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RESUMEN

Los estudios realizados por investigadores sobre la orientacion de mercado y la
injerencia de este en el desempefo de las empresas del sector industrial,
dependiendo de la localizacion y si existe 0 no un nivel de concentracion entre
ellos bien sea con su competencia, con sus proveedores o con instituciones
que les brinden algun tipo de capacitacion o mano de obra, ha abierto una

ventana para investigar dicha orientacion en empresas del sector servicios.

Por esto, en este documento se presenta en primer lugar, las consecuencias
de una concentracién geografica dentro del sector servicios, especificamenta
salud y en segunda instancia el alcance de ésta estratégia implementada por la
empresas pertenecientes a una de las tres concentraciones geograficas
(Cluster de salud) en las principales ciudades del pais (Bogota, Cali y
Medellin).

Los alcances que se obtuvieron en la aproximacion de este trabajo fueron que
existen una serie de deficiencias en la existencia de bases de datos
empresariales que permitan realizar un proceso investigativo que conlleve al
conocimiento de la parte interna y de la forma en que el efecto localizacién

influye sobre los indicativos financieros de las diferentes empresas.

Palabras Claves: Cluster, localizaciéon, salud, sector servicios, orientacion de

mercado, concentraciones empresariales, Bogota, Cali, Medellin.



INTRODUCCION

El propdsito de este trabajo es pues, mostrar el fendmeno y los efectos de las
concentraciones geograficas de empresas pertenecientes a un mismo sector
para este caso se hara referencia al sector salud, entendiendo la necesidad de
que éstas filen un modelo de organizacién congruente con el nivel de
desempeino que cada una quiere alcanzar. Varios paises han realizado
diversas investigaciones de la influencia de los clusters en la competitividad de

las regiones donde se localizan.

El crecimiento de la empresas dentro del cluster, logra una fuerte tendencia
hacia la globalizacion de sus actividades, interpretdndose como los resultados
dentro de la economia; mostrando asi que la industria del sector servicios ha
incursionado fuertemente en el contexto del comercio exterior. Para
contextualizar la causa y efecto a nivel mundial se puede evidenciar el
desarrollo del sector salud en Colombia, debido a que personas de otros
lugares, se desplazan para realizar tratamientos de salud obteniendo unos

resultados satisfactorios en cuanto a sus objetivos de calidad y econdmicos.

El estudio de las concentraciones geograficas de las empresas en el sector
salud especialmente en el area de las ciudades principales como Cali, Bogota y
Medellin. Busca dar a conocer el por qué las empresas tienen la necesidad de
buscar un modelo de organizacién eficiente que sirve como guia a
investigaciones o proyectos relacionados con segmentacion de mercados,
comprensiéon del comportamiento del consumidor e identificar oportunidades de

nuevos productos o servicios.

En sintesis con esta investigacion se pretende: Validar el efecto de localizacion
el cual desempena un rol determinante en el desarrollo de la industria de
servicios, cuantificar la brecha existente entre empresas que pertenecen al
cluster de servicio y la proporcion de éste que depende de la orientacién de

mercado.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL:

Validar el efecto de localizacion en el desempeino de las empresas del sector
de servicios, evaluando el efecto de la estrategia de orientacion de mercado en
el resultado de las mismas que se encuentran ubicadas en concentraciones

empresariales (Clusters).

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

* Delimitacién geografica y productiva de los Clusters.

* |dentificar del efecto Cluster en un sector de servicios.

* Comparar del desempefio entre los Clusters.

* Validar el efecto de la Orientaciéon de Mercados en el desempefo de las
empresas del Cluster de servicios.

* Contrastar la influencia de la orientacién de mercado, en el desempeno
de las empresas de los Cluster de servicios, dependiendo el nivel

estructural en que se encuentren entre (NI 6 Nll) principalmente.



MARCO TEORICO

En las ultimas cuatro décadas en la literatura se han desarrollado diversas
investigaciones enfocadas a entender de qué manera la orientacion de
mercados contribuye a los resultados organizacionales; de hecho, en la medida
en que han aumentado las evidencias empiricas, parece confirmarse una
relacion positiva entre la OM y el desempeno exitoso de las empresas. No
obstante, en este escrito, se mencionaran muchos de los trabajos que han
permitido demostrar esta analogia (Narver y Slater, 1990; Kohli y Jaworski,
1990; Tsiotsou, 2010).

