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RESUMEN

La presente investigacion busca identificar y describir cuéles son los factores relevantes
que influyen en el crecimiento de una pequeia empresa, a partir de un analisis de la revision de

literatura.

La aproximacion de la investigacion se realizd mediante el estudio de caso de una
pequefia empresa peruana del sector comercializador de prendas de vestir del Centro Comercial

de Gamarra que se desenvuelve en el sector textil-confecciones llamada Artlent Pera E.ILR.L.

Se estudia y explica los factores que influyen en el crecimiento empresarial desde el
comienzo de las operaciones del sujeto de estudio y su situacion actual, catalogados por temas
similares de gestion usando como sustento el modelo teérico presentado por Avolio, Mesones y
Roca (2011), quienes presentan cinco categorias de estudio: factores estratégicos, administrativos,
operacionales, externos y personales, los mismos que contestan al estudio de pequeias empresas

en el Per, y que seran adaptadas al entorno y rubro del sujeto de estudio en mencion.

De este modo el trabajo muestra un enfoque cualitativo con un alcance exploratorio y
descriptivo, que estudia la informacion conseguida de entrevistas virtuales a los relevantes
protagonistas dentro de la empresa Artlent Perti, asi como sus relevantes Stakeholders;
informacién que, posteriormente, fue ratificada por 2 expertos en distintas areas de la gestion, que

corresponden a las condiciones presentadas por el modelo teorico elegido.

El analisis y validacion de hallazgos permitié reconocer cuales, siguiendo el orden de las
categorias presentadas, son los principales factores que influyen en el crecimiento de la empresa
de acuerdo con una clasificacion. Cabe destacar que los principales hallazgos obtenidos surgieron
a partir de la informacion recolectada tanto de los gerentes, clientes de la empresa y los expertos,
de los cuales surgio que no todas las variables presentadas en la presente investigacion tendran
influencia en el crecimiento de Artlent, puesto que las variables estudiadas tendran relevancia o

no dependiendo del tipo de empresa, tamafio, sector al que pertenece la empresa, entre otros.

Finalmente, se presentan conclusiones que indican que si se alcanzd con el objetivo
planteado para esta investigacion con la finalidad de que contribuyan en el desarrollo de la

empresa del sujeto de estudio.

Palabras claves: Factores, crecimiento empresarial, pequefia empresa, sector confeccion.
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INTRODUCCION

Las Micro y Pequefias Empresas son una organizacion constituida por una persona
natural o juridica que tiene como objetivo principal desarrollar actividades ya sea en produccion,
comercializacion o prestacion de bienes o servicios. De acuerdo con las cifras de Comex Pera
(2020), en el 2020, las micro y pequefias empresas representaron el 95% dentro de la contribucion
de la economia y emplearon el 26.6% de la PEA lo que equivale a una caida de 21.2 puntos
porcentuales. Esta caida se debid por el cierre masivo de negocios y la reduccion de la produccion
a causa de la pandemia del covid-19 y como consecuencia la demanda disminuyd. Con respecto
a las cifras que se reflejaron después de la pandemia pues han sido inferiores ya que el panorama
de las mypes tuvieron otra mirada y perspectiva con respecto a sus negocios para que el covid-19
sea una oportunidad de crecimiento para implementar nuevas técnicas de crecimiento empresarial

mejorando su productividad.

El presente trabajo de investigacion tiene por finalidad identificar y analizar los factores
que influyen en el crecimiento de una pequefia empresa que comercializa prendas de vestir para
mujeres, este serd a través del estudio de un caso tnico que es ARTLENT PERU, una pequefia
empresa peruana con mas de 15 afios en el mercado. Se utilizard como base el modelo de
crecimiento por factores de Avolio, Mesones y Roca que categorizan a estos como: estratégicos,
administrativos, operacionales, externos y personales, los cuales seran contextualizados en el

entorno del sujeto en estudio.

Artlent Pert surgio hace 15 afios como un emprendimiento ambulatorio informal de
ventas de lentes en el Centro Comercial de Gamarra. Hace 6 afos, aproximadamente, los ex
fundadores del negocio quienes eran Arturo Mayhuere Urbano y Silvia Huaman Gutiérrez,
decidieron formalizarse y abrir su primera tienda en Gamarra la cual la llamarian “Artlent Peru”.
En sus inicios, Artlent Perti era un emprendimiento ambulatorio que comercializaba lentes, pero
las ventas no eran buenas debido a que no habia ingresos por lo cual decidieron cambiar el rubro
y la direccion de Artlent. Posteriormente, Artlent Pert se convirtié en un negocio de venta de ropa
solo dirigido, actualmente, para mujeres. Cabe mencionar que los ex fundadores de la empresa,
al formalizar el negocio pues solo se encargaban de trabajos especificos y ya o en la toma de
decisiones puesto que querian estar involucrados al 100% en el negocio. Por ese motivo,
actualmente, lo maneja Angel Mayhuere y Nicole Mayhuere para dirigir el negocio. Con todo lo
mencionado, se escogio esta empresa como sujeto de estudio porque es una empresa que ha ido
creciendo y buscando distintas herramientas para salir adelante a pesar de la dificil situacion que
atraveso el pais por el covid 19; entonces, por esa razon se recopilard informacion acerca de

aquellos factores que llevan y/o influyeron positivamente en su crecimiento empresarial bajo un



enfoque de las ciencias de gestion para que esta sea de mucha utilidad para diferentes empresas

del mismo rubro para el desarrollo, innovacion y sostenibilidad de estas empresas.

Es asi que la presente investigacion tiene un alcance descriptivo debido a que se busca
especificar las propiedades y caracteristicas de la pequefia empresa en estudio que es Artlent Perti
y las caracteristicas de esta y del contexto en el cual se desenvuelve, asi como los factores que

influyen en su crecimiento desde sus inicios hasta la actualidad.

En el primer capitulo, se desarrollara el planteamiento del problema de la investigacion
a mayor detalle. En el segundo capitulo, se explicara la definicion y caracteristicas de crecimiento
empresarial y de los modelos y factores de crecimiento bajo el modelo de Avolio, et al. En el
tercer capitulo, se detallaran los aspectos metodologicos: alcance, disefio metodologico, estrategia
de investigacion, técnicas y herramientas utilizadas que se han puesto en marcha para el estudio,
cabe mencionar como limitacion del trabajo fue la cantidad reducida de entrevistas que se
realizaron por motivos externos y de seguridad de los participantes. Luego, en el capitulo 4, se
explicara el marco contextual del sujeto de estudio en el cual se abordara temas generales a temas
especificos. Posteriormente, en el capitulo 5, se recopila y explica la informacién obtenida con
las entrevistas virtuales realizadas, ya que por seguridad hasta el momento, no se ha podido
realizar una observacion y entrevistas presenciales a pesar de que se sabe que es un aspecto que
aporta mucho en una tesis, pero, al conversar con las personas involucradas en la empresa, nos ha
facilitado en la recopilaciéon de informacion. Y, por ultimo, se tiene a las conclusiones y

recomendaciones de la investigacion.



CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1. Problema de investigacion.

A nivel internacional, pues “la industria textil y confecciones son industrias importantes
en la economia mundial y es uno de los sectores mas influyentes a la hora de definir algun tratado
o acuerdo comercial” (Posada, 2020, p.1). Ademas, el rol de las pequefias y medianas empresas
en este tipo de sector es fundamental para promover la actividad emprendedora e impacten mas
en tasas de empleos que las grandes corporaciones. La baja produccion de las empresas que se
encuentran en el rubro textil es debido a la falta de economia de escala, el dificil acceso al crédito,
la falta de mano de obra especializada, la informalidad y otros factores que impedirian el

crecimiento que estas empresas desearian tener.

A nivel nacional, en el Peru, la sector de textileria, especificamente, venta de prendas de
vestir son de las industrias con un elevado numero de originaciéon de puestos de trabajo con ciertas
especialidades. Se estima que por el efecto del COVID-19 las micro y pequefias empresas son las
que mas han sido afectadas porque ha ocasionado que la demanda caiga notoriamente. Sin
embargo, estas empresas se han vuelto muy resilientes ante la situacion porque aun siguen
afrontando retos para luchar con la reactivacion de la pandemia y poner foco en su recuperacion
para su crecimiento empresarial. Por esa razon, el covid-19 ha generado que estas empresas hayan
optado por tener cambios importantes para enfrentar de manera positiva y optimista a la pandemia
debido a que estas se innovaron y brindaron nuevas soluciones a desafios lo que ha generado que
se tome en cuenta ciertos factores que han influido en su crecimiento mas no limitado, ya que han
aprovechado estos factores en reinventar y asi salir adelante. Por eso, la importancia de este

segmento de empresas.

Por esa razon, se menciona la importancia de las micro y pequeias empresas, puesto que
“cumplen un rol fundamental en la dinamica del mercado de paises en camino de desarrollo,
ofertando y produciendo bienes y contribuyendo a la generacion de empleo afiadiendo valor

agregado” (Okpara & Winn, 2007, p.224).

Por ello, la Sociedad Nacional de Industrias junto al aglomerado textil ubicado en la zona
de Gamarra, en Lima, han ofrecido una peticion para que se imputen formas de proteccion en
defensa y resguardo del rubro textil. Y, por otro lado, se cre6 un programa reactivo con el objetivo
de “brindar créditos a tasas muy bajas a las empresas pequenas y medianas perjudicadas por el
estado de emergencia” (Zenaida, 2020, p.4). Eso quiere decir que se cre6 con el objetivo de que
las empresas puedan acceder a subvencion de la reposicion de las arcas de capital de trabajo y asi

estas puedan enfrentar sus pagos y/u obligaciones con trabajadores, proveedores y bancos. En el



Pert han surgido una serie de retos que para las mypes para que estos afronten y se adapten a la
nueva situacion y asi poder de manera mas sencilla identificar los factores que influyen en su foco

a su crecimiento empresarial.

Este es el caso de Artlent Perti, el sujeto en estudio, es una mype que se dedica a la
confeccidon y comercializacion de prendas de vestir dirigido para mujeres en el Emporio
Comercial de Gamarra, la cual se ha visto afectado a causa del covid-19. En los inicios de la
pandemia, la situacion era dificil pero la recuperacion de la crisis se convirtié en una oportunidad
para establecer un negocio mas resiliente en el cual se ha identificado factores que han influido
de manera positiva en su crecimiento empresarial que seran explicados en los capitulos siguientes
de la presente investigacion en base a entrevistas realizadas. Artlent Pera, adicionalmente del
entorno al que se enfrenta, tiene a disponibilidad recursos escasos como la poca delimitacion de
funciones, la escasa aplicacion de herramientas de gestion, la falta de aplicacion de un analisis
interno y externo, entre otras situaciones pero que han sabido aprovechar para aprender y mejorar.
Debido a ello, esta investigacion busca describir y analizar cuales fueron los factores por los
cuales la empresa ha venido experimentando un crecimiento empresarial exitoso en los tltimos
aflos por que resulta importante conocer a profundidad. Para el analisis se selecciono el modelo
de factores propuesto por Avolio, Mesones & Roca, el cual propone cinco categorias de factores
el cual permitira el desarrollo de los factores para un mejor entendimiento y analisis. Y, por
ultimo, este modelo elegido sera adaptado a la realidad de la empresa, con el fin facilitar la

identificacion de estos y realizar una categorizacion ordenada de ellos.

