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Resumen

El Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdémicas (DENUE) del Instituto Nacional
Estadistica y Geografia (INEGI) establece el
tamafio de las empresas segun el numero de
empleados. Acorde a lo publicado en el DENUE, en
Culiacan existen 33949 empresas de tamafio micro.
Se aplicaron 118 cuestionarios validados con el
indice de KR(20) con el rango de 0.731. El objetivo
fue analizar si existe relacion entre el crecimiento
de ventas y factores internos como la edad, el
tamano, la motivacion, gestién del conocimiento,
factores externos como competidores y clientes;
otros factores como incremento de activos y el
aumento de participacion en el mercado. Se
realizaron Pruebas Chi cuadrado de Pearson para
identificar las relaciones entre variables. El hallazgo
principal es que no existe relacion entre crecimiento
empresarial y factores internos como la edad,
tamafo y la motivacion; existe una fuerte relacion
con la capacitacion de los empleados y nuevas
inversiones en activos. Las limitaciones de la
investigacion es que aun no esta concluida. La
relevancia se orienta al descubrimiento de las
acciones operativas que impulsan el crecimiento de
las ventas en las empresas de tamafio micro del
estudio.

Palabras clave: Motivacion,
conocimiento e inversiones.

gestion  del

Abstract

The National Statistical Directory of Economic Units
(DENUE) of the National Institute of Statistics and
Geography (INEGI) establishes the size of
companies according to the number of employees.
According to what is published in the DENUE, in
Culiacan there are 33,949 micro sized companies.
We applied 118 questionnaires validated with the
KR index (20) with the range of 0.731. The objective
was to analyze if there is a relationship between
sales growth and internal factors such as age, size,
motivation, knowledge management, external
factors such as competitors and customers; other
factors such as asset increase and increased
market share. Pearson Chi-square tests were
performed to identify the relationships between
variables. The main finding is that there is no
relationship between business growth and internal
factors such as age, size and motivation; There is a
strong relationship with the training of employees
and new investments in assets. The limitations of
the investigation is that it is not yet finished. The
relevance is oriented to the discovery of the
operative actions that drive the growth of the sales
in the companies of micro size of the study.

Key words: motivation, knowledge management,
investments.
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Introduccion

El crecimiento empresarial es un tema de
agenda publica toda vez, que en México el 97.6%
de las empresas son de tamafo micro y ocupan el
75.4 % del personal ocupado; el 2% son de tamafo
pequefia y el 0.4% de tamafio mediana. Estas
ultimas emplean un 135 % y 111 %
respectivamente del personal ocupado total. Segun
datos de la Encuesta Nacional sobre Productividad
y Competitividad de las Micro, Pequenas vy
Medianas Empresas (ENAPROCE, 2015).

El entorno macroeconémico global incide
en parte en la situacion actual de los negocios; en
tiempos de poco crecimiento las empresas generan
poca capacidad de compra y es ahi donde
empiezan a resentir los efectos de esta situacion;
de ahi que las mejores sean las que sobresalgan y
aprovechen oportunidades en estos escenarios.

Se ha estudiado el impacto que tienen
estos efectos en los negocios mas pequefios y
como estos por la falta de cultura organizacional,
liderazgo y poca aplicabilidad de modelos
economicos y financieros tengan que cerrar sus
puertas. Bernal, en 2009 realiz6 un analisis sobre el
uso de planificacién de inversiones a través de
proyectos y se encontr6 que el 53% de los
empresarios del sector no contaban con algun
proyecto de inversidon para generar valor en su
empresa, ni en corto ni en el largo plazo. Las
causas eran, en primer lugar las limitaciones del
mercado, el riesgo del sector y la limitacion de los
productos de la empresa. Los aspectos que
consideraban  contribuian a la  principal
problematica al interior de sus empresas eran:
control operativo interno, altos costos en materia
prima y eficiencia organizacional. EI 65% no
contaba con un plan de acciéon para administrar
riesgos los sistemas de informacion gerencial no
eran utilizadas por gran parte de los empresarios
del sector industrial de alimentos.

