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Motivacion y pregunta de investigacion

m La mayoria de gobiernos ofrece incentivos para atraer corporaciones
multinacionales (CMNs).

m Se espera que las multinacionales generen un incremento de
productividad en la economia.

m El canal mas probable para este efecto, segiin la literatura, son los
encadenamientos con proveedores.

i Qué le ocurre a las empresas domésticas cuando se convierten en
proveedoras de CMNs?
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Una pregunta vieja, nueva evidencia

Retos:
Encadenamientos no observables para toda la economia.
Disefio de la investigacion para deducir la direccién de la causalidad.

Mediccion del desempeiio de las empresas.
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Una pregunta vieja, nueva evidencia
Este proyecto:

Cuasi universo de transacciones entre empresas para toda la economia de
Costa Rica (CR).

Diseno de estudio de evento. Evento = primera ocasién que una empresa
doméstica le vende a una CMN.
» Principal: todos los eventos de la economia.

» Alternativo: eventos mediados por Procomer. Disefio “Ganadores vs
Perdedores".

Transacciones empresa-empresa + modelo con efectos del margen
intensivo y extensivo.
» Toma en cuenta efectos de escala y del margen extensivo.

» Se estima la productividad como un residuo que incluye eficiencia,
calidad y alcance.

» + Encuestas
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Cuatro anos después de convertirse
en proveedor a una CMN

Los proveedores crecen y mejoran su desempeiio
m +22 to 33% en valor agregado, ganancias, ventas, empleados.

m + 6 to 11% en producto por trabaj. / valor agregado por trabaj. /
ganancias por trabaj., y medidas de productividad disponibles en la
literatura.

m Se utilizan las ventas a otros clientes, y se construye un modelo para
estimar el cambio en la productividad residual.
Canales

m Los proveedores aprenden de las CMNs gracias a los planos de productos y
auditorias a las que se deben someter.

m No hay un Unico canal para el incremento de productividad, las empresas
atraviesan cambios diversos.
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1. Datos

(Alfaro Urefia, Manelici & Vasquez)



Datos administrativos

‘ Datos de transacciones entre empresas (2008-2017, Min. de Hacienda) ‘

m Todas las transacciones de mas de 2,5 millones de colones.

m 90 % de todas las trans. y 87 % del valor de las trans. son apropiadas para
el analisis.

m Hechos estilizados de la red de produccion de CR similares a los de BE y
JP.

Datos de impuestos (2005-2017, Min. de Hacienda)

m Datos de ingresos, costos, ganancias. Ademas clasificacién a 4 digitos, y
grupo corporativo.

Datos de seguridad social (2005-2017, CCSS)
m Ndmero de trabajadores y monto de planilla.
Datos de origen del capital

m Proporcién y pais de origen: cuatro encuestas (BCCR and CINDE).
m Datos de Orbis de CMNs en Costa Rica (Bureau van Dijk).
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Otros datos: Procomer y Encuestas

m Procomer: datos de ternas de empresas que podrian ser proveedores.

m Encuestas: se contactd a proveedores locales y CMNs de la muestra
del estudio de evento principal.

m Objetivo: arrojar luz sobre las caracteristicas no observables de los
encadenamientos.

m Se le consulté tipicamente al fundador de la empresa proveedora y al
Gerente General o de Proveeduria de las CMNss.

m 151 respuestas:

» 96 proveedores domésticos y 55 CMNs
» Cubren 11 % de los proveedores, 14 % de CMNs, 27 % de
eventos.
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2. Descriptivos
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CMNs en Costa Rica y sus proveedores primerizos

Filiales de CMNs en Costa Rica
m 444 CMNs que son compradores primerizos entre 2010 y 2015.
m 47% de EUA, el resto de Latinoamérica y Europa.

m 40% de manufactura, 19% comercio, 8 % agricultura, 8 % servicios
administrativos y de soporte, 6 % hospedaje.