2. Justificacion del estudio.

Esta investigacion pretende que las micro y pequefios empresarios puedan obtener
conocimiento del fendmeno de crecimiento empresarial, sus factores y sus variables que influyen
en el mismo para que este analisis a profundidad pues ayude a mejorar en la toma de decisiones
en cuanto a la gestion de los distintos procesos de su negocio para asi alcanzar una mayor
productividad, competitividad y sostenibilidad en el tiempo de su negocio. Ademas, el estudio
contribuye a las ciencias de la gestion en tanto compare lo que plantea el conocimiento tedrico
que es crecimiento empresarial con los factores expuestos para el sujeto en estudio. Y, también,
conocer la realidad presente de las mypes en cuanto a su situacion antes y después de la pandemia

en su gestion y generar ese impacto social positivo sobre la situacion de las mypes.

Por ello, el interés y la necesidad por estudiar y conocer los factores que influyen en el

crecimiento empresarial de Artlent Pert posee tres razones principales.

La primera razon esté relacionada al perfil de la empresa, ya que Artlent Pert, el caso en

estudio, se trata de una pequefia empresa de la cual la investigacion gira en torno. Segun en el
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Pert, una pequefia empresa se establece el total de nimero de trabajadores que abarca de uno (1)
hasta diez (10) de trabajadores la cual Artlent Perti cumple con tal requisito y, también no superan
los 1,700 UIT al afio. La empresa cuenta con distintas areas en las cuales se distribuyen a los
trabajadores y estas son: taller de confecciones, almacén de mercaderia, el 4rea de compras via

online, area logistica, de marketing digital y la administrativa.

La segunda razon, es conocer a mayor detalle el sujeto en estudio que este pertenece a la
industria textil y confecciones llamado Artlent Perti que es una pequefia empresa que confecciona

prendas de vestir dirigidas a mujeres entre 18 a 40 afios.

La ultima razon, es mas a nivel personal, si bien es cierto, en nuestro pais las pequefias
empresas, en los ultimos afios, ha sido un tema de gran interés y muchas de estas han surgido por
necesidad y/o oportunidad que brinda el mercado y por las ganas de superacion de tener algo
propio (se ha evidenciado por los medios de comunicacion). Sin embargo, muchas de estas se
mantienen en la fase de emprendedores nacientes, debido a que no logran concretar sus ideas de
negocio por una serie de factores que han limitado su crecimiento. Por ello, es la motivacion
personal de ambos en estudiar y realizar un analisis de Artlent Pert con el objetivo de brindarle
al publico en general un acercamiento a profundidad a través de un caso especifico y, también, a
la empresa un analisis interno y externo de su situacion actual y estos puedan tomarlos en cuenta
y puedan tomar acciones con una direccion hacia su crecimiento. Finalmente, respecto al tema de
crecimiento empresarial en mypes no es un tema muy explorado/investigado en los ultimos afios
con respecto a sus factores que influyen a ese crecimiento sino mas que todo se han enfocado a
los factores que han limitado ese crecimiento por lo cual realizar una investigacion que aborde
este tema sumara al campo de las ciencias de la gestion y se podra observar en el reporte
bibliométrico (en los anexos), puesto que cuando se busca el tema de manera general, como éxito
empresarial o crecimiento empresarial la cantidad de temas trabajados son muchas, pero cuando
se va delimitando el tema como modelos de crecimiento empresarial o factores de éxito

empresarial, la cantidad de temas trabajados se reducen drasticamente.

3. Objetivos de la investigacion.
3.1. Objetivo general.
Conocer los factores que influyen en el crecimiento empresarial de la pequefia empresa

Artlent Peru.

3.2. Objetivos especificos.
o Revisar literatura e identificar los factores que influyen en el crecimiento empresarial de

las pequefias empresas desde una perspectiva tedrica y empirica.

e Describir la situacion y el entorno actual de Artlent Pert.
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e Identificar y detallar los factores que influyen en el crecimiento de Artlent Peru bajo el

modelo de Avolio, Mesones y Roca.

e Reconocer y categorizar los factores mds relevantes que influyen en el crecimiento

empresarial de Artlent Peru.

4. Preguntas de la investigacion.
4.1. Pregunta general.
(Cuales son los factores que influyen en el crecimiento empresarial de la pequefia

empresa Artlent Pera?

4.2. Preguntas especificas.
e ;Cuales son los factores que influyen en el crecimiento empresarial de las pequefias

empresas desde una perspectiva tedrica y empirica?
e (Como es la situacion y entorno actualmente en la que se encuentra Artlent Pera?

e ;Queé factores influyen en el crecimiento empresarial de Artlent Pert bajo el modelo de

Avolio, Mesones y Roca?
o (Cudles son los factores mas relevantes que influyen en el crecimiento de Artlent Peru?

5. Estructura de la tesis.

El presente capitulo explica la importancia y problematica de nuestro sujeto de estudio:
la pequefia empresa Artlent Peru. Para ello, se hace referencia a factores y/o variables que se
relacionen con el crecimiento empresarial de esta empresa. Asi mismo, justificamos nuestra
investigacion desde el punto de vista organizacional, académico y societal. Finalmente, se definen

los objetivos, general y especificos con sus respectivas preguntas.

En el capitulo 2 se desarrollard lo que es el marco tedrico, se enfoca en la definicion de
crecimiento empresarial, enfoques y modelos de crecimiento empresarial, segin los autores
indicando la relevancia de cada uno en el crecimiento empresarial y cual se adapta mejor a la

realidad peruana. Finalmente se describe el estado del arte.

En el capitulo 3, se detalla el marco metodologico o metodologia aplicada a la
investigacion, se desarrolla el enfoque, tipo y alcance de la investigacion, el disefio metodologico,

asi como las muestras e instrumentos de recoleccion de datos y la ética de la investigacion.

En el capitulo 4, se desarrollara lo que es el marco contextual. Contextualiza al sector
textil a nivel Pertl y, luego, se contextualiza a Lima Metropolitana con respecto al Emporio
Comercial de Gamarra. Ademas, describir al sujeto en estudio en cuanto a su historia, analisis y

diagnéstico de la empresa, etc.



En el capitulo 5 se centra en los hallazgos. Se presenta lo mas relevante de las diversas
entrevistas realizadas al gerente de Artlent, a sus colaboradores y finalmente a expertos en materia
de crecimiento empresarial. Se describe y explica todo lo recolectado a factores que influyen o
limitan el crecimiento empresarial enfocado en la realidad del pequefio empresario vista desde el

punto interno (duefio, colaboradores) y externo (expertos).

En el capitulo 6 se muestran las conclusiones y recomendaciones de la presente
investigacion, Finalmente, en el capitulo 7, se presentan las limitaciones y futuras lineas de

investigacion. A continuacion, se presenta el esquema de la estructura de la tesis (ver Figura 1).

Figura 1: Estructura de la investigacion

Fuente: Montes, Carrasco y Madrid (2019)




CAPITULO 2: CRECIMIENTO, MODELOS Y FACTORES

En este capitulo se describe y analiza la literatura existente enlazada a tres grandes temas.
En primer lugar, el estado del arte, el cual muestra distritos puntos de vista de diferentes autores
a partir de investigaciones pasadas. En segundo lugar, la definicién y caracteristicas del
crecimiento empresarial, sus enfoques y modelos de crecimiento para MYPEs. En tercer lugar, la
recopilacion empirica sobre los factores que influyen en el crecimiento empresarial bajo el modelo
de los factores de crecimiento de Avolio, Mesones & Roca: administrativos, operativos,

estratégicos y externos, y finalmente un resumen del capitulo.

1. Estado del Arte.
Las siguientes investigaciones buscan reunir distintos aspectos tedricos para tener un

acercamiento acercamiento a la problematica del estudio.

Segun los autores mencionan que los problemas mas comunes de las mypes son en los
siguientes factores: administrativos, operativos, estratégicos y externos. En el factor
administrativo se describe y analiza la estructura organizacional, como trabajar los recursos
necesarios, temas relacionado con el empleado, la capacidad de poder saber administrar las
finanzas y la gerencia del negocio; con respecto a los factores operativos hace referencia a la
eficiencia en los recursos y eso se puede observar en el area de operaciones, logistica y marketing;
y con respecto a los factores estratégicos y externos pues se deben a los problemas estratégicos
que engloban las capacidades para amoldarse a las exigencias del mercado e incluyen temas de

infraestructura, corrupcion, tecnologia y baja demanda (Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.10).

En el trabajo de Blazquez, Dorta y Verona publicado en el 2006 sobre los factores del
Crecimiento Empresarial hacen mencion a las micro y pequefias ya que estos realizan un detallado
resumen de los factores que se han considerado mas relevantes como determinantes del
crecimiento empresarial y de esa manera se ha podido analizar y exponer los principales factores

dividiéndolos en internos y externos (Blazquez, Dorta & Verona, 2006).

Respecto a la realidad peruana, los autores Avolio, Mesones & Roca investigaron los
factores de crecimiento y consolidacion empresarial en MYPE s peruanas en su articulo “Factores
que limitan el crecimiento de las micro y pequefias empresas en el Pera (MYPEs)”, que fue
publicado en el 2011. En su articulo toman como base lo investigado por Okpara & Wynn y
concluyen que estos factores son administrativos, operativo, estratégico, externos y agregan uno
que son los factores personales. Dicho estudio se realizo bajo el marco tedrico de Ansoff del afio
1965 en el cual se han aplicado de manera cualitativa 11 casos de estudio, que fueron presentados

bajo una perspectiva holistica, siendo la unidad de analisis el empresario de Lima de la micro y
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pequefia empresa. El propdsito de esta investigacion es conocer cudles son los factores que se

ajustan a la realidad peruana.

El 2016 fue publicado el articulo del Dr. Jean Pierre Seclen “Crecimiento empresarial en
las pequefias empresas de la industria metalmecanica de Lima”. En su investigacion analizo los
distintos factores que podrian desencadenar en el crecimiento empresarial bajo el contexto de
pequefias empresas y la metodologia que utiliz6 fue bajo un estudio de casos variados. Este trabajo
se relaciona a la presente investigacion, debido a que el sector de metalmecanica tiene importante
representacion en la industria manufacturera, por lo tanto, las caracteristicas del contexto

estudiado son similares a nuestro sujeto de estudio.

