar si las escalas utiliza-
das representan de forma fiable y valida los constructos. Para tal 
fin, en la tabla 1, descritos exhiben un desempeño que permiten 
establecer si el instrumento es confiable y valido. Los análisis que 
se realizarán para tal fin son la verificación de las cargas facto-
riales, las cuales, preferiblemente, deben estar por encima de 0,7 
y aquellas cargas con menor resultados serán consideradas si el 
prescindir de ellas podría afectar su fiabilidad y validez, siempre y 
cuando el indicador no esté por debajo de 0,4. En lo que respecta 
a la fiabilidad compuesta se considera aceptable si es igual o su-
perior a 0,7 y, finalmente, la AVE debe para ser considerada debe 
ser mayor a 0,5.

Tabla 1. Evaluación del modelo externo de medida – Modelo multidimensional

Ítems Cargas Fiabilidad compuesta AVE

Confianza   0.908 0.711

TR1 0.816    

TR2 0.848    

TR3 0.862    

TR4 0.846    

Compromiso   0.919 0.739

COM1 0.826    

COM2 0.867    

COM3 0.884    

COM4 0.861    

Satisfacción   0.867 0.624

SAT1 0.802    

SAT2 0.834    

SAT3 0.870    

SAT4 0.631    

Dependencia   0.923 0.801

DEP1 0.932    

DEP2 0.912    

DEP3 0.839    

Innovación en Procesos   0.861 0.608

INPC1 0.797    

INPC2 0.829    

INPC3 0.684    

INPC4 0.801    

Innovación en Producto   0.911 0.720

INPD1 0.833    

INPD2 0.868    

INPD3 0.845    

INPD4 0.847    
Nota: Elaboración propia.
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De acuerdo con los resultados de las cargas por ítems se observa que, 
a excepción de INPC3 y SAT4, todos superan el valor de 0,7. Sin em-
bargo, esos indicadores son mayores a 0,4. Al verificar que el elimi-
narlos no mejora los indicadores de fiabilidad y validez, se procede 
a mantenerlos, toda vez que hacen parte de las variables evaluadas 
preliminarmente.  En lo que respecta a la fiabilidad, todas las variables 
evaluadas presentan resultados de fiabilidad compuesta por encima 
de 0,8; es decir, que los ítems en su conjunto miden con precisión 
la variable que representan. Por último, el AVE de cada variable que 
conforma el modelo estructural, tiene como resultados valores ma-
yores a 0,6, lo cual permite concluir que cada una de las variables es 
capaz de explicar el constructo en más del 50%. Estos indicadores, 
permiten concluir que el modelo externo de medida es adecuado para 
evaluar las diferentes hipótesis y resultados explicativos y predictivos 
que se puedan observar en el modelo.

Análisis de Colinealidad - Modelo multidimensional

El análisis de colinealidad del modelo estructural realizado sobre las 
diferentes variables exógenas y sus respectivas contribuciones a las 
endógenas se puede apreciar en la tabla 2. Se observa que ningún va-
lor es mayor a 5,0, lo cual permite concluir que no existe correlación 
entre las variables predictoras que intervienen en el modelo, lo cual es 
una condición relevante en lo que respecta a su evaluación.

Tabla 2. Análisis de colinealidad – modelo multidimensional

VIF del modelo estructural Innovación en 
Procesos

Innovación en 
Producto

Compromiso 2.315 2.315

Confianza 2.180 2.180

Dependencia 1.663 1.663

Satisfacción 2.999 2.999

Nota: Elaboración propia.

Análisis del tamaño y significancia de los coeficientes de trayecto-
ria - Modelo multidimensional

Los coeficientes de trayectoria representan las hipótesis que se han 
planteado para el modelo estructural. Las cuales se cumplen, primero, 
si el coeficiente es mayor a 0,2; segundo, si la prueba “t” es mayor a 
1,96, y por último, el Pvalor es igual o menor a 0,05. En este sentido 
la tabla 3, nos presenta cada una de las trayectorias entre las variables 
exógenas y endógenas, mostrando que el criterio se cumple para 3 
de 8.

