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Resumen

Este trabajo se centra en la relevancia de la ventaja competitiva para fortalecer a las micro y peque-
fias empresas en Latinoamérica, dada su contribucién al empleo y crecimiento econémico. En la
revision de la literatura se encuentran referencias a diversos factores que impactan en la ventaja
competitiva, tales como el marketing, el manejo financiero, la gestién administrativa y de recursos
humanos, la implementacion de tecnologia, entre otros. Es a través del analisis sistémico desarro-
llado por la RELAYN que se realiza un modelo estructural para identificar los elementos que influ-
yen en la ventaja competitiva, contribuyendo asi a la generacion de conocimiento para la gestion
empresarial. Los resultados obtenidos en la investigacion realizada en los municipios de Huautla y
Yahualica, Hidalgo, México, revelan que las salidas del sistema, como la satisfaccion del cliente y la
responsabilidad social corporativa, tienen un impacto significativamente mayor en la ventaja com-
petitiva de las micro y pequefias empresas en comparaciéon con los procesos de transformacion y
entrada del sistema. Este hallazgo destaca la importancia de factores externos y de interacciéon con
el entorno para el éxito empresarial en contextos locales especificos.
Palabras clave: gestion, responsabilidad social, satisfaccion, ventaja competitiva.

Introduccion

En México, el 98.3% de las unidades econémicas son micro y pequeiias empresas (Instituto Nacio-
nal de Estadistica y Geografia, INEGI, 2020) y representan mas del 50% de los empleos generados
en conjunto con las medianas empresas, de ahi la importancia de su estudio y fortalecimiento para
impulsar el desarrollo econémico. Entre los diferentes factores que pueden favorecer su desarrollo
se encuentra la ventaja competitiva, de ahi el interés del presente estudio. Para Porter (2015), la ven-
taja competitiva es el resultado de diversas actividades especificas que se realizan como parte de la
operacion de una empresa, desde el disefio hasta la venta, por lo que es imperativo tener un estudio
desde la perspectiva de la teoria de sistemas sobre los factores que abonan a su desarrollo. Ebabu
(2021) indica que el desempeno se conceptualiza y mide como resultado, esto hace complejo su es-
tudio, por lo que propone medir la variable a través de elementos financieros y no financieros, y asi
permitir la comparacién cruzada en la medida del cumplimiento de objetivos y resultados de la
empresa. El estudio propuesto a través del analisis sistémico de la micro y pequena empresa (mype)
por parte de la Red de Estudios Latinoamericanos en Administracion y Negocios (RELAYN, 2024)
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permite observar los componentes de la estructura de la empresa desde la vision de la direccion.
De este modo se encuentran patrones de comportamiento que ayudan a determinar elementos que
impulsan la ventaja competitiva de las mypes. Por lo anterior, el objetivo del estudio es determinar
el efecto que tienen los procesos de entrada, transformacion y salida del sistema sobre las ventajas
competitivas en las mypes.

Marco teérico

Los empresarios han buscado mejorar las ventajas competitivas con el objetivo de aumentar la ren-
tabilidad de sus organizaciones mediante diferentes elementos como el marketing (Ladipo et al.,
2017), la seleccién de proveedores (Dedina y Sanova, 2013) o bien aspectos de inversién y financie-
ros (Wang et al., 2021); hasta factores socioculturales que impactan en la variable de estudio como
la edad de la poblacion (Baresova et al., 2018) o aspectos de género (Pefna, 2024a, 2024b), estable-
ciendo estrategias empiricas de mercado acorde a su crecimiento. Otro elemento para considerar
cuando se habla de ventaja competitiva en las empresas es la responsabilidad social, que apoya la
gestion promocional y publicitaria en la busqueda de conectar con el cliente, construir lazos emocio-
nales que generen lealtad y que coadyuven en la construccién de la marca (Marakova et al., 2021).

Las empresas pueden obtener una ventaja sobre sus competidores a través de varios elemen-
tos, como su producto, su precio, su marca, entre otros aspectos de su operaciéon. La ampliacion de
la marca puede ser una estrategia para lograr esta ventaja competitiva, siempre que se cumplan
ciertos requisitos. Estos incluyen asegurar la calidad del producto en el nuevo segmento de mercado,
persuadir a los consumidores de la habilidad de la empresa para elaborar el producto y seleccionar
un segmento de mercado apropiado para la expansiéon de la marca (Ungerman y Buresova, 2022).

Algunos autores relacionan la orientacion empresarial con la ventaja competitiva, ya que esta
filosofia provoca que la empresa se involucre en aspectos disruptivos, considerando dimensiones
como la innovacién, la proactividad y actitudes gerenciales con tomas de decisiones que represen-
tan riesgos, ya que este enfoque empresarial impulsa cambios, nuevas ideas y busqueda de opor-
tunidades, por lo que influye en el desempenio de la empresa (Anderson et al., 2015; Apriliyanto y
Hidayati, 2023).