Se observa segun la problematica
estudiada en las empresas de la localidad que es
importante identificar las estrategias probadas que
les permitan a los empresarios tomar decisiones
focalizadas al crecimiento y consolidacién. En
1983, el estudio de Churchill y Lewis, proponen un
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modelo de 5 etapas de crecimiento de los pequenos
negocios. Estudian la transiciéon de una etapa a otra
las cuales requieren de cambios y regularmente
van acompanadas de una crisis. Los problemas de
cambios pueden solventarse cuando los
administrados son proactivos. EI modelo de las
cinco etapas propuesto por estos autores en 1983
aun es aplicable en estos dias para planificar el
crecimiento futuro de los pequefos negocios, con
base en el diagndstico de la situacion actual y la
planificacion de lo que se necesitara en la medida
que avance en cada etapa. Cabe mencionar que las
5 etapas de crecimiento de los pequenas empresas
propuestas son: 1) existencia, 2) sobrevivencia,3)
éxito, 4) take-off, es decir, empieza a tener éxito, o
permanece en esa etapa o sale del mercado, en
esta etapa se resuelven problemas clave como
crecer rapidamente y la financiacion de ese
crecimiento, y la 5) es la etapa de la de madurez de
recursos.

En 2006b, Blazquez, Dorta y Verona,
estudian que el crecimiento empresarial se ve
influenciado por factores tanto internos como
externos. Dentro de los factores internos hace
referencia a la edad y tamafio, la motivacién, la
estructura de propiedad, Ila gestion del
conocimiento, y dentro de los factores externos
subdivide su clasificacion en factores externos
relativos al entorno sectorial y factores externos de
nivel superior o macro entorno; en el primero
engloba a los competidores, los clientes y los
proveedores, y en el segundo la demanda, las
mejoras tecnoldgicas, la accesibilidad a créditos
privados y el apoyo gubernamental.

Por otra parte, Amat y Lloret (2014)
argumentan que el crecimiento empresarial se
explica con factores tales como el liderazgo, la
cultura de la empresa, la estrategia de modelo de
negocio como el de ingresos, costos, inversiones y
financiacion. En concordancia, Rupasingha vy
Wang, en 2017 estudian el acceso al capital en el
crecimiento de las pequefias empresas en los
Estados Unidos y encuentran que los préstamos
otorgados segun la Ley de Reinversién Comunitaria
tienen un efecto positivo estadisticamente
significativo en el crecimiento de las pequefias
empresas en el estudio. Daza Izquierdo, en 2016,
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afirma que la presencia del fundador en el grupo de
toma de decisiones aumenta las intenciones de
crecimiento de la firma.

En suma, la pregunta de investigacion
general es ¢ Existe relaciéon entre el crecimiento de
las ventas con los factores internos y externos tales
como, la edad, tamano, la motivacion, gestion del
conocimiento, incremento de activos, aumento de
participacion en el mercado, competidores y
clientes? Por lo que, el objetivo es: analizar la
relacion que existe entre el crecimiento de ventas y
sus determinantes internos y externos, los cuales
pueden ser entre otros, la edad, el tamafio, la
motivacion, gestion del conocimiento, incremento
de activos, aumento de participacion en el mercado,
competidores y clientes.

Generalidades sobre el crecimiento empresarial

El crecimiento empresarial es la manera en
que evoluciona una empresa de ser un competidor
local a uno a nivel mundial. De acuerdo con
Fernandez, Garcia y Ventura (1988), el crecimiento
empresarial le permite a una empresa poder
comparar su nivel de competitividad en el mercado,
para asi determinar un punto de referencia en torno
al cual se estableceran las politicas que componen
las estrategias competitivas. Para avanzar, las
empresas han de ir tomando decisiones que les
permitan encontrar, mantener y ampliar su espacio
en el mercado.

La importancia del crecimiento empresarial
se deriva de generar y mantener empleos, aunado
a ello la creacion de un clima econdmico que
favorezca la competitividad y reducir el indice de
mortalidad de las PyMES, (Gonzalez & Correa,
1998). Otro aspecto importante y que las empresas,
en su mayoria, consideran para definir sus
estrategias, es la rentabilidad. Como se ha
observado, el mercado no es estable en todos los
sectores, hay algunos que miden su crecimiento a
través de sus utilidades, sin embargo no todos los
sectores pueden considerarse viables para
mantenerse estables. Dentro de los indicadores
mas utilizados en la medicién del crecimiento,
segun Garcia y Romero (2010), destacan el valor

de mercado, el niumero de empleados, las ventas,
el valor de la produccion o el valor afiadido.