Finalmente, el trabajo de investigacion realizada por los estudiantes de pregrado Paola
Montes, Jasmin Carrasco y Almendra Madrid, el cual fue publicado el 2019 tiene como foco
principal a las MYPE's. Asi mismo, elaboraron un marco conceptual bien elaborado con respecto
a las fuentes bibliograficas, aplicando definiciones, modelos y factores de crecimiento empresarial
adaptados para las MYPE's, todo ello se relaciona a la presente investigacion, puesto que los
temas que abordan se ajustan al presente trabajo, ademas de abordar similares caracteristicas del

contexto de las MYPE's del sector confeccion.

2. Crecimiento Empresarial.

A través de un analisis de distintas literaturas de autores se ha podido realizar una primera
conclusion a manera general para establecer una definicion concreta y homogénea que englobe
todo el contenido que dicho concepto lleva implicito. Los diferentes trabajos e investigaciones
revisados abordan el concepto desde distintas perspectivas segun el punto de vista adoptado por
cada autor. Se ha partido de un error comun, al tratar de dar definicion a algo que por su propia
condicion no es definible del todo, puesto que el manifiesto del crecimiento empresarial puede
ser estudiado desde diferentes enfoques: financiera, econémica, organizativa, analisis interno,
externo o cooperativo. Debido a la importancia de 1o mencionado, se consider6 adecuado mostrar
una muestra de los trabajos mas relevantes que de una u otra manera han analizado mas a detalle

dicho concepto (ver Tabla 1).



Tabla 1:Medidas de crecimiento

Variables relacionadas para medir la diversion empresarial

Activo total neto Albach (1967)

Suarez Suarez (1979b,1984c¢)
Danne y Perersen (2002)
Garcia Garcia (2004)

Numero de empleados Evans (1987)

Gonzales Nuiiez (1988)
Kraybill y Variyam (1992)
Becehetti y Trovato (2002)

Volumen de ventas. Petakris (1997)
Inversion neta Maroto Acin (1996)
Schian Terelli (1996)

Lopez Gracia et al (1995)
Raymond et al (1999)

Inversion bruta Mato (1989)

Diferencia entre el valor del mercado y el valor contable de | Veraiya et al (1987)
la empresa

Volumen de ventas y valor afiadido Maravall (1984)

Volumen de ventas y activo total Chittenden et al (1996)

Activo total neto, ingresos de explotacion y valor afladido | Gonzalez perez y Correa Rodriguez
(1998)

Numero de empleados, ventas y rentabilidad Birley y westhead (1990)

Numero de empleados, volumen de ventas, activo total y | Calver et al (1989)
valor afiadido

Numero de empleados, volumen de ventas, fondos propios | Anton Martin et al (1990)
y valor afiadido

Fuente: Blazquez, Dorta & Verona (20006).

Se resume y agrupa las principales perspectivas, ambitos y variables que conforman lo
que es crecimiento empresarial. Asi mismo, el “crecimiento empresarial es fundamental para el
fortalecimiento de las pequefias empresas y sus propietarios, asi como para todos los interesados
ya que estas empresas impulsan la economia al subrayar la diversidad de productos y servicios”

(Blazquez, Dorta & Verona, 2006, p.167).

2.1.Definicion de crecimiento empresarial.

Los autores Correa, Gonzalez y Acosta (2001) aseguran, “que el crecimiento empresarial
no cuenta con una teoria general ni con una definicién conceptual generalmente aceptada, pues
dicho concepto se puede analizar desde distintos enfoques y opiniones sobre su extension,
parametros de medida y factores determinantes” (Blazquez, Dorta & Verona, 2006b, p.168). Por

lo tanto, una vez estudiados los distintos aspectos mas importantes que caracterizan a dicho
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concepto, pues se puede decir que el crecimiento empresarial es traducido como un concepto de

fortaleza y grandez expectativas para cualquier tipo de empresa.

En el transcurso de aclimatacion a los cambios que son requeridos propiamente por el
entorno, la empresa se ve forzada a trabajar o ampliar su suficiencia de rendimiento mediante el
ajuste o obtencion de nuevos recursos, y para ello, se ha realizado cambios en la organizacion que
den ese soporte a las modificaciones realizadas; y todo ello debe la empresa tener capacidad
financiera para poder dar soporte a todas esas modificaciones para que sea perdurable en el tiempo

(Blazquez, Dorta & Verona, 2006b, p.170).

Esta definicion combina distintos conceptos y permite que nos enfoquemos en futuros
trabajos de investigacion experimental. En este sentido, este tipo de empresas adquiere especial
relevancia ya que investigaciones y trabajos dirigido hacia las pequefias empresas, cuyo volumen

y configuracion organizativa, les ha quitado atractivo como motivo de estas investigaciones.

Analizando la literatura de crecimiento empresarial pues se encontraron los dos enfoques
mas generales de este concepto que son el modelo determinista y estocastico. “El modelo
estocastico hace los primeros acercamientos para entender el fenomeno de las mypes, el cual fue
desarrollado a partir de la “Ley del efecto proporcionado” de Gibrat” (Montes, Carrasco &
Madrid, 2019, p.12). Este modelo lo que quiere dar a entender que el crecimiento de las empresas
es un fenémeno incierto y que aiin no hay factores especificos que tengan una sensacion sobre el
mismo. En el presente “modelo existen 2 puntos relevantes: La tasa de crecimiento de las
empresas es independiente de su volumen y la aleatoriedad de una tasa de crecimiento dada
durante un intervalo de tiempo especifico dentro de la misma industria o sector” (Montes,

Carrasco & Madrid, 2019, p.12).

Por otro lado, se tiene en el modelo determinista, este modelo quiere decir que un impacto
sobre el “crecimiento empresarial es que se busca identificar los factores internos y externos que
podrian explicar este crecimiento en MYPEs como caracteristicas, estrategias y practicas que son
definitivos para el crecimiento empresarial” (Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.12). Es por
eso, que este modelo va a necesitar de un conjunto de caracteristicas o factores que se puedan
presenciar como por ejemplo “la evolucion del entorno general, dinamica del sector donde
compite la empresa, estrategia de negocio desarrollada, recursos disponibles, caracteristicas y

motivaciones de los propietarios, entre otros” (Seclen, 2016, p.5).

Por otro lado, segun la obra de Weinzimmer del afo 1998, “ecl 83% de los estudios
analizados sobre crecimiento emplearon a la variable venta como indicador inico para calcular el
crecimiento de sus negocios y se expone a las ventas como el medidor ideal para medir el
crecimiento” (Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.14).
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Finalmente, para fines de este trabajo uno de los indicadores de crecimiento que se
utilizaran serd la variable venta, ya que es importante y la meta principal para cualquier tipo
organizacion empresarial en general, y sobre todo para aquellas empresas que recién inician,
puesto que si no se darian las ventas no habria ingresos y sin utilidades un negocio no podria ser
perdurable en el tiempo y por ende en el mercado de su industria/sector al cual pertenece. Desde
el punto de vista financiero y/o contable, los ingresos por ventas es una de las mas importantes
fuentes de ingreso para las empresas, siendo los intereses y las rentas otras alternativas de ingresos

también importantes.

2.2.Modelos de crecimiento para MYPE’s.
Los modelos de crecimiento empresarial sirven como herramientas para realizar un analisis
interno y externo de la empresa, un diagndstico con respecto a la identificacion de factores
criticos, actuales y futuros para el crecimiento de la empresa y, también, estrategias u/o acciones
de como solucionar problemas actuales o como prepararse para el largo plazo. Los modelos de
crecimiento se clasifican en distintos tipos de factores de crecimiento, pero también combinan
distintos factores o modelos entre si. De ese modo, los modelos de crecimiento empresarial se
caracterizan por identificar problemas, patrones, caracteristicas de crecimiento, sobre todo, estos
factores ayudan a identificar las diferentes estructuras organizativas y variables de cada una de
estas y a partir de alli hacer una clasificacion a profundidad y especifica por etapas con
caracteristicas representativas, ademas, ayudar a adelantar distintos requerimientos claves en
distintos puntos, por ejemplo, el grado en que se involucran los duefios desde el periodo inicial
en el negocio. De otro lado, los modelos también ayudan a proporcionar una base para calificar
la impresion de distintas regulaciones y politicas gubernamentales presentes de donde opere la

empresa.

2.2.1. Modelo por etapas de Greiner.

La evolucion de una organizacion o empresa esta sujeta a cambios en el tiempo. Segun
Mulder, comenta que el experimentado en organizaciones estadounidense Larry Greiner, que las
empresas que estan en marcha se pueden hacer contrastaciones con organismos vivos porque
pasan por distintas fases de crecimiento y suelen pasar por 5 etapas de relativa calma y estabilidad
en las que se evolucionan. Es por eso por lo que se puede analizar que de cada una de estas fases
se ocasiona una revolucion que da camino a la siguiente etapa de desarrollo. El término evolucion
parece apropiado para “describir aquellos periodos por la cual pasa una empresa ya que son solo
algunos a justes que se debe realizar para mantener el crecimiento” (Greiner, 2014, p.3). Esto
quiere decir, que la fase de evolucion, de una pequeia empresa es en la cual se tiene una estructura
organizacional desorganizada y formalizada para su tamafio limitado y, también, por el tiempo en

el mercado es por eso por lo que la tesis de Greiner es que el futuro de una organizacion no esta
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encaminado por las fuerzas del exterior, sino mds bien por la trayectoria de la misma empresa.
Por esa razon, no se puede asumir que el crecimiento de una organizacion es lineal debido a que
se deberia “enfocar en las fuerzas internas que ha trabajado la organizacion en sus inicios, ya que
su conducta futura sera determinada por dichos eventos del pasado y su veterania y no por eventos
futuros” (Greiner, 2014, p.5). En tal sentido, se debe plantear una serie de fases de evolucion en

la cual las empresas crecientes deberian pasar desde su evolucion.

Las fases de crecimiento mencionan que cada periodo predominante se caracteriza por el
estilo de direccion que tiene cada una de estas mediante el cual se ha logrado el crecimiento,
mientras que cada periodo revolucionario se caracteriza por el problema de direccion dominante
que debe resolverse antes de que el crecimiento pueda continuar. Las pequefias empresas que se
encuentran en industrias que presentan un crecimiento exponencial, “tienden a experimentar las
cinco fases mas rapidamente, mientras que aquéllos que se desarrollan en industrias de
crecimiento lento se encuentran en tan s6lo dos o tres fases durante algunos afos” (Greiner, 2014,
p.12). Cabe mencionar y resaltar que cada fase es consecuente por la anterior lo que genera
consecuencias para la préxima fase, es decir, una pequefia empresa que no cumpla con la fase 1,
pues no podria pasar a la fase 2 debido a que no cumple ciertos requisitos para pasar de una fase
a otra. Se describe las principales caracteristicas de cada una de estas etapas y sus respectivas

crisis segiin Greiner (Ver Figura 2).
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Figura 2:Modelo de crecimiento empresarial de Greiner

Adaptado de Greiner (1998).