La implementacion de tecnologia dentro de los procesos de la organizacion, ya sea especifica-
mente en la produccién o para la atencién y venta al consumidor, puede ser un factor determinan-
te para la ventaja competitiva; esto quedd evidenciado en la contingencia derivada de la pandemia
que inicié en 2020 y que paraliz6 la infraestructura econdmica y tecnoldgica. En ese momento, la
tecnologia se volvio aliada del emprendedor, micro y pequefio empresario; sin embargo, algunas
unidades econdémicas no se encontraban preparadas para operar con apoyo tecnoldgico, lo que fue
factor determinante para su cierre; mientras que para otros significé6 un impulso para adaptarse a
nuevos modelos econdmicos (Awamleh y Ertugan, 2021; Delgado, 2018; Paredes et al., 2022). Entre
los elementos que permiten que la tecnologia sea una ventaja competitiva se encuentra el vincu-
lo con el cliente a pesar de las circunstancias externas, pero también el generar un nuevo mercado
con mayor alcance, ya que las bisquedas que realizan los clientes a través de los dispositivos posi-
bilitan un mercado mas alld de lo local. Esto también representa retos y riesgos, tanto tecnoldgicos,
humanos y de marca, ya que obliga a una implementacién innovadora en el modelo de negocio, la
atencion en plataformas en tiempo y forma, asi como el cuidado de la reputaciéon de la marca. Es
claro que el uso de tecnologia y acceso a internet empuja a la empresa a la diferenciacién, ya que
esa conectividad que le permiten los recursos también la expone a una competencia amplia, de la
cual debe diferenciarse (Awamleh y Ertugan, 2021; Bhattacharyya et al., 2022). La ventaja competi-
tiva se puede entender como las cualidades tnicas que permiten a una empresa superar a sus com-
petidores, incrementar sus ingresos y liderar su sector mediante la incorporacion y utilizacion de
innovaciones en sus productos o servicios. Cuando esta ventaja competitiva esta vinculada con la
tecnologia, no solo se enfoca en los procesos de produccién y disefio de productos y servicios, sino
que también puede tener un impacto significativo en el modelo de negocio de la empresa (Saura et
al., 2022).

El presente trabajo se realiza desde el enfoque de la teorfa de sistemas (Rivas-Tovar, 2023; Von
Bertalanffy, 1976) considerando las entradas como los insumos; la transformacién como los proce-
s0s y, por ultimo, las salidas del sistema.
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Tabla 4.1. Elementos del sistema mype.

Dimension Elementos

Recursos humanos (RH)

Entradas del sistema (Ins) Andlisis de mercado (AM)

Proveedores (PR)

Transformacién del sistema (Pro)

Direccién (D1)

Gestién de ventas (GE)
Finanzas (FI)
Produccién-operacion (PO)
Innovacién (IN)
Mercadotecnia (ME)

Satisfaccion (SE)

Salidas del sistema (Res) Responsabilidad social corporativa (RE)

Valoracién del entorno (VA)

Fuente: elaboracién propia con informacién de Pefia y Aguilar (2023).

L
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Con base en el analisis sistémico, se describe a continuacién los elementos que lo conforman:

Entradas del sistema. La teoria de sistemas considera que “recursos humanos” se define como
las acciones, politicas y préacticas que estdn relacionadas con la gestiéon de personas en empre-
sas y organizaciones (Cayrat y Boxall, 2023); “analisis de mercado” es un estudio que se realiza
para recopilar y evaluar informacion relevante y actualizada sobre el sector, el producto, la de-
manda, la oferta, el precio, la comercializacién y otros aspectos que influyen en el éxito de un
proyecto o negocio. El analisis de mercado busca identificar las oportunidades y amenazas del
entorno, asi como las fortalezas y debilidades del producto o servicio, para definir estrategias
que permitan alcanzar los objetivos de la empresa (Zambrano-Farias et al., 2021); por dltimo,
dentro de los insumos se encuentran los “proveedores”, definidos como la entidad que propor-
ciona productos o servicios a una organizacion. La administracion eficaz de estos proveedores
es fundamental para el éxito operativo y financiero de la organizacion (Torres et al., 2021).
Transformacion del sistema. Se consideran los procesos: “direccién”, entendida como el en-
foque y disefo estratégico para el manejo y la gestién de la empresa; “gestion de ventas”, las
ventas son el ntcleo de las operaciones econdmicas, ya que es en este punto donde la empre-
sa se conecta directamente con sus clientes y se obtienen beneficios. Ademas, el ambito de las
ventas tiene la ventaja de que el rendimiento de los diferentes comportamientos se puede cuan-
tificar, comparar y desglosar en distintas subdimensiones, por ejemplo, los ingresos por cliente
y cantidad de transacciones (Essl et al., 2023); “finanzas”, concepto multidimensional con en-
foque en la inclusion, lo que implica el acceso a cuentas y servicios en instituciones financieras
oficiales para realizar actividades de ahorro y solicitud de préstamos o créditos, contratacion de
seguros y el uso de servicios de pago, incluyendo servicios digitales (Uruena-Mejia et al., 2023);
“innovacion”, entendida como la accién de implementar procesos, servicios o bienes nuevos o
mejorados en una empresa (Pertuz y Ojeda, 2023); “mercadotecnia”, que consiste en las accio-
nes para crear, comunicar y entregar valor, identificando y satisfaciendo necesidades del mer-
cado mediante la competencia, el disefio de productos, la gestién de clientes, canales y servicios
(Frst et al., 2023); por dltimo, la “produccién-operacion” consiste en el manejo y gestion de la
empresa en la busqueda de optimizar sus procesos, elevar la calidad, reducir los tiempos para
mejorar su ejecucion, reducir costos y elevar su productividad.