Por su parte, Hernandez (2001) vincula el
crecimiento empresarial con la modificacion de la
empresa a nivel estructural o al incremento de su
tamano. Aguilera, (2010) atribuye el crecimiento de
la empresa a la direccion estratégica, pues la
considera una guia para el cumplimiento de los
objetivos  organizacionales necesarios que
impulsan y orientan a esta a evolucionar. Por otro
lado Lopez y Contreras, (2009) argumentan que el
crecimiento se debe a una orientacién
emprendedora dado que, a través del andlisis
proactivo del entorno, la empresa puede tener una
ventaja para detectar oportunidades que la
competencia no ha percibido, y de esta manera
generar innovaciones constantemente.

Una de las variables econdmicas son los
ingresos por ventas, como el indicador mas
adecuado para medir el crecimiento de una
empresa, debido a que en los informes anuales
este indicador es el mas utilizado por los directivos
ya que sirven de base para explicar otros. Como es
el caso de los beneficios, el numero de empleados
o cuota de mercado, (Garcia & Romero, 2010).
También el conocimiento de los recursos
econdmicos con que cuenta la empresa para
realizar operaciones de inversién a corto o largo
plazo, o de cobertura de obligaciones. Y el
momento preciso para realizar dichas operaciones.

Los costos es la segunda variable
econdmica determinante; juegan un papel muy
importante en el crecimiento de la empresa pues
sobre éstos se determina un margen de ganancia,
claro después de gastos e impuestos y financiacion.
Por otro lado Horngren, Datar y Foster (2007, p.
386), argumentan que “a medida que una empresa
depende de un proveedor se atiene a los precios
que éste le imponga afectando y disminuyendo su
desempeno de la calidad”.

Por otra parte, una variable financiera es la
rentabilidad es uno de los factores mas relevantes
para determinar si una empresa va en crecimiento
o si presenta bajas en alguna sucursal o
subsidiaria, informaciéon con la cual se toman
decisiones de inversion en nuevos proyectos de
actualizacion o retiro de plantas de produccién del
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mercado. Ferrer y Medina (2014) ubican al ingreso
y las ventas netas como una variable sustancial
para poder tener éxito, pues derivado de ello, un
analista interno puede determinar si una empresa
es rentable, sélida y estable.

Otra variable financiera es la inversion toda
vez que al invertir en un proyecto, la empresa
espera obtener una ganancia en el futuro y no se
limita solo a eso, mas bien se asegurara que su
inversiébn sea redituable. Por ello las decisiones
para elegir un proyecto conveniente es crucial para
el logro de los objetivos financieros, (Vecino, Rojas
& Munoz, 2014).

Garcia y Romero, (2010) argumentan que
hay una relacién directa entre crecimiento e
inversion pues implementar nuevas tecnologias, en
investigaciones, en actualizar plantas en empresas
manufactureras, beneficia notablemente Ia
produccion y alza en las ventas, ocasionando un
crecimiento redituable para la empresa. Sin duda el
éxito de toda empresa depende de su inversion
para expandir su territorio de comercializacion.

El financiamiento es otra variable que
determina el crecimiento de las empresas; Aragén
y Rubio, (2005) consideran necesaria una correcta
y minuciosa planificacion financiera a corto plazo
para evitar la falta de liquidez. En vista de que el
poder de negociacion con entidades de crédito es
inversamente proporcional al tamafo, las PYMES
son las menos beneficiadas dado que a menor
tamafio menor acceso a las fuentes de financiacion
externas. Por ello es necesario constituir reservas o
fondos que permitan una disminucion de costes
financieros, para aumentar las posibilidades de
realizar las inversiones necesarias para el
desarrollo de la organizaciéon y crear una base
financiera mas sdlida, con la que la empresa pueda
crecer de manera sustancial.

Por otra parte, las variables cualitativas son
por ejemplo, la calidad en sus productos para
mantener el crecimiento a través de sus ventas.
Para ello implementan sistemas de control de
inventarios dependiendo su sector. En este
mercado globalizado la competitividad, el
mejoramiento continuo, el control total de la calidad
y la produccion orientada a las necesidades de los
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clientes fueron la pauta que marcaron los estilos
gerenciales de la empresa, (Cuevas, 2001).