Tabla 3. Coeficiente de trayectoria y su significancia – Modelo multidimensional

Trayectoria Muestra original (O) Media de la 
muestra (M)

Desviación estándar 
(STDEV)

Estadísticos t  
(| O/STDEV|) P Valores

Confianza -> Innovación en Procesos 0.295 0.295 0.076 3.881 0.000

Confianza -> Innovación en Producto 0.060 0.061 0.079 0.753 0.451

Compromiso -> Innovación en Procesos 0.112 0.112 0.094 1.187 0.235

Compromiso -> Innovación en Producto 0.313 0.319 0.087 3.608 0.000

Satisfacción -> Innovación en Procesos 0.278 0.283 0.106 2.631 0.009

Satisfacción -> Innovación en Producto 0.174 0.176 0.114 1.528 0.127

Dependencia -> Innovación en Procesos 0.010 0.008 0.075 0.132 0.895

Dependencia -> Innovación en Producto 0.025 0.021 0.082 0.307 0.759

Nota: Elaboración propia.

El modelo estructural presenta dificultades en la comprobación de 
la mayoría de sus hipótesis. En cinco de ellas no logra tener un indi-
cador de trayectoria significativo, al no demostrar gran parte de las 
hipótesis que conforman el modelo multidimensional. Se puede plan-
tear que muchas de las variables exógenas requieren de una fuerte 
correlación entre sí; sin embargo, el planteamiento anterior se puede 
evaluar en el modelo unidimensional.

Complementando el análisis anterior se resalta la contribución que 
realiza la confianza y satisfacción a la innovación en procesos. Lo cual 
indica que los ambientes de innovación que surgen de las relaciones 

con los proveedores e inciden en los cambios tecnológicos sobre los 
métodos y /o técnicas de cultivo requieren el fortalecimiento de la 
satisfacción y la confianza. Dos valores que dependen mucho de las 
experiencias previas. Por otro lado, se observa que esto mismo sucede 
con el compromiso en lo que respecta a las innovaciones en produc-
to que, de acuerdo con la teoría, son menos frecuentes en el sector 
agrícola. Un interesante hallazgo, pues, el compromiso es uno de los 
valores más complejos de conseguir entre los socios comerciales. El 
productor percibe que el proveedor estará con él a futuro, lo cual per-
mite la construcción de capital relacional y, por ende, los procesos co-
laborativos entre los que se puede destacar el desarrollo de productos. 
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Análisis del coeficiente de determinación R2 -  
Modelo multidimensional

Los resultados obtenidos del coeficiente de determinación R2 que 
están representados en la tabla 4, muestran que el modelo posee ca-
pacidad explicativa tanto para la innovación en proceso como en pro-
ducto. En los dos casos, su relación es directamente proporcional; es 
decir, que un aumento en la percepción en cada una de las variables 
que conforman el constructo de la calidad de la relación comercial 
genera un efecto directo y positivo en los niveles de innovación en 
procesos y producto.

Tabla 4. El coeficiente de determinación R2 - Modelo multidimensional

Variable R2 R2 ajustada

Innovación en Procesos 0.388 0.378

Innovación en Producto 0.266 0.254

Nota: Elaboración propia.

La tabla 4 entonces, nos muestra cómo los resultados hallados en 
cuanto al coeficiente de determinación, considerando conjuntamente 
todas las variables del modelo, explica el 38.8% de la varianza en los 
puntajes de innovación en procesos, y el 26.6% de la varianza en inno-
vación de productos. Los cual es consistente con lo hallado en cuanto 
a que el nivel predictivo del modelo es aceptable. Por otra parte, es 
consistente con el hecho de que la innovación de producto es predi-
cha significativamente solamente por 1 de las variables predictoras 
(compromiso), mientras que innovación en procesos es predicha por 
2 de las 4 (confianza y satisfacción).

Determinación del tamaño del efecto f2 - Modelo multidimensional

En lo que respecta al efecto los valores presentados en la tabla 5, mues-
tra que las variables que logran significancia en el modelo estructural 
poseen un efecto bajo sobre el coeficiente de determinación R2. Este 
criterio, asociado a los cambios sobre la variable endógena cuando 
es omitido una variable exógena, nos indica en el modelo estructural 
propuesto que, independiente mente del nivel de significancia de las 
trayectorias, la varianza explicada del valor de R2 sería menor.

Tabla 5. El efecto f2 - Modelo multidimensional

Variable Innovación en Procesos Innovación en Producto

Confianza 0.065 0.002

Compromiso 0.009 0.058

Satisfacción 0.042 0.014

Dependencia 0.000 0.001
Nota: Elaboración propia.