En resumen, Greiner en la presente tabla muestra las distintas etapas de crecimiento
empresarial con sus respectivas crisis que dan paso a las siguientes etapas y a su vez sus
respectivas caracteristicas. En el caso de Artlent Pert con la informacion recopilada de esta, por
medio de las entrevistas, se encontraria en la etapa de “delegacion”, puesto que el gerente recibe
una mayor autonomia, ademas de que la empresa ya cuenta con una estructura organizacional
formal, jerarquia centralizada, controles de costos y de compras e inventario, y sus trabajadores
cuentan con mayores responsabilidades. De otro modo, su etapa de crisis es la de control, ya que
a medida de su crecimiento el control que existe dentro de la empresa se va perdiendo y es un

problema que evolucionara en el futuro.

2.2.2. Modelos de crecimiento de Churchill & Lewis.

El enfoque que Churchill & Lewis le dan a este modelo es mas dirigido hacia las empresas
recién creadas o pequefias empresas. Estos reconocen que las singularidades de las mypes varian
ampliamente, ademas de que cada empresa no coincide del todo con el modelo presentado por
ellos por las distintas caracteristicas de los distintos sectores, variables, etc. Pero también hay
ciertas situaciones dificiles y comunes que las organizaciones tienden a percibir en diferentes
etapas de su proceso de evolucion. Churchill & Lewis (1983) en su modelo de crecimiento
empresarial categorizan o agrupan las dificultades y los patrones de crecimiento de las pequefias
empresas de manera sistematica que sea util para los pequefios empresarios. Cabe resaltar que las
mypes varian mucho en tamafio y capacidad de crecimiento y se caracterizan por la independencia

en sus acciones que realizan en cuanto a la toma de decisiones, ademas, cuentan con diferentes
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estructuras organizativas y diferentes estilos de gestionar. Para los duefios o administradores de
pequefias empresas, tal comprension, del modelo, puede servir a examinar los retos actuales; por
ejemplo, el requerimiento de actualizar un sistema informadtico existente o contratar y capacitar a
administradores o trabajadores de segundo nivel para preservar el crecimiento estructurado. El

resume de las etapas de este modelo y sus principales retos (ver Figura 3).

Figura 3:Modelo de crecimiento empresarial de Churchill & Lewis

Fuente: Churchill & Lewis (1983).

Mientras se establecen los factores o variables que caracterizan a cada una de estas

etapas de manera resumida (ver figura 4).

Figura 4: Factores/variables, caracteristicas de cada etapa

Adaptado de Churchill & Lewis (1983).

En resumen, Churchill & Lewis en su modelo de crecimiento empresarial mencionan las

etapas de esta, los retos por las que las pequefias empresas deben de pasar, los factores y/o
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variables y caracteristicas propias de cada etapa. En el caso de Artlent Pert con la informacion
recopilada de esta, por medio de las entrevistas, el negocio estaria en la fase de éxito- crecimiento,
puesto que la empresa ya es rentable y ciertamente ya consolidada, cuentan con un estilo gerencial
funcional, una estructura organizacional, sistemas funcionales ya casi desarrollados, entre sus
estrategias principales es obtener recursos para su crecimiento y los duefios siguen vinculados a
la empresa. Ademas, el duefio estda mucho més presente en todas las etapas de los asuntos del

negocio que en el aspecto de desvinculacion de esta fase como se pudo.

3. Factores que influyen en el crecimiento empresarial.

Hoy en dia la labor que cumplen las pequenas empresas es de suma importancia y no solo
teniendo en cuenta su apoyo con la contribucion de empleos. Debido al contexto de la pandemia
generd el aumento de la tasa de desempleo aun considerando que las pequefias empresas tienen
una alta participacion en la evolucidén socioecondémica en los sectores en donde se ubican. “Las
pequefias empresas son consideradas como la fuerza estimuladora del crecimiento econémico, la
generacion de empleo y la reduccion de la pobreza en los paises en vias de desarrollo” (Okpara
& Wynn, 2007, p.24). Desde una perspectiva economica, esto quiere decir que cuando un
empresario de una mype crece, produce mas trabajo, ya que demanda mas mano de obra vy,
también, porque sus ingresos se incrementan lo que conlleva con esto mayores oportunidades para

la pequefia empresa en corto plazo tanto internamente como externamente.

Sin embargo, las mypes han enfrentado una serie de dificultades que obstruyen su
supervivencia a corto y largo plazo por eso la mayoria de las pequefias empresas su tasa de
mortalidad ha sido mayor cada afio. Por esa razon, las pequefias empresas deben trabajar
estrategias especificas de corto y largo plazo para resguardarse de la mortalidad, dado que iniciar
una pequefia empresa conlleva cierto nivel de riesgo porque las probabilidades de perdurar mas
de cinco afios en el mercado en la industria en el cual se encuentre el negocio son bajas. Asi
mismo, de acuerdo con el estudio Global Entrepreneurship Monitor que se realizoé en Pert, se
estima que 9.2 millones de peruanos estan involucrados en una actividad emprendedora, de los

cuales:

El 75% tiene un periodo de operaciones de entre 0 y 42 meses, y el restante 25% sobrepasé
este periodo, considerandose como empresas consolidadas. Asi mismo, de este 25%, inicamente
el 3% ha llevado a cabo proyectos emprendedores, como el desarrollo de nuevos productos o el

ingreso a nuevos mercados (Serida, Morales & Yamakawa, 2005, p.34).

Por ello, estos nlimeros certifican el requerimiento de reconocer los factores que influyen
el crecimiento y desarrollo de las empresas, de forma que se pueda lograr que haya un mayor

porcentaje de empresas que lleguen a consolidarse en Pert.
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3.1.Definicion de los factores que influyen en el crecimiento empresarial.

Los estudios que abordan acerca el crecimiento de las MYPE's y de los factores que
influyen sobre las decisiones sobre de su crecimiento son muy escasos; el volumen de estudios
tiende a enfocarse en las grandes empresas y consolidadas mas que en las mypes. Son cuatro los
factores que influyen en el desempefio de los empresarios de las MYPE's: el desarrollo, la
motivacion por el crecimiento, las habilidades gerenciales para conseguir dicho crecimiento, y la
entrada a los recursos y la demanda de mercado. Entonces, como se mencion6 anteriormente, el
modelo seleccionado para el analisis es el de Avolio, Mesones & Roc, quienes a raiz de su estudio
identificaron cinco categorias de factores que afectan el crecimiento de las pequefias empresas

que sera explicado en las siguientes lineas.

3.2. Factores de crecimiento de Avolio, Mesones & Roca.

Los autores Avolio, Mesones & Roca (2011) tomaron como referencia el trabajo de los
autores Okpara & Wynn quienes estudiaron los limitantes para el crecimiento de los pequefos
negocios. El trabajo analiza el desarrollo de las mypes, categorizando cada factor que se identifica
en las pequefias empresas en administrativos, operativos, estratégicos y externos. Las dificultades
administrativas se enfocan en la estructura organizacional y en la capacidad que tienen los duefios
de las empresas para conseguir y desarrollar los recursos necesarios, temas afines con los
empleados que conforman la organizacion, la buena administracion y gestion de las finanzas y
gerencia del negocio. Las dificultades operativas abarcan lo siguiente: distribuir de manera
eficiente los recursos y que haya una buena gestion logistica para que los recursos sean
distribuidos de forma eficiente y rapida. Las dificultades estratégicas tratan acerca de la habilidad
que tienen los pequefios empresarios para ofrecer sus productos y/o servicios a un precio accesible
a la demanda externa y no solamente el precio sino también la calidad la cual ofrecen para que
estos (calidad y precio) sean del mismo nivel. Las dificultades externas incorporan temas de
infraestructura, la corrupcion, el avance de la tecnologia y qué realizar cuando hay una baja
demanda. Entonces, teniendo en cuenta estos factores afiadieron uno mas en base a su experiencia

y basados en la realidad peruana que son los factores personales (ver Figura 5).
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Figura 5: Categorias de los factores

IAdaptado de Okpara & Wynn (2007).

3.2.1. Factores administrativos.
Dentro de los factores administrativos que influyen el crecimiento de las mypes, las
categorias identificadas estan relacionadas con la gestion de recursos humanos, temas financieros

y contables, la propia administracion y la capacitacion.

Asi mismo, Avolio, Mesones & Roca mencionan que los propietarios tienen como mision
prioritaria conseguir mayor rentabilidad en un tiempo corto, sin una vision de largo plazo. Por
ello, la gestion de los recursos humanos influye en el crecimiento incluso siendo o manteniendo
una estructura no formal, la capacitacion a sus colaboradores solo se realiza al empezar la relacion
laboral y los estados motivacionales estan simplemente conectados con los pagos o comisiones
extras por la realizacion de su labor. En la investigacion de Montes, Carrasco & Madrid, afirman
que los principales retos que deben de enfrentar los gestores en las MYPE’s son los siguientes:
formacion, seleccion, contratacion y la relacion con los fundadores/duefio. Asi mismo, la
capacidad de una empresa para captar, desarrollar y mantener al colaborador adecuado pues es
importante porque aumenta las posibilidades de que se conserve una estrategia enfocada al
crecimiento; ademads, es importante mencionar que los trabajadores son pieza indispensable para
el logro de metas y asi obtener un crecimiento acelerado y constante, por ello, las empresas deben

gestionar idoneamente su area de talento humano.

La relacion entre la practica, las habilidades técnicas y blandas de los trabajadores y el
crecimiento de la empresa pues van de la mano porque esto permite un crecimiento constante y
positivo. Finalmente, la estructura organizacional, la cual permite a los gestores de cada empresa

a “crear una division del trabajo y estructurar las funciones de cada uno de los trabajadores para

18



sostener el crecimiento” (Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.21).

Respecto a los temas financieros y contables, cabe resaltar que una correcta gestion
financiera conlleva a que la empresa pueda solventarse en situaciones dificiles. Por ello, el
financiamiento es un concepto que cada vez toma mayor apogeo y que ha sido ampliamente
analizado, pero basicamente destaca en una sola idea, que “consiste en abastecerse de recursos
financieros, de cualquier forma, permitiéndole al pequefio empresario conseguir el capital
necesario para llevar a cabo sus operaciones y asi mejorar la situacién de su negocio” (Trujillo,
2018, p.42). La escasa de preparacion en estos temas y el nivel de informalidad produce que no
cuenten con un resguardo suficiente para sus operaciones financieras debido a que una
contabilidad mal gestionada no permitira que se pueda cumplir con los requisitos tributarios; por
ello, es importante llevar un control de los ingresos y egresos en cuadernos o incluso de manera
mental para que asi los calculos sean validos y suficientes. El uso y analisis de la informacion
financiera tiene un efecto positivo en el auge empresarial, la correcta programacion financiera
como la instruccion financiera a corto plazo para el auge; el capital de trabajo de una MYPE
cuenta un gran efecto en las probabilidades de su supervivencia. Asi mismo, un obstaculo a tener
en consideracion es el ingreso de nuevos competidores; para ello, “los sectores ascendentes deben
fijar estrategias de crecimiento que les facilite contar con una economia de escala que disuelva el
proposito de entrada de nuevos contendores” (Blazquez, Dorta & Verona, 2006a, p.31). Por ello,
la organizacion y el uso de informacion financiero/contable es indispensable en la toma decisiones
y, ademas, esto ayudara a que la informacion obtenida pues se tenga una mirada estratégica de
planeamiento, direccion y progreso continuo. Si bien, es complicado en pequefias empresas,
contar con un conjunto compacto, “existen conceptos y herramientas basicas fundamentales para

la obtencion de metas empresariales” (Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.32).