El liderazgo es la habilidad de convencer a
otros para que busquen con entusiasmo el logro de
objetivos definidos de acuerdo con Gémez, (2009).
El proceso administrativo como la planificacién, la
organizacion y la toma de decisiones no son
efectivas hasta que el lider estimula la motivaciéon
en las personas y las dirige hacia los objetivos
establecidos por la compania. En cuanto a
crecimiento, el liderazgo se ve reflejado en el
incremento de la competitividad en el mercado
derivada de la identificacién de los clientes con la
marca de productos o servicios que se ofertan. Este
crecimiento, aun cuando esta vinculado de manera
directa con este factor, no solo depende de
posicionarse como lider en el mercado, mas bien
engloba las estrategias que llevan a la empresa a
tener esa posicion y mantenerla con el paso de los
afos.

Ynzunza e lzar, (2013) aseveran que en un
ambiente dinamico y cambiante, donde la
globalizacion genera oportunidades tanto para
PyMES como para grandes empresas, el
incremento de la competencia, las nuevas
tecnologias y las demandas de los consumidores
por nuevos productos son una constante. Las
organizaciones deben estar al pendiente de las
oportunidades y amenazas externas de la industria
e idear estrategias para hacer frente a cada
problematica y les brinden ventajas competitivas al
momento de implementarlas. A estas variables
macroecondémicas se suman segun Escobar Arias
et al. (2013), el tipo de cambio, el suministro y costo
de materias primas y ademas de la falta de
demanda por parte de los clientes y consumidores.

Para finalizar, las variables que inciden en
el crecimiento de las ventas son entre otras: anélisis
macroeconémico con base en el modelo
neoclasico, el tamano, edad de la empresa, sector
economico, naturaleza de la propiedad,
capacidades y recursos, el sexo de sus duefos o
directivos, financiacion en los mercados de renta
variable y de deuda privada de la pequena
empresa, asi como la estructura de capital 6ptima
en distintos puntos del ciclo, asesoramiento
empresarial externo, alta tecnologia, innovacion,
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nivel de habilidad de la fuerza laboral, exportacion,
(King, Plosser, et al. 1988; CIiff, 1998; Berger &
Udell, 1998; Robson & Bennett, 2000). Otras
investigaciones estan relacionadas con la
construccion de un modelo integral para el
crecimiento de pequefos negocios, (Wiklun,
Patzelt, et al., 2009). El crecimiento empresarial se
mide con incremento del activo total, volumen de
ventas, ingresos, costos, financiaciéon, nimero de
empleados, inversion neta, liderazgo y cultura
empresarial, (Blazquez, Dorta & Verona, 2006a;
Amat & Lloret, 2014).

Metodologia

Se disefi6 un cuestionario con 29 items, los
cuales se codificaron y capturaron en SPSS versién
23.0. La determinacién del tamafio de la muestra
probabilistica estratificada se calculé con base en
el total de empresas de tamafio micro ubicadas en
Culiacan Rosales, Sinaloa, México segun datos del
Directorio Estadistico de Unidades Econdmicas
(DENUE) del INEGI a Agosto de 2017, la cual fue
un total de 90, (tabla 1).

La determinacion del tamafio de la muestra
probabilistica estratificada se calculé con base en
el total de empresas de tamafo micro por sectores
economicos, ubicadas en Culiacan Rosales,
Sinaloa, México. El tamarfo de muestra para aplicar
en las empresas de tamafio micro son 90 para
generalizar los resultados con una probabilidad de
ocurrencia de 0.90 y error estandar de 0.10. Se
presenta a continuacion los calculos:

Muestra probabilistica estratificada para micro
empresas.

N = El tamafio de la poblacién de microempresas es
de 33,949.