Determinación de la relevancia predictiva Q2 - Modelo multidimensional

La tabla 6, nos indica qué nivel de relevancia predictiva posee las 
variables exógenas sobre las dos variables endógenas. Muestra que 
aquellos valores mayores a 0, representan la existencia de un deter-
minado nivel de predicción. Aunque el modelo estructural presenta  

dificultades en la comprobación de hipótesis, su nivel predictivo es 
aceptable y, en alguna medida, las variables que hacen parte del cons-
tructo de la calidad de la relación comercial entre productores agrí-
colas y proveedores predicen en un cierto porcentaje en que un agri-
cultor desarrolle o implemente innovaciones en procesos y producto.

Tabla 6. La relevancia predictiva Q2 - Modelo multidimensional

SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO)

Innovación en Procesos 1.000.000 788.536 0.211

Innovación en Producto 1.000.000 819.272 0.181
Nota: Elaboración propia.

Determinación del tamaño del efecto q2 - Modelo multidimensional

Con el fin de determinar la contribución de cada una de las variables 
exógenas sobre las endógenas, en la tabla 7, se presenta el tamaño del 
efecto predictivo sobre las variables innovación en procesos e inno-
vación en producto. Los resultados nos muestran muy bajo nivel pre-
dictivo de las variables que conforman el modelo multidimensional 
de la calidad de la relación comercial entre productores agrícolas y 
proveedores. Sobresale entre ellas tan solo dos indicadores de impac-
to bajo: la contribución de la confianza a la innovación en procesos y 
el compromiso en la innovación de producto.

Tabla 7. El efecto q2 - Modelo multidimensional

Efecto q2 Q2_incluido Q2_excluido q2

Confianza - Inn Procesos 0,211 0,188 0,029

Confianza - Inn Producto 0,181 0,18 0,001

Satisfacción - Inn Procesos 0,211 0,199 0,015

Satisfacción - Inn Producto 0,181 0,176 0,006

Dependencia - Inn Procesos 0,211 0,214 -0,004

Dependencia - Inn Producto 0,181 0,181 0,000

Compromiso - Inn Procesos 0,211 0,21 0,001

Compromiso - Inn Producto 0,181 0,154 0,033

Nota: Elaboración propia.

Evaluación del modelo - Aproximación unidimensional o 
de segundo orden.

A partir de las variables determinadoras de la calidad de la relación 
comercial se propone un modelo de segundo orden donde la confian-
za, el compromiso, la satisfacción y la dependencia son parte integral 
del constructo. En este, los diferentes ítems se correlacionan entre sí 
para proponer una escala unidimensional (Sarstedt et al., 2019)which 
facilitate modeling a construct on a more abstract higher-level dimen-
sion and its more concrete lower-order subdimensions, have become 
an increasingly visible trend in applications of partial least squares 
structural equation modeling (PLS-SEM.  Esta propuesta se puede 
observar en la figura 2, en la cual se encuentra el modelo estructural. 
En este, la calidad de la relación comercial entre productores agrícolas 
y proveedores es un modelo de segundo orden reflectivo, resultado de 



J. Technol. Manag. Innov. 2023. Volume 18, Issue 1

ISSN: 0718-2724. (http://jotmi.org)
Journal of Technology Management & Innovation © Universidad Alberto Hurtado, Facultad de Economía y Negocios. 21

las 4 variables mencionadas que crean una nueva variable unidimen-
sional que afecta directamente la innovación en procesos y producto. 
La naturaleza reflectiva de la variable, Calidad de la relación comer-
cial, se infiere de la teoría y la relación entre los ítems y cada una de 
las variables que conforman el constructo, en cada uno de los círculos 

que representan las variables endógenas se encuentra la contribución 
de las variables exógenas, para el presente modelo se puede observar 
que la contribución para la innovación en procesos es de R2=3,73 y 
para producto es R2=0,247.

Figura 2. Modelo estructural entre la calidad de la relación comercial y la innovación tecnológica – Modelo unidimensional.

Nota: Elaboración propia.