3.2.2. Factores operativos.

Dentro de estos, los factores hallados que influyen el crecimiento de las MYPE's tienen
conexion en temas de marketing, fijacion de precios, control en la produccion y control de
inventarios. La competencia empuja a las MYPE's a desarrollar/contar con estrategias que les
permitan mantener o sobrevivir en el mercado. Estas estrategias deben tener la finalidad de
mejorar la calidad del producto y/o servicio que eso se le puede llamar estrategias de
diferenciacion. En relacion con el control de inventarios, un gran porcentaje de los empresarios
no cuentan con muchos conocimientos; y lo llevan de manera manual, ocasionando un elevado
precio por el tiempo invertido en el registro de los movimientos de entrada y salida. Pareciera que
uno de los factores alarmantes para la evolucion de las mypes es el avance de sus capacidades en
conexion con la gestion de operaciones y gestion logistica. Respecto a su gestion comercial y de

marketing, Montes, Carrasco & Madrid afirman que los negocios pequefios no presentan con
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economias de escalas a diferencia de los grandes, por ende, su diferenciacion debe centrarse
mayormente en la innovacion y no en el precio. La ciencia constante de las nuevas tecnologias,
los mercados y la disputa, asi como la habilidad de llevar a cabo la investigacion y el desarrollo
(I + D) son fundamentales para la evolucién de una organizacion, asi como la facultad para
insertar con éxito nuevos productos en el mercado. Al realizar esto, las empresas obtienen
aproximacion a un mayor flujo de caja, mejoran la perceptibilidad y la licitud, e aumentan la
participacion de mercado; todos los componentes son requeridos para su supervivencia y
crecimiento. Finalmente, los gestores requieren conocer las dimensiones estratégicos y operativas
del marketing y de la gestion comercial, tales como “la creacion de una marca, propagacion de
productos, campaiias publicitarias y de promocion, inventar opciones de fidelizacion” (Montes,

Carrasco & Madrid, 2019, p.31).

Por el lado, de “las operaciones y logistica, la red de abastecimiento se ha convertido en
un factor delicado y a la vez un factor destacado para toda organizacion que desea afadir valor a
sus clientes” (Montes, Carrasco & Madrid,2019, p.32). Dentro de esta, las operaciones y la
logistica se enfocan en crear valor, no solo para los clientes, sino también para los proveedores y
para la misma empresa. Dicho de otra manera, el conocimiento global en todos los procesos y
actores participantes en la red de suministro es esencial para agregar valor, aumentar las ventas y

obtener el crecimiento que se espera contar.

3.2.3. Factores estratégicos.

Entre los factores que mas resaltan, se reconocen el acceso a capital, la escasez de una
vision de largo plazo, planeamiento y la investigacion y conocimiento de mercados. Mayormente
los pequeios empresarios, por no decir todos, no desarrollan planes estratégicos de negocios que
les sirve de orientacion para administrar sus negocios. Estos normalmente gestionan sus negocios
sin tener una vision, mision y objetivos a corta plazo y mucho menos a largo plazo. Sus
proyecciones de corto plazo, especificamente, planifican como deben reaccionar estratégicamente
durante el afo, pero, lamentablemente, no se perciben estrategias ambiciosas de largo plazo que
conlleve el crecimiento de sus empresas. La planificacion estratégica es una actividad requerida
para las MYPE’s, puesto permite el aprovechamiento de las distintas oportunidades encontradas
en sus sectores, asi como en poner un alto a las amenazas que se le puedan presentar del mercado.
Del mismo modo, se menciona la importancia del “ajuste estratégico” porque ayudaria a redefinir
su estrategia, basandose en variables de estilo emprendedor, estructura organizativa, mision y
comportamiento del entorno porque las empresas que tienen bien definidos todas esas variables

pues tienen mas posibilidades de crecer y sobrevivir que aquellas que no lo realizan.

De un lado, del acceso al crédito o capital permite a los empresarios puedan realizar
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inversiones con fines de aumentar su productividad de sus procesos e invertir en la calidad de sus
productos o servicios para ofrecer a sus clientes. Se sabe que una empresa que tenga un buen
capital financiero es porque ha tenido una buena productividad de sus ventas y, ademas, tener un
buen capital brinda la flexibilidad requerida para que la empresa siga en su crecimiento
estratégico. Por ello, “el acceso a capital puede ser visto como un elemento como una notoria
restriccion al crecimiento de las MYPE’s” (Montes, Carrasco & Madrid, 2019). Por otro lado, la
mundializacion es una caracteristica y factor importante de las empresas que presentan elevados
niveles de crecimiento porque comerciar al exterior ofrece oportunidades para llegar a nuevos
mercados, expandir la cantidad de clientes y aumentar sus ventas. Al mismo tiempo, un
crecimiento en el volumen de ventas significa “disparar el volumen de produccién y el
crecimiento en la capacidad de produccion para complacer la demanda que exija el mercado” (Lu
& Beamish, 2001, p.1). Comerciar al exterior puede hacer caso en si mismo como parte de la
evolucion de productos y mercados de una organizacion, ha sido indicado como caracteristica de
aumento por si sola, ya que la conducta de comerciar al exterior de una organizacion brinda una
manera objetiva de su deseo y capacidad para obtener el crecimiento. Sin embargo, dadas las
restricciones de recursos comunes de los pequefios negocios, “las relaciones de cooperacion
también son considerados fundamentales para una mundializacion satisfactoria” (Barringer &

Jones, 2004, p.1).

3.2.4. Factores externos

Dentro de los factores externos, tenemos a la corrupcion, informalidad y tecnologia. En
relacion con el aspecto de la corrupcidon/informalidad, se sabe que en la mayoria de los casos hay
empresarios que trabajan en el mercado sin pagar impuestos, generando una competencia no leal
con los empresarios que si son formales, y muchos de ellos se ven forzados a aceptar esta manera
a laborar. Esta informalidad de muchos negocios pues no demuestran ante las entidades
financieras su movimiento real y no puedan ser capaces de acceder a mejores términos crediticios
en tasas y/o mejores montos. Por otro lado, con respecto al factor tecnoldgico, tal factor es
limitado en relacion con su giro de negocio o con la capacidad administrativa de las empresas
porque la mayoria de los negocios estan acostumbrados a lo tradicional. Otro factor relevante es
la rivalidad o competencia, como una categoria para evolucionar en el mercado y crecer. Se puede
dar una conclusion que el Estado ha tenido una participacion pasiva frente al crecimiento de los
empresarios puesto que no proporciona capacitacion y no promueve su formalizacion en muchos

de estos.

La colaboracion consiente, a través de la instauracion de estrategias conjuntas y de
caracter voluntario, alcanzar niveles de rivalidad similares a los de las grandes organizaciones.

Los empresarios de mas MYPE s consideran que formar alianzas es una opcion fundamental para
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obtener, financiamiento y/o negociar con los bancos las tasas de interés, para hacer un alto a la
competencia y conseguir un mejor puesto en el mercado y en la industria. La entrada a la
tecnologia en tiempos tan cambiantes y con elevados estdndares de mecanizacion, “las empresas
deben estar a la vanguardia realizando sustituciones veloces y eficaces, haciendo uso de la
tecnologia que contribuya a resolver problemas, generando innovacién en los procesos y lograr
ahorro en costos” (Blazquez, Dorta & Verona, 2006%, p.7). Por esto, los progresos en la tecnologia
han aperturado la posibilidad de crecimiento de las empresas por la exploracion y atraccion de
nuevos mercados, por la originalidad en los procesos y por la variedad de productos. Finalmente,
el apoyo del Estado refleja la importancia de los “convenios institucionales pertinentes con los
impuestos, regulacion del mercado de capitales, legislacion laboral o los estimulos que permiten
guardar la riqueza privada, como elementos que determinan el comportamiento empresarial”

(Montes, Carrasco & Madrid, 2019, p.78).

3.2.5. Factores personales.

El estudio de Avolio, Mesones & Roca reconoci6 también como parte de los factores que
pueden influir el crecimiento de las mypes con los factores personales que incluyen “la motivacion
generada a causa de terceros para iniciar, crecer e implementar nuevos emprendimientos, la
educacion en la gestion de empresas y la experiencia previa de los empresarios” (Avolio, Mesones
& Roca, 2011, p.78). El relevante factor personal presenta relacion con la motivacién que
proviene de personas terceras al negocio que motivan para iniciar y emprender un negocio. Asi
mismo, la educacion y preparacion para la gestion de los negocios es una clase importante en las
posibilidades de crecimiento de las mypes porque se debe tener cierto conocimiento para gestionar
de la mejor manera posible. La experiencia es un factor personal de relevancia para los

empresarios de las MYPE's.

Se muestran los factores que limitan el crecimiento de las MYPE s de manera resumida

(ver Tabla 2).
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Tabla 2: Factores que influyen en el crecimiento de las MYPE's en el Peru

AREA FACTORES
Administrativos Gestidn de recursos humanos
Administrativos Temas contables ¥ financieros
Administrativos Gestidn administrativa
Administrativos Capacitacidn
Operativos Estrategias de marketing
Cperativos Establecimiento de precios
Operativos Produccidn
Operativos Control de inventarios
COperativos Proveedores
Estratégicos Acceso a capital
Estrategicos Investigacicn de inventarios
Estratégicos Planearniento a largo plazo
Externos Corrupcidn/informalidad
Externos Tecnologia
Externocs Competencia
Externos Estado
Personales Motivacidn de terceros
Personales Educacidn
Perzonales Experiencia

Adaptado de Avolio, Mesones & Roca (2011).

4. Resumen.

Actualmente, el estudio del crecimiento empresarial no cuenta con una definicion
conceptual generalmente aceptada, siendo uno de los temas mas estudiados en el campo de la
administracion. De este modo, se plante6 una definicion que es una de las més acertadas, ademas
de una variedad de conceptos que vienen de enfoques mas aceptados por aportes a la teoria

organizacional.