Y = Valor promedio de la variable = 1.0000

se = Error estandar propuesto = 0.10

se? = Varianza de la poblacién = 0.01

s? = Probabilidad de ocurrencia = 0.9

n’ sin ajustar = Tamaino de la muestra sin ajustar =
s?/se?=90

n = tamafio de la muestra = (90/((1+ (90/33,949)))
=89.7620372

Factor de estratificacion = (89.7620372/33,949) =
0.00264403

Tabla 1

Tamano de muestra probabilistica estratificada de
micro empresas en Culiacan Rosales, Sinaloa

Muestra
Total de estratificada
Sectores . .
- unidades (Micro
econémicos ..
econdmicas empresas en
Culiacan)
Comercio al por
menor 1,244 33
Comercio al por 12,572 4
mayor
Total Comercio 13,816 37
Industria 3,704 10
Servicios 16,429 43
Total 33,949 90

El instrumento fue validado segun el indice
de confiabilidad utilizando la férmula de Kuder
Richardson (20). Se seleccionaron los items con
opciones de respuesta dicotomicas, los cuales
fueron un total de 20 preguntas. El resultado fue un
coeficiente de magnitud alta con el 0.731 calculado
en SPSS version 23.0, (tabla 2). Cabe sefalar que
los 9 items restantes del cuestionario son preguntas
tipo Likert y el analisis de éstas no se presentan en
este articulo.

Tabla 2
Estadisticas de fiabilidad

KR(20) Numero de
elementos
0.731 20

Se aplicaron 118 cuestionarios a duefios de
empresas de tamafo micro, por los alumnos de
verano del Programa Delfin de 2017. Los
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encuestados fueron en su mayoria empresarios del
sector de comercio al por menor en un 55.1%, a la
industria restaurantera y de purificaciéon de agua en
un 28.8 % y servicios profesionales como médicos
y dentistas en un 12.7%, (tabla 3).

Las dimensiones tedricas que se utilizaron
para el disefio del instrumento de investigacion
fueron los factores internos y externos que inciden
en el crecimiento empresarial. Los internos son:
edad, tamano, perfil del propietario, motivacion,
gestion  del conocimiento, estrategias de
crecimiento: ingreso por ventas, incremento de
activos, reinversién de utilidades, aumento de
participacion del mercado. Los externos:
competidores, clientes, proveedores, fuentes de
financiamiento, entorno macroecondémico y uso de
tecnologia. Se presenta a continuacién las
dimensiones y niumero de items (Tabla 4).

Tabla 3

Visita a empresas para aplicacion de cuestionarios.
Sectores econémicos
Sectores

- Unidades Porcentaje
economicos
Comercio al por 4 3.4
mayor
Comercio al por 65 55.1
menor
Industria 34 28.8
Servicios 15 12.7
Total 118 100
Tabla 4

Dimensiones tedricas del instrumento de

investigaciéon y numero de items

Dimensién tedrica Numero de items
Factores internos

Edad

Tamafio

Perfil del propietario
Motivacion

Gestién del conocimiento
Estrategias de
crecimiento: 1) Ingresos

O WWININ|—
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Dimensién tedrica Numero de items
por ventas, 2) Incremento
de activos 3) Reinversion
de utilidades y 4)
Aumento de participacion
en el mercado.

Factores externos
Competidores

Clientes

Proveedores

Fuentes de
financiamiento

Entorno macroeconémico 3

Uso de la tecnologia 1
Total 29

=S =aaNIN

Fuente: Blazquez, Dorta y Verona, 2006; Garcia y
Romero, 2010; Amaty Lloret, 2014; Daza Izquierdo,
2016.

Resultados y discusion

A continuacion se presentan resultados
preliminares de esta investigacion. Se usé la
estadistica descriptiva con el analisis de
frecuencias, asi como las tablas cruzadas para
calcular las Prueba Chi — Cuadrado para analizar si
existia independencia en las variables estudiadas.

Primeramente, se analiza que Ilas
empresas estudiadas en su mayoria tienen una
edad de 0 a 5 anos, en un 36.4%; de 6 a 10 afios el
16.9% y de 26 a 30 anos el 13.6 %. Se observa que
el 53.3% de las empresas oscilan entre 0 y 10 afios
de antigiedad, (Tabla 5). También se calcula
mediante el SPSS versién 23.0, la prueba Chi-
Cuadrado dando como resultado .064 (Tabla 22),
en significacidon asintética bilateral, por lo que no
existe una relacion entre la edad y el crecimiento de
las ventas.
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Tabla 5 Edad
de la empresa
Anos Frecuencia Porcentaje
0-5 43 36.4
6-10 20 16.9
11-15 11 9.3
16-20 10 8.5
21-25 6 5.1
26-30 16 13.6
31-35 3 2.5
36-40 3 2.5
41-45 3 2.5
46-50 1 .8
51 en adelante 2 1.7
Total 118 100.0
Otro factor interno de analisis, es el tamafio
de las empresas, se analizaron unidades

econdmicas de tamafo micro registradas en el
DENUE, sin embargo, dentro de las preguntas en
el cuestionario se refirié de qué tamafio iniciaron y
de qué tamafo eran actualmente, encontrandose
con algunas micro que habian dejado de ser de ese
tamafio al momento de la entrevista, teniéndose
dentro de la muestra a 5 pequenas y 3 de tamaro
mediana. (Tabla 6).