Salidas del sistema. Se identifican como las salidas: la “satisfacciéon de la empresa”, enfoque
sobre los resultados de la empresa y su impacto en la calidad de vida del director; la “responsa-
bilidad social corporativa (RSC) y asuntos de 1SO 26000”, que son acciones de las empresas que
buscan, ademds de ganancia econémica y conexién con sus publicos, contribuir y retribuir a las
necesidades sociales y ambientales de las comunidades de su influencia. Este factor puede ser
clave en combinacion con estrategias de mercadotecnia —ya sea incorporadas a las 4 P o adicional
a las mismas—, generando un valor agregado y conexién con el mercado (Ghanbarpour et al.,
2023; Supekova et al., 2023); la “valoracion del entorno” es la comprension del conjunto de con-
diciones externas a la empresa —como la financiacién, la competencia, las redes, el crecimiento,
las politicas, las condiciones sociales, entre otros— que permiten a la empresa su consolidacion
o declive (Arango, 2022).
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Metodologia

Se plantea un estudio cuantitativo no experimental (Herndndez Sampieri y Mendoza, 2018), de
forma transversal. La aplicacion se realiz6 entre los meses de enero a marzo de 2024, con un alcan-
ce causal que buscé determinar el impacto que tienen las estrategias operativas sobre el desempefio
econdmico de las mypes en Latinoamérica. Se plantearon las hipdtesis de investigacion que recoge
la figura 4.1.

Anélisis sistémico

H1 —

H1 Los elementos del andlisis sistémico

H2 (procesos de entrada, transformacién y salida)
tienen un efecto positivo en la ventaja
competitiva de las mypes.

Proceso de
entrada
(Ins)

H2 El proceso de entrada tiene un mayor efecto
en la ventaja competitiva de las mypes en
comparacién con los procesos de
transformacioén y salida.

Proceso de
transformacion
(Pro)

Ventaja
competitiva
(ve)

H3 El proceso de transformacion tiene un
efecto positivo mayor en la ventaja competitiva
de las mypes en comparacién con los
procesos de entrada y salida.

H4 El proceso de salida tiene un efecto positivo
mayor en la ventaja competitiva de las mypes
en comparacién con los procesos de entrada

y transformacién.

Proceso de
salida
(Res)

Ha

Figura 4.1. Relacién entre los conceptos de investigacion.

Fuente: elaboracién propia.

Método

El instrumento de medicién se compone de cinco secciones. La primera aborda datos generales de
la empresa: tamafio, personal ocupado; la segunda trata los datos del directivo y el tiempo destina-
do a las labores de la empresa; la tercera se refiere a los insumos del sistema; en una cuarta parte
del instrumento de medicion se exponen los procesos del sistema; la quinta estuvo integrada por
las salidas del sistema. Se emplea una escala de Likert de cinco puntos que va de muy en desacuer-
do (1) a muy de acuerdo (5).

A continuacidn, se presenta la definiciéon conceptual y operacional de las variables objeto de la
presente investigacion y la validez del instrumento (Pena y Aguilar, 2024).

Tabla 4.2. Definicion conceptual y operacional de las variables y validez del instrumento.

Variables Omega Cronbach Spearman Media
Total 0.969 0.956
Entradas del sistema (Ins): 15 items 0.950 0.908 4.501
Recursos humanos (RH) 0.933 0.905 0.41 4.534
Analisis de mercado (AM) 0.942 0.924 0.31 4.349
Proveedores (PR) 0.908 0.873 0.331 462
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