Proveedores primerizos a estas CMNs
m 3,697 proveedores primerizos entre 2010 y 2015.
m En el 2009, empleo promedio (mediana) de 19,5 trabajadores (7,8).
m 35% en comercio, 16 % hospedaje, 9 % manufactura, 9 % servicios

profesionales, 8 % agricultura, 7 % servicios administrativos y de soporte,
6 % transporte y almacenaje.
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Proveedores primerizos a CMNs
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3. Disefo de la investigacién y causalidad
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Estrategia Empirica

m Diseio de investigacion principal:

» Emparejamientos de empresas domésticas y CMNs.
» Estudio de evento: temporalidad diferente de los eventos en
toda la economia.

m Diseios alternativos y pruebas de robustez:

» Eventos mediados por el gobierno: “Ganadores y perdedores”.

m Desempeiio

Calculos clasicos: medidas de desempefio como producto y
ganancias por trabajador, a otras medidas disponibles en la
literatura (Levinson y Petrin, Ackerberg, Caves y Frazer).

Medida basada en un modelo: aisla la escala y reputacién del
residuo de productividad, basandose en las ventas adjustadas a
otros clientes domésticos.
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Estudio de evento: especificacion general

m Evento: primera vez que una empresa local provee a una CMN.

C
Yie = 0 + X B+ Nag(iyxp(iyxe + Z QkD,-/; + €it,
k=C

m Coeficientes de interés: ¢,. DX dicotémicas de tiempo-evento
m Normalizar coeficiente k = —1 (afio antes de evento) a cero

m Dos muestras: completa (proveedores primerizos y nunca
proveedores) y restringida (solamente proveedores primerizos)

m Ambas muestras: miles de EFs A ag(j)xp(iyxt

Todas las regresiones tienen efectos fijos, «;
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Proveedores primerizos crecen en ventas totales

Muestra completa Muestra restringida
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Diseno “Ganadores vs. Perdedores”

C C
Yidt = i 4 XieB 4 Ya(i) + Maggi)xe + Z 0 Dige + Z 0" 1{Ganador}ig x Dig; + i
k=C k=C

m Es un estudio de evento porque hay una temporalidad diferente
de primera venta,

m Con una diferencia adicional de “ganador” vs. “perdedor” en los
resultados.
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Diseno “Ganadores vs. Perdedores”

c C
Yidt = i + X3+ Yd(i) T ME@i)xt T Z 9,’;fo# + Z 9,(D"ff]l{Ganador},-d X D;;t + €;
k=C k=C

m Es un estudio de evento porque hay una temporalidad diferente
de primera venta,

m Con una diferencia adicional de “ganador” vs. “perdedor” en los
resultados.

i Por qué no es el principal?

m 29 “ganadores” y 81 “perdedores”

m Solamente 1% de los encadenamientos de CMNs con empresas
domésticas ocurren con Procomer como mediador.
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Los ganadores crecen en ventas, los perdedores
siguen igual
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Amenazas adicionales a la inferencia causal

m La temporalidad de la primera transaccién con una CMN como
impulsor de los resultados

m ;Amenazas adicionales a la inferencia causal?

» Elementos no observables de cada firma que afectan cuando ocurre la
primera transaccion.

» ADEMAS que tengan consecuencias sobre el desempefio después de la
transacciéon, PERO NO antes.

m El choque deberia ocasionar la primera venta y la ganancia en
desempefio

» iQué dicen los datos? No hay evidencia de cambio en gerencia.

» Encuesta: 95 % de los proveedores niegan que ese tipo de cambio haya
ocurrido.
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4. Desempeiio de las empresas
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Ganancias de desempeno. jExisten?
i Qué tan grandes? j Cémo ocurren?

Retos para su medicién:

m No tenemos datos por empresa de P, Q, calidad de los insumos
y productos.

m Sesgos de simultaneidad (insumos enddégenos) y precio omitido

(Px Qvs Q)

Dos caminos para su medicion:
Estrategias de la literatura con limitaciones de datos similares.