Tabla 6

Tamafio Frecuencia Porcentaje
Micro 110 93.2
Pequefia 5 4.2
Mediana 3 25

Total 118 100.0

Tamarnio actual de empresas encuestadas

De las 110 empresas de tamafo micro, 77
han aumentado sus ventas comparado con la
competencia (Tabla 7).

Tabla 7
Tabla cruzada Tamafio actual*;Ha incrementado
sus ventas comparado con la competencia?

¢Ha incrementado
sus ventas
Tamafo actual comparado con la Total
competencia?
No Si
Micro 33 77 110
Pequefia 1 4 5
Mediana 0 3 3
Total 34 84 118

Asimismo se realiza una Prueba Chi para
conocer si existe una relacion entre el tamafo de
las empresas y el crecimiento en ventas comparado
con su competencia. Dando como resultado que no
existe una relacién entre el tamano de las empresas
y el crecimiento de las ventas segun la prueba Chi-
Cuadrado de Pearson con un valor 477 en
significacion asintdtica bilateral (Tabla 22). El
tamano no incide en el crecimiento de las empresas
en este estudio.

La motivacion empresarial es una variable
importante que incide en el crecimiento. Se observa
que para el 98.3 % de los encuestados es muy
importante incrementar las ventas. (Tabla 8). Para
el 70.3% les motiva aumentar el numero de
empleados en su negocio (Tabla 9). La prueba Chi-
Cuadrado entre la motivacion de incrementar
empleados y el crecimiento de ventas es
significativa en un .002 lo que se observa que existe
una relacion entre ambas variables. (Tabla 22).

Tabla 8
¢Es importante incrementar las ventas?

Respuesta Frecuencia  Porcentaje
No 2 1.7

Si 116 98.3

Total 118 100.0
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Tabla 9
¢Es importante incrementar empleados?

Respuesta Frecuencia Porcentaje
No 35 29.7
Si 83 70.3
Total 118 100.0
Tabla 10
Tabla cruzada Importancia incrementar
empleados*;Ha  incrementado  sus  ventas
comparado con la competencia?
¢Ha
incrementado sus
ventas Total
comparado con la
competencia?
No Si
¢Es No 17 18 35
importante
incrementar  Si 17 66 83
empleados?
Total 34 84 118

La gestion del conocimiento se analiza con
base en las asesorias externas que reciben, la
capacitaciéon de los empleados y si cuentan con
empleados clave que supervisen la calidad del
negocio. Segun el andlisis de frecuencias la
mayoria de las empresas brindan capacitacion a
sus trabajadores y cuentan con empleados clave.
No reciben asesorias externas para analizar su
negocio. No existe una relacién entre las asesorias
y el incremento de las ventas de manera
competitiva, pues segun el calculo de la Prueba
Chi-Cuadrado da un resultado de independencia
con una significacién asintética bilateral de .927.
(Tabla11Y 22). Asimismo, la prueba Chi-Cuadrado
de Pearson se encuentra 0.000 en significacion

Tabla 13
Tabla cruzada ¢Cuenta con empleados clave?

*¢Ha incrementado sus ventas comparado con la
competencia?
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asintética bilateral en las variables incremento de
ventas y la capacitacidon de los empleados, por lo
que se rechaza la hipotesis de independencia y se
confirma la asociacién entre ambas variables.
(Tabla 12 y 22). Por otro lado, la relaciéon no es
significativa entre el crecimiento de ventas y contar
con empleados clave segun la Chi-Cuadrado de
Pearson la cual da como resultado .109,
observandose que no es significativa, (Tabla 13 y
22).

Tabla 11
Tabla cruzada Asesorias *;Ha incrementado sus

ventas comparado con la competencia?