Evaluación del modelo externo de medida - Modelo  
unidimensional

A partir de las variables determinadoras de la calidad de la relación 
comercial se propone un modelo de segundo orden donde la confian-
za, el compromiso, la satisfacción y la dependencia son parte integral 
del constructo. En este, los diferentes ítems se correlacionan entre sí 
para proponer una escala unidimensional (Sarstedt et al., 2019).  Esta 
propuesta se puede observar en la figura 2, en la cual se encuentra el 
modelo estructural. En este, la calidad de la relación comercial entre 
productores agrícolas y proveedores es un modelo de segundo orden 
reflectivo, resultado de las 4 variables mencionadas que crean una 
nueva variable unidimensional que afecta directamente la innovación 
en procesos y producto. La naturaleza reflectiva de la variable, Cali-
dad de la relación comercial, se infiere de la teoría y la relación entre 
los ítems y cada una de las variables que conforman el constructo, en 
cada uno de los círculos que representan las variables endógenas se 
encuentra la contribución de las variables exógenas, para el presente 
modelo se puede observar que la contribución para la innovación en 
procesos es de R2=3,73 y para producto es R2=0,247.a 8, se encuen-
tran los resultados de los indicadores mencionados.

Tabla 8. Evaluación del modelo externo de medida – Modelo unidimensional

ítems Cargas Fiabilidad  
compuesta AVE

Calidad de la relación comercial   0.910 0.718

TR1 0.857    

COM 0.901    

SAT 0.759    

DEP 0.867    

Innovación en procesos   0.859 0.605

INPC1 0.795    

INPC2 0.823    

INPC3 0.671    

INPC4 0.813    

Innovación en producto   0.911 0.719

INPD1 0.825    

INPD2 0.869    

INPD3 0.846    

INPD4 0.852    

Nota: Elaboración propia.
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En lo que respecta al análisis de las cargas factoriales por ítem, se ob-
serva que los resultados, todos, supera el listón de 0,7. Lo cual indica 
que el ítem explica el constructo al que pertenece. Sin embargo, se 
debe aclarar que las cargas del constructo de la calidad de la relación 
comercial, corresponde a los resultados establecidos de acuerdo con 
el método de indicadores repetidos para modelos de segundo orden. 
En la tabla 8, se observa un resultado que está por debajo del indica-
dor óptimo: el de innovación en procesos - INPC3. 

Sin embargo, al estar por encima de 0.4, permite, a criterio de la in-
vestigación, mantenerlos en las escalas de medida teniendo en cuenta 
que, el omitirlos, no mejora la fiabilidad y la validez. Además, su con-
servación contribuye a soportar el concepto teórico de las variables a 
las que pertenece cada ítem. 

Por otro lado, se puede deducir que las variables tanto exógenas como 
endógenas evaluadas poseen escalas fiables ya que el resultado de la 
fiabilidad compuesta es mayor a 0,7. Esta situación también se pre-
senta en la evaluación de la validez a través de los resultados de la 

varianza media extraída (AVE) que presentan valores mayores a 0,5. 
Los indicadores expresados en la tabla 4-15 permiten concluir que, el 
modelo externo de medida, es adecuado para evaluar las diferentes 
hipótesis y resultados explicativos y predictivos que se puedan obser-
var en el modelo estructural.

Análisis del tamaño y significancia de los coeficientes de trayecto-
ria – Modelo unidimensional

Los coeficientes de trayectoria entre la calidad de la relación comer-
cial y la innovación en procesos y producto, que se observan en la 
tabla 9, muestran resultados mayores a 0,2. La trayectoria hacia la 
innovación en procesos es 0,611 y hacia la innovación en producto 
es 0,497. Valores que dan cuenta de la fortaleza que se genera entre 
la variable exógena y las endógenas. En este mismo sentido, se puede 
verificar que la prueba T y el nivel Pvalor, sí cumplen con los requisi-
tos que permiten afirmar que las relaciones establecidas en las trayec-
torias son estadísticamente significativas toda vez que, la prueba T es 
mayor a 1,96 y el Pvalor es menor al 5%.

Tabla 9. Coeficiente de trayectoria y su significancia – Modelo unidimensional

Variables
Muestra original 

(O)
Media de la 
muestra (M)

Desviación están-
dar (STDEV)

Estadísticos t  
(| O/STDEV|)

P Valores

Calidad de la Relación Comercial  -> Innovación en Procesos 0.611 0.614 0.039 15.572 0.000

Calidad de la Relación Comercial  -> Innovación en Producto 0.497 0.499 0.049 10.090 0.000

Nota: Elaboración propia.