Después de ello, se desarrollé modelos de crecimiento empresarial, el primero el modelo
por etapas de Greiner y luego el modelo de crecimiento de Churchill & Lewis, estos modelos
permiten identificar empiricamente los factores que determinan o influyen en el crecimiento de
una empresa, en especial de las MYPE's. Por el lado, de los factores se definié que son estos y en
la manera en que afectan al crecimiento de las empresas. Después, se profundizoé los factores de
Avolio, Mesones & Roca, quienes clasifican estos en administrativos, operativos, estratégicos,
externos y uno que ellos anaden que son los personales y cada ellos de ellos con sus respectivas
variables, las cuales se validaron a través de la revision de variada literatura y entrevistas con

expertos.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En esta seccion del trabajo de investigacion se detallaran los aspectos metodologicos que
guiaran este trabajo. Primero se explicara el alcance que utilizaremos, luego el disefio
metodoldgico seguido, dentro del cual se incluyen el enfoque y la estrategia de investigacion.
Después de ello se describiran las técnicas y herramientas utilizadas. Y, finalmente, se explicara

la secuencia metodologica utilizada para el estudio y la ética de la investigacion.

1. Alcance de la investigacion.
La investigacion tiene como objetivo principal determinar y describir los factores
relevantes que influyen en el crecimiento empresarial de una empresa de confeccion y
comercializacion de prendas de vestir para mujeres: Artlent Perti. A continuacion, se explicard a

mas detalle.

Esta investigacion tiene un alcance exploratorio ya que el tema de esta investigacion es
un tema que ha sido poco explorado y atin no se ha realizado estudios al respecto. Esto es debido
a que, actualmente, la mayoria de los negocios esta enfrentando las consecuencias que ha dejado
la pandemia del covid-19 y atin no se conoce a cabalidad lo que ha sido esta pandemia y por eso
se debe empezar por “explorar el fendmeno para poder tener una primera aproximacion en la
comprension de sus caracteristicas” (Ramos, 2020, p.3). Ademas, si bien existen estudios sobre
mypes del rubro textil de Gamarra, estos estudios en su mayoria giran en torno a los factores que
influyen en su crecimiento y mas enfocados en casos de grandes empresas y no tanto hacia las
medianas y pequefias empresas. Por otro lado, “el alcance de la investigacion es descriptiva, ya
que se conocen las caracteristicas del fendmeno y lo que se busca, es exponer su presencia en un
determinado grupo humano” (Ramos, 2020, p.5). En otras palabras, se busca especificar las
propiedades y caracteristicas de la microempresa peruana y el perfil del pequefio empresario
peruano ademas de sus caracteristicas. Y para finalizar, para responder a este alcance se realizo
un caso de estudio: ARTLENT PERU vy se detallaron las caracteristicas de esta y del contexto en
el cual se desenvuelve el fenomeno, asi como los factores que influyen en su crecimiento desde

sus 1nicios.

2. Diseiio de la investigacion.
2.1. Enfoque de la investigacion.
La presente investigacion se aborda bajo un enfoque cualitativo. La investigacion
cualitativa consiste en “comprender y explorar un fenémeno desde puntos de vista,
interpretaciones y significados atribuidos por los participantes en un ambiente natural y en

relacion con su contexto” (Ramos, 2020, p.2). Una de las principales caracteristicas de este
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enfoque es su caracter dinamico, pues a diferencia de la investigacion cuantitativa en la cual se
encuentran las preguntas e hipotesis que preceden a la recoleccion y andlisis de datos, en una

investigacion.

Por todo ello, se eligio el enfoque cualitativo, puesto que hay una constante revision de
literatura, ademads de la definicion de objetivos en vez de una hipdtesis, aplicacion de entrevistas-
virtuales, realizacion de guias de entrevista y el muestreo a usar sera no probabilistico. Sin
embargo, cabe mencionar que adicional a la informacion cualitativa recopilada, se ha recogido
informacion cuantitativa de la empresa como por ejemplo las ventas, compras, beneficios, nimero
de trabajadores, clientes, proveedores, entre otros. Todas estas variables también son indicador
referencial en el desarrollo de la empresa debido a que la investigacion intenta ser lo mas objetiva

posible.

2.2. Estrategia de investigacion.

Para la estrategia general de la investigacion, se seguird una investigacion mono-metodica
con un disefio cualitativo enfocado en organizaciones con una estrategia de estudio de caso unico,
debido a que, como “segun el autor Harrison,el estudio de caso esta orientado a la comprension
de un fendmeno dentro de su propio contexto y tratando de darles un sentido” (Pasco & Ponce,

2018, p.43).

Cabe resaltar que la estrategia general que se esta aplicando a esta investigacion pues
busca comprender el como funciona una organizacion en un establecido sector empresarial,

publico o social.

2.3. Matriz de consistencia.
La matriz de consistencia estd dividida de acuerdo con los objetivos que posee esta

investigacion; es decir, cuenta con un objetivo para cada una de estas secciones (ver Anexo A).

3. Técnicas de recoleccion de informacion.
Pasco y Ponce sostienen que “las técnicas de recoleccion de informacion mas usadas son
las encuestas, entrevistas individuales a profundidad, observacion y grupos focales” (Pasco &
Ponce, 2018, p.43); es por eso por lo que para lograr los objetivos planteados utilizaremos algunas

de estas técnicas para este trabajo de investigacion.

Por ello, de acuerdo con el enfoque cualitativo, las técnicas a utilizar para la recoleccion
de datos seran las siguientes: en el proceso de recoleccion de fuentes primarias se emplearan la
observacion no estructurada, entrevistas estructuradas (virtuales, guia estructurada, revision de la
guia), analisis de la experiencia personal a través de la entrevista, etc. Pero, en base a la coyuntura

que se vive en el pais, se aplicara esta recoleccion de datos de manera virtual con la finalidad de
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obtener descripciones detalladas de situaciones especificas. Asi mismo, se seguira realizando el
levantamiento de informacion a través de fuentes secundarias como documentacion de la empresa

u otro documento a fin.

Para mas detalle del levantamiento de informacion, se realizaron entrevistas estructuradas
al duefio de la empresa, a expertos en el tema, a trabajadores y clientes (ver Anexo B), pues se
basan en una guia de preguntas para profundizar conceptos que van surgiendo durante la
conversacion. Se sabe que esta guia estd basada de acuerdo con el modelo adaptado al sujeto de
estudio escogido, pero muchas de las variables de cada factor propuestos por los autores del
modelo no se adecuan a la realidad de cada empresa, por lo que es necesario una herramienta de
investigacion personal que permita identificar estas situaciones y corroborarlas con preguntas mas
precisas. Luego, de recolectar toda la informacion se pasaria a sistematizar, para ello utilizaremos
los siguientes de instrumentos de analisis: la transcripcion, el cual es el registro escrito de
cualquier interaccion humana en la investigacion; y, finalmente, la revision y organizacion de

datos, para determinar criterios de organizacion y analisis.

4. Secuencia Metodologica.
La secuencia metodoldgica consta de tres fases: fase exploratoria, fase de trabajo de

campo y fase de validacion de expertos (ver Figura 6).

Figura 6: Secuencia Metodologica

FASE| EXPLORATORIA

1. Analisis  bibliogriafico: Se
revisd la literatura pertinente

2. Entrevistas exploratorias: se
realizd entrevistas al disefio del
sujetc en estudio para la
bisqueda v categorizacion de
las variables en cuestion

3. Identificacion de variables: A
partir de la bibliografia v las
entrevistas exploratorias se
establecieron las variables a
investigar.

-

Guia de entrevista semiestructurada
para gl sujeto de la empresa.

FASE DE CAMPO

Entrevistas: se realizaron
entrevistas a profundidad a los
principales actores del sujeto de
estudio en base a los factores del
modelo ya establecido v elegido.
Documentos organizacionales:
Se obtuvo informacién adicional
de la empresa a través de
documentos compartidos por
parte de la empresa.

Guia de entrevista semiestructurada

para

empresarial

crecimiento
empresas.

expertos  en
pequerias

rubro textil, etc.

FASE DE VALIDACION
DE EXPERTOS

1. Entrevista a expertos: Se
realizara entrevistas a
expertos de distintas dreas
con la finalidad de colaborar
1a informacion obtenida v la
teoria del modelo escogido.

Resultados de las entrevistas
realizadas con el objetive de manejar
mejor la informacién v categorizar
las variables del modulo elegido.

4.1. Fase Exploratoria.
En primer lugar, en la fase exploratoria se realizd una revision bibliométrica de la teoria
revisada sobre modelos de factores que conllevan a la teoria del crecimiento empresarial, con lo

cual se pudo elaborar las guias de entrevistas para el trabajo de campo.
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Con la informacion obtenida se puedo seleccionar un unico modelo tedrico que
posteriormente seria adaptado a la realidad del sujeto de estudio, con el objetivo de identificar la
mayoria de los factores relevantes para el estudio. Asi mismo, se ha realizado una entrevista
exploratoria al gerente general de Artlent Pert, para asi poder analizar mejor la situacion y la

realidad de esta.

Es asi como se obtuvo la primera guia de entrevistas estructurada, la cual se encontrd
categorizada de acuerdo a los factores que han sido propuestos por Avolio, Mesones y Rocca.
Esta misma fue validada por tres expertos: Renato Gandolfi, Karen Mandujano & Jubalt Alvarez,
a fin de comprobar que las herramientas elaboradas sean las adecuadas para el sujeto en estudio

y la investigacion en general.

4.2. Fase de Trabajo en Campo.
En la fase de trabajo de campo se realizaron 5 entrevistas estructuradas y en cada una de
ellas se realiz6 distintos tipos de observacion con respecto a los factores segtin el modelo elegido.
Estas entrevistas se realizaron los principales actores de Artlent Peru, asi como a un cliente de la

empresa (ver Tabla 3).

Tabla 3: Entrevistas virtuales a miembros y Stakeholders de Artlent Peru

NOMBRES Y INSTITUCION | CARGO FECHA
APELLIDOS
Angel Mayhuere Artlent Pera Gerente General 31/08/2021
Huamén
Nicole Mayhuere Artlent Peru Gerente de Marketing y Audiovisual 2/10/2021
Huaman
Madeleyne Mendes Artlent Peru Encargada de Planeamiento y 2/08/2021

programacion de pedidos

Veronica Vasquez Cliente Cliente de Artlent 26/09/2021
Maria Chavez Cliente Cliente de Artlent 6/09/2021

Luego de ello, la informacion recolectada se ha podido realizar la categorizacion segun
los factores del modelo escogido de acuerdo con el sujeto de estudio, lo cual permitié elaborar un
segundo grupo de guias de entrevistas estructuradas (ver Anexo C) para la validacion de dichos
hallazgos con expertos en el tema. El proceso se dio de manera manual para la obtencion de los

hallazgos.

4.3. Fase de validacion de expertos

En esta fase se validé toda la informacion obtenida en el trabajo (ver Tabla 4). Cabe
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resaltar que la seleccion de expertos estuvo relacionada a la categoria de variables que se buscaba
analizar, al sujeto en estudio, temas relacionados a crecimiento empresarial, emprendimientos y

Mypes.

Tabla 4: Entrevistas virtuales de validacion de expertos.