¢Ha incrementado
sus ventas
comparado con la Total
competencia?
No Si
Asesori No 24 60 84
as Si 10 24 34
Total 34 84 118
Tabla 12
Tabla cruzada ;Ofrece capacitacion a sus
empleados?*;Ha incrementado sus ventas

comparado con la competencia?

¢Ha
incrementado
sus ventas Total
comparado con
la competencia?
No Si
¢ Ofrece N
capacitacio o 21 22 43
n a sus Si
empleados? > 13 62 75
Total 34 84 118




Deyanira, Bernal

¢Ha incrementado

sus ventas
comparado con la Total
competencia?
No Si
¢Cuenta con No 14 22 36
empleados .
clave? S 62 82
Total 34 84 118

Se observa que las estrategias de crecimiento
empresarial ha sido el aumento de clientes
aprovechando los activos existentes en un 81 %.
No aplican en su mayoria las estrategias de
aumentar los activos totales, aperturas de nuevas
sucursales y la sustitucion de proveedores (Tabla
14).

Tabla 14
Estrategia de crecimiento. Estadisticos

Aument

entre las variables, se observa que 74 entrevistados
aumentaron sus ventas y aumentaron sus clientes
aprovechando activos existentes (Tabla 15 y 22).
Por otra parte, la significacion asintotica bilateral
entre las variables crecimiento de ventas y aumento
de activos por .067, en este caso, se acepta la
hipétesis nula, es decir, no existe una dependencia
entre las variables, se analiza que solo 32 de las
empresas visitadas han aumentado sus ventas y
han aumentado sus clientes aumentando activos
totales (Tabla 16 y 22). Sin embargo, existe una
relacion con significacion asintotica de .001 entre el
crecimiento de ventas y tener nuevas inversiones
en los activos e instalaciones, (Tabla 17 y 22)

Tabla 15
Tabla cruzada estrategia de  crecimiento
aprovechando  activos existentes y (Ha

incrementado sus ventas comparado con la
competencia?

o de Aument: Aument ;Ha ¢Ha incrementado
. o de o de . .
clientes . . invertid sus ventas
clientes clientes
aprove 0 para comparado con la Total
aument apertur o .
chando sustituir competencia?
ando ando -
los los nuevas a No Si
activos . provee Aumento de No 12 10 22
. activos sucurs )
existent dores? clientes
totales ales
es aprovechando
Valido 118 118 118 118 los activos
N Perdido existentes 22 74 96
s 0 0 0 0 Total 34 84 118
Media .81 .33 .25 .21
P 1.00 .00 .00 .00
i ;;Cse 100 .00 00 00
75 1.00 1.00 1.00 .00

La Prueba Chi-Cuadrado entre crecimiento de
ventas y aprovechamiento de activos existentes por
.003, es significativa es decir, existe dependencia
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Tabla 16

Tabla cruzada Estrategia de crecimiento aumento
de activos * ¢;Ha incrementado sus ventas
comparado con la competencia?

¢Ha incrementado

sus ventas
comparado con la
competencia?
No Si Total
Aumento de No 27 52 79
clientes Si
aumentando los 7 32 39
activos totales
Total 34 84 118
Tabla 17

Tabla cruzada ¢;Ha incrementado sus ventas
comparado con la competencia? * ;Ha tenido

nuevas inversiones en sus activos e
instalaciones?
¢ Ha tenido nuevas
inversiones en sus
activos e Total
instalaciones?
No Si
¢Ha incrementado No 16 18 34
sus ventas
comparado con la Sj
competencia? 15 69 84
Total 31 87 118

competencia, por resultar pruebas Chi-Cuadrado
por .018 y .114 respectivamente, (Tablas, 19, 20,

21y 22).

Tabla 18

Anélisis de competidores y clientes. Estadisticos

¢, Conside
ra la
¢Analiza  opinién
¢, Conoce
las de sus
sus . .
. ventajas clientes
ventajas
... de  sus para
competiti .
competid aumentar
vas? .
ores? la calidad
de Su
negocio?
Valido 118 118 118
N Perdid
0s 0 0 0
Media .82 .72 .86
Percent 25 1.00 .00 1.00
iles 50 1.00 1.00 1.00
75 1.00 1.00 1.00
Tabla 19

Tabla cruzada ¢;Ha incrementado sus ventas
comparado con la competencia? * ;Considera la
opinién de sus clientes?