Usar ventas a otros (todos los compradores excepto la primera
CMN) para obtener un cambio en la productividad residual
basado en un modelo.

@ informacién adicional de los canales gracias a encuestas
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Camino 1: Estrategias clasicas para la mediciéon de la

productividad

m Desempeiio de empresas: Ganancias, Ganancias por trabajador,
Producto por trabajador, Valor agregado por trabajador, etc.

m Estimacién de funciones de produccién con minimos cuadrados
ordinarios: Cobb-Douglas y Translog

m Métodos de funcién de control: Levinson y Petrin, Ackerberg,
Caves y Frazer.

m Indices de productividad usando proporcién de costos

m Estimacién de margenes: De Loecker y Warzynski.
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MCO: Func. prod. (CD) + Indice Prop. Costos (CD)
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Camino 2: Proveedores primerizos le venden mas
a los demas clientes
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Un estimado de ganancias de desempeiio
basado en un modelo

Resumen
Incremento en las ventas adjustadas a otros clientes domésticos
<= incremento en €4.
» El ajuste tiene en cuenta efectos de demanda y escala

» 4 afios después de la primera venta a una CMN se reportan
ventas a otros clientes 45 % superiores, 31 % mas compradores,

14 % venta promedio superior.

Una medida de cambios en productividad residual: toma en cuenta
rendimientos de escala y margen extensivo.

= M%) ~ srih % (2220 )

» La implementacién de esta medida requiere elasticidad-precio de
la demanda y la elasticidad de escala del costo marginal.
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Vendedores primerizos experimentan un crecimiento

en negocios con otros compradores
log( Trans_c_ Otros_Clientes;;) log(Nr_de_ Otros__Clientes;;)
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Resultados de residuo de productividad

Rend. generales de escala, sin margen extensivo

y Coefficients
.05 1

!

Event Stud
0

-.05

4 3 2 4 0 1 2 3 4
Years Since First MNC Interaction

o Prod Index # Cobb-Douglas 4 Translog = Adjusted Sales

Tomar en cuenta el margen extensivo reduce las ganancias de
productividad a la mitad.

(Alfaro Urefia, Manelici & Vasquez) JIE-2019
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i Qué ocurre en esa caja negra de las ganancias de
desempeno?

Tenemos resultados de encuestas de 96 proveedores primerizos y 55
CMNs

i Como interacttian las CMNs con sus proveedores primerizos?
iSon esas interacciones percibidas como beneficiosas?

i Qué explica las mejoras en desempeiio? ;Qué cambios
adicionales experimentan los proveedores?
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5. Conclusiones y agenda de investigacion

(Alfaro Urefia, Manelici & Vasquez)



Conclusiones y agenda de investigacién

Este trabajo:

m Estudiamos las relaciones entre CMNs en CR y sus proveedores
locales, tanto mediados por el gobierno como sin esa mediacién.

m Se plantea un disefio de investigacion que permite medir los efectos
de comenzar a ser proveedor de una CMN.

m Enfoque en las ganancias de productividad residual, y anélisis de los
canales

» Si se ignora el margen extensivo de compradores, las estimaciones del
modelo son similares a las de la literatura +6 to 9 %, 4 afios después.

» Una vez que se incorpora el margen extensivo, el estimado se reduce a
la mitad. El residuo incluye eficiencia, calidad, y rango de producto.

» Las encuestas corroboran los efectos amplios de iniciar una relacién de
proveeduria con una CMN.
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Conclusiones y agenda de investigacién

Investigacién futura:

m Datos empleador empleado, que permiten estudiar los efectos en el
mercado laboral del ingreso de multinacionales (Alfaro, Manelici,
Vasquez, 2019b).

m Estudiar la integracién de multinacionales y las implicaciones
agregadas.
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