Los resultados nos permiten establecer primero que, el modelo uni-
dimensional, en lo que respecta a la trayectoria, es más fuerte a nivel 
estadístico que el modelo multidimensional. Y segundo, que la cali-
dad de la relación comercial entre productos agrícolas y proveedores 
sí contribuye en el desarrollo de innovaciones en procesos y producto 
que un agronegocio puede adoptar. 

Análisis del coeficiente de determinación R2 - Modelo unidimensional

En lo que respecta al resultado del coeficiente de determinación, la 
tabla 10, muestra que el modelo de segundo orden o unidimensional 
posee capacidad explicativa; es decir, que la calidad de la relación co-
mercial entre productores agrícolas y proveedores explica parte de la 
innovación en procesos y producto que los cultivadores poseen. De 
igual forma, este indicador presenta una relación directa y positiva, 
lo cual indica que un aumento en la percepción de la calidad de la 
relación en el productor agrícola incide de forma directa en el nivel 
de innovación que tiene su agronegocio.

Tabla 10. Coeficiente de trayectoria y su significancia – Modelo unidimensional

R2 R2 ajustada

Innovación en Procesos 0.373 0.370

Innovación en Producto 0.247 0.244

Nota: Elaboración propia.

Determinación del tamaño del efecto f2

La tabla 11, nos presenta los resultados sobre el efecto del tamaño cuan-
do usamos un modelo unidimensional. Los valores, tanto en la inno-
vación en procesos como en producto, nos indican que existe un efecto 
alto entre la variable exógena y las endógenas. Este indicador comple-
menta el análisis de trayectoria y muestra que la relación de la variable 
de segundo orden que se construye a partir de la confianza, compromi-
so, satisfacción y dependencia, explica de forma directa el valor de R2.

Tabla 11: El efecto f2 - Modelo unidimensional

Variable
Innovación 
en Procesos

Innovación en 
Producto

Calidad de la relación comercial 0.594 0.327

Nota: Elaboración propia.

El tamaño del efecto en la innovación en procesos es alto, lo cual com-
plementa el análisis del poder explicativo del R2, que es estadística-
mente significativo. Por otro lado, encontramos que, aunque con un 
menor indicador, existe también contribución de nivel medio en lo 
que respecta al poder explicativo sobre la innovación en producto. 
Los niveles presentados en este modelo unidimensional son mejores 
que el multidimensional y, por ende, explican de forma más adecuada 
la relación entre la calidad de la relación comercial y su efecto en la 
innovación tecnológica.
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Determinación de la relevancia predictiva Q2 - Modelo unidi-
mensional

La relevancia predictiva es presentada en la tabla 12. La innovación en 
procesos y producto presentan valores mayores a 0, lo cual indica que 
existe un determinado nivel de predicción a partir de la percepción 
sobre la calidad de la relación comercial entre productores agrícolas 
y proveedores y los niveles de innovación en procesos y producto que 
un agronegocio presenta.  

Tabla 12. La relevancia predictiva Q2 – Modelo unidimensional

Variable SSO SSE Q² (=1-SSE/SSO)

Innovación en Procesos 1.000.000 796.881 0.203

Innovación en Producto 1.000.000 829.569 0.170

Nota: Elaboración propia.

La tabla 4-19, permite observar el nivel de predicción del modelo es-
tructural, el cual, de acuerdo con los resultados, presenta en las dos 
variables endógenas, niveles de predicción medios, pues el indicador 
se encuentra entre 0,15 y 0,35. Los resultados anteriores son significa-
tivos puesto que los factores que inciden en un determinado nivel de 
innovación en el productor agrícola son variados y de múltiples fuen-
tes. Estos indicadores permiten concluir que el nivel de desarrollo de 
la relación comercial predice un determinado nivel de innovación en 
el agronegocio.

Determinación del tamaño del efecto q2 - Modelo unidimensional

Considerando que el modelo unidimensional de segundo orden po-
see una sola variable exógena, corresponde a un valor “0” su “Q2 ex-
cluido”. En este sentido, se presenta en la tabla 13 los resultados del 
tamaño del efecto predictivo en la innovación en procesos y produc-
to. Corresponde, según el resultado, a un nivel de impacto medio, en 
coherencia con los resultados de la relevancia predictiva.