A través de la revision literaria, se puede dar una aproximacién al concepto de
orientacion al mercado partiendo de que esta es una variable que hace parte
de la cultura de la empresa, pero sus efectos se vuelven una realidad a través
de la ejecucion de tareas y adopcion de comportamientos que lleven la filosofia
a la practica, y al alcance de logros como la generacion de un mayor valor para
el cliente. Seguidamente, una de las definiciones mas ampliamente aceptadas
de la orientacion de mercado es la propuesta por Kohli y Jaworski (1990), la
cual plantea lo siguiente: “La orientacion al mercado es la generacion, por parte
de toda la organizacién, de la inteligencia de mercado relativa a las
necesidades de los clientes actuales y futuros, la difusion de la inteligencia a
través de los departamentos, y la capacidad de respuesta de toda la
organizacion”, para estos autores la orientacion al mercado consta de tres
elementos principales: la generacidon de la inteligencia de mercado, la
diseminacion de la inteligencia de mercados y la respuesta al mercado.
Entonces, en este orden de ideas, se puede apreciar como se plantea la OM
en forma de un proceso continuo de gestion de la informacién, que es
transversal a toda la organizacion, y que inicia desde la identificacion de las
neecesidades del cliente y las condiciones del entorno, incluyendo a la
competencia, continua con la distribucion de esa informacién por toda la
organizacion, hasta lograr una respuesta adecuada por parte de todas las

areas de la empresa.



Por su parte, Narver y Slater (1990) realizan un estudio a través del cual
pretenden demostrar la relacién de la OM con el ROA de la organizacion.
Como parte del trabajo de Investigacion hacen un analisis de la definicion de
dicho enfoque, que incorpora una fuerte revision literaria y la definen de la
siguiente forma: “La orientacion al mercado es la cultura de la organizacién de
mayor eficacia y eficiencia pues crea los comportamientos necesarios para la
creacion de valor superior para el comprador y, por tanto, un rendimiento
superior y continuo para el negocio”, para estos autores, la OM esta compuesta
por tres elementos: orientacion al cliente, orientacion a los competidores y la
coordinacion interfuncional, a través de los cuales se busca lograr una ventaja
competitiva sostenible; de tal forma que, la orientacion al cliente comprende el
conocimiento de los clientes, con miras a generar un mayor valor para él; la
orientacién al competidor comprende el conocimiento de las fortalezas y
debilidades de la competencia, asi como el desarrollo de las capacidades y
estrategias en el largo plazo; y finalmente, la orientacidon interfuncional
pretende explicar la gestion que debe realizar la organizacién para coordinar

SUS recursos con miras a generar un mayor valor para el cliente.

Mas recientemente Kaur y Gupta (2010), realizan un trabajo de tipo tedrico
donde se hace una revision de la literatura existente relacionada con la
orientacibn al mercado y construyen la definicion que se presenta a
continuacion: “La orientacion al mercado es una cultura empresarial que
garantiza un conjunto de comportamientos necesarios para generar, difundir y
responder tanto interna como externamente a la inteligencia de mercado, para
la creacion de un valor superior al cliente a través de capacidades y
habilidades superiores, asegurando la rentabilidad en el largo plazo, a través
de la continua identificacion y manejo de las variables del sistema que
obstruyen la cultura de orientacion al mercado en una organizacién”. Si se
observa con atencion, esta definicidbn recorre las anteriores mencionadas,
incluso recoge explicitamente los elementos definidos por Kohli y Jaworski
(1990), y enfatiza en el impacto que tiene la Orientacién al Mercado en la

rentabilidad a largo plazo de las empresas.