Se observa que la media de 0.86 de los
entrevistados considera la opinion de sus clientes
para aumentar la calidad de su negocio, el .82
conoce sus ventajas competitivas y el .72 analiza
las ventajas de sus competidores, (Tabla 18).
Asimismo, la prueba Chi-Cuadrado entre el
crecimiento de ventas y las ventajas competitivas
resulté en .009 significativa bilateral, por lo que se
rechaza la hipétesis nula, existiendo dependencia
entre las mismas, (Tabla 22). Por ultimo, no existe
dependencia entre el crecimiento de ventas y
factores externos como clientes y analisis de la
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¢Ha incrementado

sus ventas
comparado con la Total
competencia?
No Si
¢Qor1’sidera la No 9 8 17
opinién de sus
clientes para
aumentar la g
calidad de su
negocio? 25 76 101
Total 34 84 118
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Tabla 20

Tabla cruzada ¢;Conoce sus ventajas
competitivas? ¢;Ha incrementado sus ventas
comparado con la competencia?

¢Ha incrementado

sus ventas
comparado con la Total
competencia?
No Si
¢,Conoce sus No 11 10 21
ventajas i
competitivas?  ° 23 74 97
Total 34 84 118
Tabla 21

Tabla cruzada (;Analiza la ventaja de sus
competidores? ;Ha incrementado sus ventas
comparado con la competencia?

¢Ha incrementado

sus ventas
comparado con la Total
competencia?
No Si
¢Analiza las No 13 20 33
ventajas de sus —__
competidores? Si 21 64 85
Total 34 84 118

Tabla 22

Relacion mediante Prueba Chi-Cuadrado entre
las variables independientes y la variable
dependiente

Variables

independientes y Chi-
variable Valor gl Cuadrado
dependiente de
(crecimiento  de Pearson
ventas)

Edad 17.504 10 .064
Tamano 1.479 2 AT7
Aumento de

empleados 9.470 1 002
Asesorias .008 1 .927
Capacitacion a

empleados 13.225 1 000

Empleados clave 2.564 1 109

Aprovechamiento

de activos .003
existentes 8.729 1

Aumento de

activos 3.353 1 067
Nuevas

mvgrsmnes de 001
activos e

instalaciones 10.656 1

Opinién de sus

clientes para la .018
calidad 5.637 1

Conoce sus

ventajas 6.918 1 .009
competitivas

Analiza las

ventajas de su 114
competencia 2.500 1

Conclusiones

Se concluye segun los resultados
preliminares desarrollados, que existe relacion
entre el crecimiento empresarial medido por el
aumento de las ventas con factores tanto internos
como externos segun Blazquez, Dorta y Verona
en 2006, quienes enuncian que pueden ser la
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edad, tamafo, la motivacion, la estructura de
propiedad, la gestién del conocimiento, y dentro
de los factores externos subdivide su clasificacién
en factores externos relativos al entorno sectorial
y factores externos de nivel superior 0 macro
entorno; en el primero engloba a los
competidores, los clientes y los proveedores, y en
el segundo la demanda, las mejoras
tecnolégicas, la accesibilidad a créditos privados
y el apoyo gubernamental.

El factor de mayor relacion es la
capacitacién de sus empleados incluida en la
variable de gestion del conocimiento. Le sigue en
importancia las nuevas inversiones en sus
activos e instalaciones, asi como la apertura de
nuevos puntos de venta y el aprovechamiento de
los activos existentes. Los factores externos
sobre conocer sus ventajas competitivas vy
considerar la opinién de sus clientes para su
posicionamiento en el mercado son
determinantes en el crecimiento de las ventas de
las empresas analizadas. Por ultimo, se observa
que los factores internos como la edad, tamafo,
motivacion, aspectos de gestion del conocimiento
como asesorias y contar con empleados clave,
asi como la motivacién, andlisis de factores
externos como los principales competidores,
clientes y proveedores, no son factores que se
relacionen con el crecimiento de las ventas en
sus unidades de negocio. Las medidas de
crecimiento empresarial como el incremento de
empleados y de activos son las variables que
inciden mayormente en el crecimiento de las
ventas en las empresas de tamano micro
ubicadas en Culiacan Rosales, Sinaloa, México.
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