Tabla 13. El efecto q2 - Modelo multidimensional

Efecto q2 Q2_incluido Q2_excluido q2

Calidad de la relación comercial - Inn Procesos 0,206 0 0,26

Calidad de la relación comercial - Inn Producto 0,174 0 0,21

Nota: Elaboración propia.

Conclusión

La calidad de la relación comercial entre productores agrícolas y pro-
veedores es un constructo de orden superior que puede ser represen-
tado en escalas multidimensionales y unidimensionales. Su naturale-
za es principalmente reflectiva; es decir, que los ítems y variables que 
lo explican son síntomas percibidos por parte del productor agrícola, 
quien juzga un determinado nivel de calidad a partir de variables ob-
servables que se pueden clasificar en 4 tipos de percepciones: confian-
za, compromiso, satisfacción y dependencia. 

El modelo estructural de la calidad de la relación comercial, desde 
un modelo multidimensional, en el que cada una de las variables 
que hacen parte de su constructo, afecta la innovación en procesos 
y producto. Presenta resultados deficientes, toda vez que solo tres de 
las 8 hipótesis que hacen parte del modelo presentaron significancia 
estadística. 

De igual forma se observa, de acuerdo con los resultados del mode-
lo, que el poder explicativo no se presenta de forma significativa en 
todas las trayectorias. Por ejemplo, se registra que la dependencia no 
presenta contribución a ninguna de las formas de innovación tecno-
lógica. En este mismo sentido, se concluye que este modelo posee un 
tamaño predictivo muy bajo. Lo anterior, permite decir que el mo-
delo estructural, desde el modelo multidimensional, no es el óptimo 
para explicar los efectos que la calidad de la relación comercial entre 
productores agrícolas y proveedores posee sobre la innovación tec-
nológica.

Al contrario del anterior modelo, la calidad de la relación comercial, 
como un constructo de segundo orden, cuya escala unidimensional es 
el resultado de los ítems que componen las variables confianza, com-
promiso, satisfacción y dependencia, presenta un buen desempeño en 
el modelo estructural. El análisis de trayectorias que representan las 
hipótesis muestra cargas relativamente altas con significancia estadís-
tica, de tal manera que, en este modelo unidimensional, se establece 
que existe una contribución directa y positiva de la variable exógena 
“calidad de la relación comercial” hacia las variables exógenas “inno-
vación en procesos y producto”. 

Así mismo, se establece en este modelo, que el coeficiente de deter-
minación en cada tipo de innovación es mayor a 0,2 y el tamaño del 
efecto estadístico es medio, con un poder predictivo positivo. Lo an-
terior muestra que el modelo estructural que supone la calidad de 
la relación comercial como un constructo de segundo orden, valida 
la tesis inicial, que considera a los proveedores como una fuente de 
innovación tecnológica, a la cual el productor agrícola puede acceder 
a través de sus relaciones comerciales, siempre y cuando ésta sea per-
cibida de calidad. 

En este sentido, se reconoce que los flujos de conocimiento que surgen 
de las relaciones comerciales con los proveedores son determinantes 
en el nivel de innovación que un agronegocio puede obtener. La inno-
vación como sistema tiene diversas fuentes en los que las organizacio-
nes pueden apoyarse para poder realizar los cambios que requieren 
con el fin de ser más competitivas en el caso de los cultivadores y 
dado sus limitados recursos, los resultados reafirman la dependencia  
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hacia los proveedores para obtener innovaciones tecnológicas. De 
igual forma, Los resultados respaldan las teorías de innovación como 
red o de enfoque de sistema, donde las relaciones comerciales juegan 
un papel importante en explicar parte del nivel de innovación que 
puede adquirir una organización gracias a su capital relacional. 

Los aportes nutren la teoría del marketing relacional; ya que, su 
constructo principal: “la calidad de la relación comercial”, surge de 
dichas teorías.  El trabajo también realiza aportes significativos a la 
comprensión de los niveles de innovación en la cadena de suministro 
de tipo tecnológico que un agronegocio puede adquirir, su aplicación 
para la región y en general en países en vía de desarrollo con vocación 
agrícola, está basada en cómo el sistema de innovación puede ser más 
eficiente en cuanto a la transferencia tecnológica hacia los cultivado-
res a través de la cadena de suministro. 
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