No obstante, en la ultima década surge una nueva definicion que permite
complementar el concepto de OM, en esta Jaworski, Kohli y Sahay (2000),
actualizan la teoria ya existente a través de la discusion de dos enfoques para
la orientaciéon de mercados: el enfoque <impulsado por el mercado> que se
refiere a una orientacibn empresarial basada en entender y reaccionar al
comportamiento y las preferencias de los clientes dentro de una estructura de
mercado dado; y el enfoque de <manejo de mercados> que en contraste,
implica la influencia en la estructura de mercado y en el comportamiento de los
actores que estan en ese mercado, en una direccion que refuerce la posicion
competitiva de la empresa; basandose en tres formas genéricas de cambiar la
estructura de un mercado: -enfoque de la desconstrucciéon, -enfoque de la
construccion y —enfoque de la modificaciéon funcional. De esta manera, cuando
se habla de la estructura de mercado se estd haciendo referencia a la
ubicacién de los actores de un mercado y a los roles que desempenan en él, lo
que Porter (1985) llama “la cadena de valor”; entonces, el comportamiento del
mercado, por su parte, se refiere al comportamiento de los actores involucrados
en la cadena de valor, definicion que no se limita Unicamente a los
consumidores sino que incluye a los competidores, proveedores, distribuidores
y complementadores. En este orden de ideas, el enfoque de la desconstruccién
se trata de la eliminacion de actores en la cadena de valor, con el fin de lograr
un mayor acercamiento con el cliente y por ende una relacion mas estrecha
con él; quizas, el ejemplo mas conocido de desconstruccidn en un canal de
distribucion es el Dell, pues logro construir un modelo de negocio mediante la
eliminacién del canal minorista. En oposicion, el enfoque de la construccion
abarca el hecho de involucrar o adicionar nuevos actores en la cadena de valor
del sector, lo cual es posible mediante una revision completa de los mismos
que permita determinar si realmente aportaran en la generaciéon de ventajas
competitivas y de posicionamiento en el mercado. Por ultimo, el enfoque de la
modificacion funcional, se refiere a cambiar las funciones actuales de los
actores del mercado; una forma en la que esta idea se podria dar es si varios
competidores desintegrando su proceso de fabricacion, realizan cada uno

funciones especializadas de tal forma que se reduzcan costos y todos los



participantes se beneficien. Lo anterior, resulto de gran interés mencionarlo y
explicarlo, pues permite plantear la idea de que en una concentracion
empresarial (Cluster) al momento de determinar el grado de orientacion al
mercado de las empresas, sera importante también clasificarlas como
‘impulsadas por el mercado’ o ‘manejadoras del mercado’ pues esto daria una

visién mas clara de su desempefio competitivo. '

Para definir la estructura del cluster y los niveles en los cuales de basa este
trabajo, se afirmara que en el primer nivel se encuentran todas las empresas
que se encuentran dentro del cluster de servicios que son objeto de estudio, en
el nivel dos estan los proveedores que brindan diferentes dotaciones e
instrumentos al primer nivel; en el tercer nivel estan las empresas que brindan
asesoria al cluster por ultimo en el cuarto nivel, se encuentran las instituciones
que regulan a toda la industria que en este caso corresponde al sector salud.
Para ilustrar de mejor forma la definicion estructural del cluster se presentara
una figura que muestra detalladamente como se encuentran cada uno de los

niveles y ejemplo de empresas que pertenecen a cada uno de ellos.

Figura # 1. Estructura Cluster de salud.

Ministerio de
Proteccion Social

NIV

Dotacién de Equipose Insumos
Meédicosy Hospitalarios

Servicios
Servicios de Salud
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Serviciosde

Medicina
Serviciosde Alternativa
Estéticay Spa

Comercializacion de
productosfarmacéuticosy
medicinales

Superintendencia
Nacional de Salud Secretaria

Municipal de Salud

Fuente: Juan Carlos Amézquita Salazar.

1 El anterior Marco Teoérico fue escrito en base al presentado por el tutor ante la Universidad de Valencia,
dado que el objetivo de la investigacién posee como base tedrica la misma que se planteé en dicho
trabajo.



METODOLOGIA

Delimitacion geografica de los Clusters en las ciudades de Bogota, Cali y
Medellin, mediante la busqueda de a través de Google Earth de la empresas
que hacen parte del Cluster, con miras a identificar las zonas donde se
presentan concentraciones empresariales; elaboracion de mapas fisicos de las

concentraciones empresariales.

Construccién de la base de datos de las empresas a las cuales se les aplicara
la encuesta para la obtencién de informacion, se selecciondé en primera
instancia la base de datos Nit's 2011 que es el directorio nacional de Nit’s.
Frente a los resultados obtenidos, se tuvo que buscar otra fuente de
informacion, para lo cual se hizo uso de la base de datos de la Camara de

Comercio de Cali.