[Nombres y Instituciéon Cargo Fecha
Apellidos
Renato Gandolfi Gestion Startup Consultor Senior a MYPES 11/09/2021
[Karen Mandujano [Pontificia Universidad Catdlica [Docente de Gestion Estratégica de 11/09/2021
del Peru emprendimientos
Jubalt Alvarez Concytec Investigador 27/12/2021

5. Etica en la investigacion.

En la ética de la investigacion se tomd como punto a los siguientes principios: 1) respeto
por las personas, puesto que se presentara los consentimientos informados, cldusulas de
confidencialidad y devolucion, 2) beneficencia y no maleficencia, ya que no habra ningun nivel
de riesgo, 3) justicia, puesto que se dara un trato equitativo con el compromiso de compartir los
resultados que se obtengan, 4) responsabilidad, ya que habra una supervision constante de la
investigacion con la realizacion y difusion de esta, ademas de que habra un programa académico
y 5) integridad cientifica, pues la obtencion y procesamiento de datos sera veraz, ademas del

almacenamiento y acceso a la informacion.

En sintesis, el presente capitulo abordo la parte metodoldgica de la investigacion.
Primero, se planted el tipo de enfoque del trabajo, luego el alcance de este, la estrategia general a
seguir, las distintas herramientas de recoleccion de informacion, y finalmente las distintas formas
de analisis de informacion, y como un punto aparte la ética a seguir de la investigacion, en el cual

se expuso los principios €ticos que seguira la presente investigacion.
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CAPITULO 4: PEQUENA EMPRESA ARTLENT PERU

En este capitulo se explicard el marco contextual del sujeto en estudio Artlent Peru.
Primero, se abordara temas generales como la industria textil en el &mbito internacional y en el
Pert1 y en Lima Metropolitana que es el Emporio Comercial de Gamarra. Luego, se realizard un
analisis interno y externo de la empresa aplicando las 5 fuerzas de portes y el analisis FODA. Y,

por ultimo, exponer la historia de la empresa y su estructura organizacional.

1. Industria textil en el Peru y el mundo.

La industria textil se encuentra dentro de las 5 industrias con mayor actividad econémica
y su participacion de la industria textil se encuentra en el “puesto 03 con un 6.4% de participacion
que supera a las industrias de refinacion de petroleo y productos no metalicos” (IEES, 2021, p.1).
Esto quiere decir, que con tener ese porcentaje de participacion pues “genera alrededor de 400
mil empleos directos anuales y represento el 26,2% de la poblacion ocupada manufacturera en el
afio 2019” (IEES, 2021, p.3). Ademads, cabe mencionar que “el sector ha caido 1.5% en la tltima
década que eso es S/. 548 millones, mientras que el PBI nacional ha crecido 3.6% anual que eso

es S/. 345 692 millones mas que el afio anterior” (IEES,2021, p.4).

“La industria textil tiene un impacto positivo en la economia peruana porque es el segundo
sector mas importante dentro del PBI manufacturero” (Comex, 2018, p.1). Sin embargo, la
industria textil peruana se ha visto afectada de manera negativa por la fuerte competencia de
paises latinoamericanos como “Honduras, Guatemala, Nicaragua, Costa Rica y El Salvador ya
que han desarrollado una industria que ofrece menores precios y de buena calidad” (Comex, 2018,
p.2). En este escenario, es un reto para la industria textil peruana ya que tienen que comenzar a
invertir en diferentes aspectos como por ejemplo en tecnologia para modernizar sus procesos tanto

administrativos como productivo.
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Figura 7: Evolucion de las exportaciones de textiles y confecciones (Enero-agosto)

Fuente: Comex Pert1 (2018)

Finalmente, se puede evidencia que el mercado peruano es un escenario muy cambiante
en la industria y esto se debe claramente por los paises Estados Unidos y China que son los
potenciales clientes de las empresas textiles peruanas, entonces, la rivalidad entre estos dos paises
por comercializar mas materia prima da la posibilidad que haya prosperidad en el negocio textil

(ver Figura 7).

Por otro lado, Se menciona que la covid-19 ha afectado a mas del “60% de las pymes y
al 51% de empresas medianas, segin la encuesta realizada en 121 paises por el Centro de
Comercio Internacional” (Arbache, 2020, p.1). A pesar de ello, las mypes cada vez se han hecho
mas competitivas y adaptadas a la nueva realidad pandémica lo que ha generado que a nivel
internacional se hayan reducido las brechas de productividad que en algin momento afectaba su
crecimiento empresarial en el rubro. Y, por ultimo, cabe resaltar que por la pandemia los
gobiernos han tenido oportunidad “para intervenir e implementar politicas mas efectivas para
promover la productividad empresarial, principalmente, de las mypes” (Arbache, 2020, p.1). En
ese sentido, se puede mencionar y sugerir que el gobierno y las municipalidades locales puedan
establecer y ofrecer politicas publicas que favorezcan el acceso al crédito de manera rapida para
estas pequefias empresas para que puedan invertir y adoptar la transformacion digital, apostar por
la innovacién tecnoldgica, involucrarse en la internacionalizacion, etc. En definitiva, que sean
medidas que aporten a que las micro y pequefias empresas realicen mas bienes y servicios con

mayor valor agregado.
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2. Industria textil en Lima Metropolitana: Emporio Comercial de Gamarra.
En Lima Metropolitana, se encuentra el emporio textil mas popular en el distrito limefio
de La Victoria que es el Emporio Comercial de Gamarra que “en sus inicios fue una bodega de
confeccion nacional y se convirtio posteriormente en un centro de comercializacion” (Tamara,
2019, p.1). En la actualidad, Gamarra tiene cientos de centros de talleres de confecciones, ventas

de telas, galerias de venta de ropa:

La municipalidad local, la Asociaciéon de Exportadores (ADEX) y la Superintendencia Nacional
de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT), entre otros organos gubernamentales,
buscan devolver a Gamarra su sentido productivo, con talleres de confeccion que puedan apoyar a

los empresarios exportadores del pais (Tamara, 2019, p.1).

Antes del impacto del covid-19, el sector textil-confecciones del Perti ha tenido
inconvenientes y dificultades que atn no han sido resueltas a pesar de la reactivacion del sector.
Segun el gerente del Comité Textil y Confecciones de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI),
menciona que, “entre enero y agosto del afio 2020, segun las cifras de Aduanas, pues han entrado
al mercado peruano mas de 208 millones de unidades de prendas de vestir lo cual es una cifra

alarmante” (IEES, 2021, p.1).

En el “Emporio Comercial de Gamarra existen diferentes agrupaciones de empleados,
desde los empresarios encargados de fabricar las prendas de vestir, distribuidores,
comercializadores, jornaleros, destajeros y los duefios de las mismas galerias comerciales lo cual
todos ellos interactuan” (INEI, 2017, p.39). Desde que se inmovilizé el pais debido a la cuarentena
en el pais, segiin “la Coordinadora de Empresarios de Gamarra que agrupa a los empresarios de
la zona, mas de 40 mil establecimientos tuvieron que cerrar y se estimaron pérdidas de S/30

millones que eso es US $8,900 millones al dia” (Moreno, 2020, p.5).

Por ello, a pesar de que Gamarra esta conformado de muchas microempresas, muchos
empresarios, por la pandemia, se vieron esforzados a paralizar la produccion de sus
microempresas por un buen tiempo hasta que las cosas se volvieran a la normalidad. Esta situacion
que viven las pequefias empresas en Gamarra pues genera cierta reflexion para analizar el
panorama que esta crisis ha ocasionado en diferentes negocios de diferentes sectores. Luego, que
el sector textil fuera considerado dentro de la primera fase de reanudacion pues muchos
microempresarios de Gamarra estan logrando sobrevivir, como es el caso de Artlent Pera, desde
la reanudacion de sus negocios con otras opciones de venta para llegar a clientes hasta la
implementacion de tecnologia y redes sociales son como una forma de difundir sus productos y

marca €n general .

31



3. Historia de Artlent Peru
En este punto se va a desarrollar el caso en estudio y se realizara un analisis segun el
modelo aplicado para esta investigacion que es el Modelo por factores de Avolio, Mesones &
Roca (2018) adaptado al marco tedrico del modelo de Okpara & Winn. A continuacion, se

desarrollara a mas detalle.

3.1. Descripcion de la empresa.

El negocio surgio hace 15 afios como un emprendimiento ambulatorio de la venta de
lentes en el Centro Comercial de Gamarra. Hace 6 afos, aproximadamente, los fundadores del
negocio decidieron formalizarse y abrir su primera tienda en Gamarra, la cual la llamarian
“Artlent Perd” que es la combinacion del nombre del fundador que es “Arturo Mayhuere” y la
palabra “lentes” que eran lo que vendian. A los inicios, Artlent Pert era una tienda que seguia
comercializando lentes, pero, el negocio de lentes se estaba yendo a quiebra porque no habia
ventas y por ende no habia ingresos por el cual decidieron cambiar el rubro y la direccion de
Artlent. Posteriormente, Artlent Pert se convirtié en un emprendimiento de venta de ropa con el
objetivo que sea solamente dirigido para mujeres. A los inicios del negocio, los padres empezaron
a limitarse en la toma de decisiones del negocio como, por ejemplo, en el diseno de las prendas,

confecciones, negociacion con proveedores, fijacion de precios, etc.

Después de 2 afios, Nicole Mayhuere fue aprendiendo del rubro y del negocio y empezo
ayudar en el mismo. Por esa razon, los padres decidieron que Nicole pueda conducirlo con
personal externo para que el negocio siga creciendo y expandiéndose. Después de tal decision,
Nicole impuls6 el marketing para que los productos lleguen mas a los clientes de distintas partes
del pais y asi la marca se hiciera mas conocida, ya que no se podia vender presencialmente por el
COVID-19, debido a que los negocios cerraron sus tiendas presenciales y pues la gente ya no
salia de casa por el riesgo de contagio. Como consecuente de ello, Nicole cred la pagina oficial
web de Artlent Peril y sus redes sociales como Facebook e Instagram (Anexo A y B) e incluso
comenzo a reclutar personal externo para que pueda apoyar en el negocio en situaciones

especificas con respecto a la marca personal y marketing digital.