Por ultimo se realizé la busqueda de diferentes herramientas virtuales para la
implementacion de la encuesta la cual fue disefiada por el tutor del proyecto y
se encuentra en los anexos de este documento, se hiz6é el analisis de las
distintas plataformas entre ellas, E-encuenta, Survey Monkey, Google Docs y la
plataforma de la Universidad Icesi; para la implementacién de la encuesta,
posterior a esto, se selecciond la ésta ultima para la realizacién de la
investigacion, dado que brinda mayo soporte y numero de preguntas, ademas

fue relevante la forma en que la Universidad brinda un respaldo al proyecto.
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ACTIVIDADES REALIZADAS

SEMESTRE I:

Identificacion de fuentes de informacion para la base de datos.
Identificacion de las empresas que son de interés para la investigacion, a
través de la codificacion CIlIU.

Validacion de las empresas de la base de datos.

Identificacion de la localizacion de las concentraciones de servicios de
salud en las ciudades de Cali, Bogota y Medellin.

Eleccion de la plataforma a través de la cual se aplicara la encuesta a las

empresas de forma virtual.

SEMESTRE II:

Analisis de la metodologia aplicada en el levantamiento de la informacion
con el fin de lograr una mayor cantidad de datos actualizados.

Establecer una nueva base de datos con base en la informacién de la
Camara de comercio, logrando asi un porcentaje de empresas validadas
mayor y mas coherente con la realidad.

Aplicacion de pruebas piloto de la encuesta con el objetivo de probar la

efectividad de los medios electrénicos.

11



CONCLUSIONES

La conformacion de concentraciones empresariales de servicios de
salud, es un proceso que se ha desarrollado de manera espontanea en
el caso Colombiano, pues cada una de las empresas se encuentra en
busqueda de su propio crecimiento y fortalecimiento, permitiendo el
desarrollo de cada uno de los integrantes del Cluster en los diferentes

niveles que lo componen.

En la actualidad, nuestro pais tiene deficiencias en la existencia y acceso
a informacién o bases de datos empresariales que sirven en el proceso

investigativo.

Culturalmente el sector empresarial y en especial las PYMES son
reacios a participar en procesos de investigacion que involucran la
entrega de informacién de la organizacion dadas las condiciones de

seguridad del pais.

La organizacion de las empresas en cluster ofrece una mejor
accesibilidad a variedad de ofertas a clientes y proveedores,
concentrando el mercado en un sector y ofrece una participacion de

mercado a todas las empresas de forma equitativa.

12



APRENDIZAJES DEL PROCESO INVESTIGATIVO

La organizacién de las empresas en un Cluster ofrece una mayor
variedad de ofertas a clientes y proveedores, concentrando los diferentes
actores de una industria en un solo sector que ofrece una participacion

de mercado a todas las empresas de forma equitativa y eficiente.

Aunque el concepto de orientacion de mercado es conocido desde ya
hace varias décadas, no ha sido ampliamente utilizado en
investigaciones como la nuestra, en donde hemos descubierto y
aprendido que la Orientacién de Mercado es un tema de gran utilidad
para tener en cuenta en las empresas que deseen desarrollar mayores

ventajas competitivas en un entorno cada vez mas adverso.

Ademas es una tendencia constante y evidente en los ultimos siete afios
que se da en las empresas de todas las industrias ubicarse en un mismo
sector como estrategia de productividad y mercadeo, junto con empresas

que ofrecen servicios complementarios a la actividad econdmica.

El ingreso de una empresa prestadora de servicios a un Cluster genera
un flujo de informacion bastante enriquecedor, esto hace que cada vez el
servicio prestado mejore y genera una ventaja tanto para la empresa

como para sus clientes.
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ANEXOS

Sr. (Nombre)
Gerente / Representante Legal

(Nombre de la empresa)

Reciba un cordial saludo.

Es muy grato ponernos en contacto con usted para informarle que su empresa
ha sido seleccionada para participar en una investigacion relacionada con la
competitividad de las empresas del sector de la salud, con relaciéon a su
ubicacion en un cluster.

Entendemos los clusters como concentraciones geograficas de empresas de
un mismo sector econdmico, que buscan la cercania entre ellas para obtener
beneficios tales como: aprovechar la generacion de nuevo conocimiento, tener
acceso a mano de obra calificada, tener acceso a insumos y recursos,
aprovechar la demanda existente de los servicios ofrecidos, entre otros.

La presente investigacion esta respaldada por la Universidad Icesi, y es dirigida
por un profesor del Departamento de Gestion Organizacional.

Con el propdsito de contar con su participacién, debe diligenciar el formulario
adjunto, el cual no demorara mas de 20 minutos, y que pretende recopilar
informacion de mucha importancia para la investigacion.

Es importante aclarar que la informacién recopilada se utilizara bajo parametros
de confidencialidad, anonimato y un tratamiento estadistico conjunto.

Agradezco de antemano su colaboracién y atencién.

Juan Carlos Amézquita Salazar

Director del Proyecto

14



I. DATOS DE CLASIFICACION

CUESTIONARIO INVESTIGACION

1. Objeto de su empresa (elija una sola opcion):

A. Prestadora servicios:
-IPS
O Clinica general

O Clinica / Consultorio odontolégico

B. Proveedor de insumos, materiales y tecnologia:

0O Dist. de equipos médicos/clinicos: [ Mayorista [0 Minorista
O Dist. de insumos médicos/clinicos: O Mayorista O Minorista
0 Dist. medicamentos y productos farmacéuticos: (0 Mayorista O

O Consultorio en alguna especialidad médica  Minorista

O Clinica o consult. de servicios de cirugia

O Dist. de productos y equipos para de estética: (J Mayorista OJ

plastica Minorista

- Centro de medicina alternativa/estética / C. Proveedor de servicios complementarios:

Spa O Servicios de aseguramiento en salud (EPS, ARS, Medicina

O Centro de estética prepagada)

O Centro de medicina natural [ Spa O Servicios de urgencias paramédicas
O Actividades de apoyo diagndstico (laboratorio clinico,
radiologia)

Datos de la empresa:

2. Antigiiedad de la empresa: aflos 3. La empresa es familiar? (JSi  0ONo

4. No. de empleados actuales de la empresa

6. (Atiende a clientes del extranjero? (JSi

[ONo

8. ¢ Tiene algun tipo de representacion en el

exterior? OSi  ONo

10. No. de ferias a las que asistio el afio

pasado:

servicios de salud? (JSi ONo

aplica,

extranjeros? %

[ONo

5. (Esté en un sector de concentracion geografica (cluster) de

7. En que afio inici6 a la atencion de clientes del extranjero, si

9. {Qué % de las ventas anuales representan la atencion a

11. (Esta vinculada a algun programa de exportaciéon? [JSi

Datos del Directivo:
12. Edad: afos.

14. ;Es el propietario? (JSi

16. Afios en el cargo:

13. Sexo: OM OF

15. Cargo actual en la empresa:

17. Nivel de estudios: OPrim. (OBachiller OTécnico

OProfesional OPosgrado

II. MERCADO

Respecto a las siguientes afirmaciones exprese su opinién o nivel de acuerdo frente a los indicadores
planteados, tenga en cuenta que la escala va del 1 al 7, siendo (1) “totalmente en desacuerdo” .... (7)

“totalmente de acuerdo”.

18. Las personas que desarrollan la actividad comercial ;comparten informacion con los responsables de
analizar y tomar acciones frente a la estrategia de la competencia?

19. Los objetivos organizacionales definidos son coherentes con alcanzar la satisfaccion de los clientes
20. Respondemos de manera oportuna a las acciones de la competencia que nos amenazan

21. Monitoreamos continuamente nuestro compromiso y orientaciéon para atender las necesidades de

15
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nuestros clientes

22. Los lideres de nuestras areas funcionales o directivos (tienen contacto con los clientes actuales y

potenciales? oooooan
23. ;Comunicamos fluidamente informacion de las experiencias buenas y no tan buenas con los clientes a
todas las personas de la empresa? ooooooao
24. ;Nuestra estrategia de ventaja competitiva se basa en el entendimiento de las necesidades de nuestros
clientes? ooooooao
25. Todas las funciones (mercadeo, prestacion de servicios, administracion, etc.) ¢estan integradas para
solucionar las necesidades de los clientes? ooooooao
26. ;Las estrategias de la empresa son coherentes con la forma de como entendemos la generacion de
valor para nuestros clientes? ooooooao
27. (Medimos sistematicamente y con una frecuencia formal la satisfaccion de nuestros clientes? OO0 0000
28. (Damos una gran importancia al servicio posventa? OO0 0000
29. (Los directivos de la empresa discuten con regularidad acerca de las fortalezas y debilidades de los
competidores?. ooooooao
30. Los lideres de la empresa entienden ;como cada colaborador contribuye a generar valor para el
cliente desde el rol que desempefia? oooboooon
31. (Nos focalizamos en aquellos clientes a los cuales le podemos generar valor (beneficiar) con nuestros
productos y servicios?. ooooooao
32. (Compartimos recursos con otras areas funcionales?
ITII. VARIABLES OPERATIVAS
Respecto a los siguientes indicadores, valore en qué situacion se encuentra su empresa respecto a sus
principales competidores, siendo (1) mucho peor que sus competidores..... (4) igual que sus competidores
...., (7) mucho mejor que sus competidores.
1 2 3 4 5 6 7
33. En las actividades de marketing OO0 0000
34. En la solvencia financiera OO0 0000
35. En la experiencia y conocimientos que se poseen del sector de la salud OO0 0000
36. En las capacidades (conocimiento y experiencia) del equipo directivo de la empresa OO0 0000
37. En el desarrollo de la estrategia de exportacion (atencion a pacientes residentes en el exterior) OO0 0000
38. En el desarrollo alcanzado en estrategias de alianzas y cooperacion con entidades nacionales OO0o00O0oaoao
39. En el desarrollo alcanzado en estrategias de alianzas y cooperacion con entidades extranjeras OO0 0000
40. En la implementacién de un plan estratégico formal OO0 0000
41. En la definicion de una estructura de procesos organizacionales OO0 0000
42. En la implementacién de un sistema de gestion de calidad (ISO, Acreditacion) OO0 0000

III. VARIABLES FINANCIERAS

Por favor completar la informacion solicitada, la cual es requerida para el analisis de desempefio

financiero de las empresas participantes del estudio.
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Indicadores 2009 2010

2011

43. Activos totales

44. Utilidad neta

45. Ventas totales

IV. ESTRATEGIAS Y ACCIONES PUBLICAS

Respecto a los siguientes enunciados, muestre su opinion o nivel de acuerdo como directivo de la
empresa, siendo (1) “totalmente en desacuerdo” ..... (4) “ni en acuerdo ni en desacuerdo” .... , (7)

“totalmente de acuerdo”.

46. Estar ubicado en un area de la ciudad donde se concentran empresas (cluster) que brindan servicios de
salud a la comunidad tiene efecto positivo en el desempefio de mi empresa

47. El Gobierno Municipal debe fortalecer y formalizar las concentraciones (clusters) de empresas
relacionadas con prestacion de servicios de salud, para mejorar la competitividad del sector en la
ciudad.

48. Entre las diferentes empresas que brindan servicios de salud existen buenas redes de apoyo y
cooperacion.

49. Hay una gran transferencia de conocimiento entre las empresas e instituciones para la mejora de la
competitividad del sector?.

50. Se consigue de manera fécil el personal calificado que requiero para la operacion de todos los
procesos de mi empresa.

51. Se consiguen con facilidad los insumos que requiero para la prestacion de los servicios o el desarrollo
de los productos que genero.

52. Soy consciente del impacto que tiene el TLC con Estados Unidos para el sector en el cual se mueve
mi empresa.

53. Considero al TLC con Estados Unidos como una gran oportunidad de desarrollo y crecimiento para
mi empresa.

17




REFERENCIA BIBLIOGRAFICA

Kaur, G. and Gupta, M. C. (2010): A Persual of Extant Literature on
Market Orientation-concern for its Implementation, The Marketing

Review, vol. 10. num. 1, pp. 87-105.

Kohli, A. and Jaworski, B. (1990): “Market Orientation: The Construct,
Research Propositions and Managerial Implications”, Journal of

Marketing, vol. 54, pp. 1-18.

Narver, J. and Slater, S. (1990). The Effect of a Market Orientation on
Business Profitability. Journal of Marketing, vol. 54, num. 4, pp. 20-35.

Tsiotsou, R. (2010): Delineating the Effect of Market Orientation on

Services Performance: A Component-wise Approach. The Services

Industries Journal, vol. 30, num. 3, pp. 375-403.

18