Es asi, que Artlent Perti fue creciendo constantemente, comenz6 a obtener cierta cantidad
de seguidores, se consiguié trabajar con influencers y con ello se generd organizar eventos
virtuales para la venta de prendas de vestir de la marca propiamente pero , si bien es cierto, el
crecimiento era constante, pero al mismo tiempo lento lo cual era una incertidumbre, debido a
que antes de la pandemia la empresa ya no tenia muchas ventas y ya estando en el confinamiento
las ventas cayeron alin mas y la empresa se endeudo6 porque tuvieron que invertir en el propio

negocio. Pero, sin duda, para Nicole Mayhuere, no fue un obstaculo u/o impedimento de seguir
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con el negocio lo que comenzo a buscar las formas de poder sacar adelante el negocio y una de
ellas fue a través del canal digital para que de esa manera las ventas aumentaran. Hasta el
momento, cabe resaltar que el involucramiento de los padres con el paso de los afios en la esfera
gerencial en la toma de decisiones de Artlent ya no estaba en ellos y los hijos tomaban mas cabida.
Segun Nicole Mayhuere (comunicacion personal, 9 de agosto de 2021) , para impulsar la marce
de Artlent desde el punto de vista digital, fue crear la pagina de Instagram, Facebook y oficial de
Artlent para asi promocionar las prendas y los precios de estas para que de esa manera estén a la
vista de todos los clientes para la compra lo cual fue una gran idea por que fue una manera de
poder impulsar la marca de manera digital, mejorar la experiencia de compra del cliente y la
compra sea mas llevadera, facil y rapida, ya que por la situacion del COVID-19 no se podria
comprar fisicamente porque todos los negocios de Gamarra tuvieron que cerrar debido a la
cuarenta a nivel nacional. Esto ocasione que “el cese de comercio en esta zona de Lima registrd
una pérdida de 3 millones de soles” (Economia, 2020, p.1). Pero, también, fomento la bisqueda
de formas de poder sacar adelante el negocio y cambiar lo tradicional de vender presencial a lo
virtual; es decir, impulsar la digitalizacion, reforzar el capital humano y ser sostenibles en el

tiempo financieramente.

Entonces, cuando se dieron las primeras libertades para poder realizar el comercio
electronico; es decir, ofrecer las prendas de vestir via internet e incluido un delivery fue alli que
las ventas empezaron a crecer exponencialmente, ya que cada producto/prenda se agotaba a los 2
o 3 dias debido a que a la mayoria de persona tuvieron la necesidad de confiar en las compras
realizadas online y es asi que empezo a crecer aiin mas en las redes sociales los pedidos y estos
eran cada vez mayores. Segiin Nicole Mayhuere (comunicacion personal, 9 de agosto de 2021),
las ventas del afio 2020 al 2021 subieron en un 20%, en términos contables debido a que en el
2020 se fabricaban y vendian 500 prendas, ahora se fabrican y venden mas de 2000 prendas lo
que ha generado que las ventas aumenten. Segiin, Angel Mayhuere (comunicacion personal, 9 de
agosto de 2021), las ventas del 2020 al 2021 aumentaron de S/20,000 soles mensuales a S/ 50,000
soles mensuales. Pero, cabe resaltar que lo que ha logrado hasta el dia de hoy Artlent Pert no
estaba plasmado en un estado financiero, pero si en otras formas de calculos. En las siguientes
lineas se realizara un analisis sobre el sujeto en estudio en base al analisis de las 5 fuerzas de

Porter y FODA.

3.2. Analisis de las 5 fuerzas de Porter de Artlent Peru.
Para analizar a Artlent Pert1 se aplicara el modelo de las Cinco Fuerzas desarrollado por
Michael Porter. Este modelo es una herramienta estratégica que permite analizar el entorno

competitivo donde se desenvuelve el caso de estudio.
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Cabe resaltar que, debido a que la investigacion tiene como objetivo conocer los factores
que influyen en el crecimiento de las pequefias empresas de la industria de prendas de vestir, se
desarrolla el analisis de Porter enfocado en dicha actividad, este analisis permite realizar una
perspectiva a profundidad con respecto a los distintos niveles: el poder de negociacion de los
clientes, poder de negociacion, amenaza de nuevos competidores entrantes, amenaza de productos

sustitutos y rivalidad entre competidores. Para analizar el nivel de cada fuerza: bajo, medio y alto.

En primer lugar, el poder de negociacion de los clientes es alto. Esto es porque la mayoria
de “los clientes de las pequefias empresas de venta de ropa pues se dedican a la comercializacion
de las propias ventas; es decir, aplican el comercio business to business (B2B)” (Farfan, Palomino
& Ruiz, 2008, p.54). Ademas, otras de las razones porque es alto es porque los clientes son quienes
contactan a la empresa y , también, por la alta amenaza de sustitutos que hay en la industria textil

ya que esta ultima se ha modernizado y rehabilitado de manera sostenible en el mercado.

Por ejemplo, Artlent Pert, una caracteristica fundamental y que es importante resaltar es
que siempre estan al pendiente para ofrecer un buen servicio a su cliente desde su compra en
tienda presencial o virtual hasta el recojo o que tengan el producto en mano. Ademas, tratan de
que las prendas que se les ofrece a los clientes sean de acuerdo con la imagen del peruano(a), se
tienen modelos de distintos tamafios y contexturas. Por esa razon, contratan modelos de diferentes
tamafios y contexturas para que las fotos sean reales y no ficticias sacadas de internet porque para
Artlent es primordial presentar sus prendas tal y como son para que no haya reclamos futuros por

parte de sus clientes.

La amenaza de productos sustitutos es alta, esto se ha ocasionado porque “la industria
textil- confecciones, se ha modernizado y rehabilitado y esto debido a que la nueva politica
econdmica que se ha habituado es la del modelo de EE. UU. para asi fortalecer la industria en
general” (Farfan, Palomino & Ruiz, 2008, p.55). Como consecuente, esto ocasiond “la
disminucion de las importaciones desde paises como China y México, y esto ha generado
mantener a los negocios de esta industria en el Perti en un crecimiento constante en cuento a sus
exportaciones” (La Camara, 2019, p.1). Esto se refleja en que en dicha industria esta surgiendo
una nueva tendencia en el uso de elementos para la elaboracion de prendas de vestir y los
elementos que actualmente utilizan las pequefias empresas de Gamarra para la elaboracion de las
prendas de vestir. Por ejemplo, Artlent Pert, segiin Nicole Mayhuere (comunicacion personal, 9
de agosto de 2021), nos comenta que siempre estd a la vanguardia de las tendencias del mercado
global en cuanto a las prendas de vestir dirigidas para mujeres jovenes y, por ello, Artlent saca
prendas en tendencia. Una de sus referencias para ver las tendencias de la moda son las revistas

de moda y Pinterest. Sin embargo, atin Artlent le falta mas reforzar el tema de la moda lo cual
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esta trabajando en ello y actualizando, por ejemplo, Nicole comentd que esta llevando cursos
especificos sobre moda y marketing digital porque existen otros negocios que también van de

acuerdo con las tendencias globales y asi cumplir con las expectativas del cliente.

En tercer lugar, se tiene a los nuevos competidores que ingresan al mercado, se considera
alta. En el caso peruano, la industria textil, especialmente, el sector de venta de prendas es el
sector de mayor produccion de puestos de trabajo. Ademas, con lo que respecta a Artlent, pues
existe una alta tasa de micro y pequefias empresas que han surgido en el Emporio comercial de
Gamarra y esto es debido a que hay no hay tantas barreras de entrada para ingresar al mercado de
Gamarra, debido a que no se requiere una gran cantidad de conocimiento especializado para

emprender o poner un negocio en la venta de ropa, pero si una considerable inversion de dinero.

Finalmente, la rivalidad entre competidores es alta, debido a que por la naturaleza del
contexto donde operan que, en el Centro Comercial de Gamarra, los competidores tienden a
utilizar estrategias de venta para saber el como ofrecer sus productos a través del método del
regateo o mas conocido “las famosas ofertas” o “los famosos descuentos” o “llévate 2x1. Con
respecto a Artlent, es alta a pesar de que Artlent ofrece sus prendas a un precio justo y no tan caro,
pero con material que valga la pena el precio, es decir, hay concordancia entre el precio y el
producto. Esto es debido a que hay otros negocios que ofrecen las prendas por querer que su

mercaderia se venda y no estimen mucho mas alld en cuanto a la calidad del producto.

Con todo lo detallado y explicado en el analisis se ha podido evidenciar que la influencia
en cada una de ellas puede afectar de manera positiva o negativa en Artlent Pert en cuanto a su

crecimiento empresarial, pero ha sido de utilidad para el analisis que se ha podido realizar.

3.3. Analisis FODA de Artlent Peru.

Se realiz6 un analisis FODA, el cual es un método analitico interno y externo para
cualquier empresa ya sea pequefia, mediana o grande en el ambito empresarial. Ademas, cabe
resaltar que se ha realizado el analisis FODA con el objetivo de considerar elementos claves para
el futuro del negocio, es decir, para que estos puedan desarrollar estrategias futuras. Esto se pudo
realizar con la informacion relevante y valiosa acerca de Artlent Pertl, el cual formara parte del
analisis de la investigacion. Siendo asi, los resultados encontrados a través del analisis realizado

de acuerdo con las entrevistas realizadas (ver Tabla 5).
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Tabla 5: FODA de Artlent Peru

Fortalezas Oportunidades
- Calidad en sus prendas - Uso del comercio electronico
- Precios justos y comodos de sus prendas - Tendencia de la moda
- Proactividad por parte de sus trabajadores - Uso de las redes sociales (Facebook e
- Relacion de confianza con sus trabajadores Instagram)
- Relacion de confianza con sus proveedores - Bajos costos en Marketing
- Buen clima laboral - Adaptacion al cambio
- Implementacién del marketing digital
Debilidades Amenazas
- Falta de delegacion de funciones de los - Ambito sociopolitico
trabajadores en cada de sus areas - Corrupcion y conflicto social
- Falta de conocimiento en reclutamiento de - Importacion de China
personal - Aumento del comercio exterior
- Falta de conocimientos especializados en temas de| - Reduccion de la demanda por el aumento
gestion de la presencia del sector retail
- Falta de personal para ciertas areas (recepcion y - Aumento de los Tributos
almacenamiento de mercaderia) - Aumento de negocios en el mismo sector
- Falta de promociones y/o descuentos
- Falta de capacitaciones gratuitas por parte del
estado para las mypes

Entonces, se puede visualizar que dentro de las fortalezas se sostiene que Artlent ofrece
calidad en sus productos desde la confeccion de esta hasta el producto final. Segin la entrevista
realizada, Artlent se preocupa desde buscar un buen proveedor que les ofrezca una buena calidad
de tela e hilos para confeccionar sus prendas de vestir y esta no genere futuras alergias, no se
decolore, no se achique la prenda, etc. Por esa razon, Artlent tiene que seguir apostando por
reclutar y fidelizar a proveedores que sigan ofreciendo telas buenas y confeccionen ropa de
calidad en cuanto a su material. Por otro lado, tienen que sus precios son “justos” porque de
acuerdo con las entrevistas realizadas tanto a clientes como al gerente de Artlent mencionaron
que el precio si va acorde a la calidad de las prendas; es decir, el precio con calidad esta asociados.
Ademas, el precio que ofrece Artlent no es tan elevado e incluso es comodo frente a sus
competidores. Por ejemplo, un buzo completo que puede costarte S/120.00 pues ellos lo ofrecen
a S/ 85.00 y de igual calidad y mejor material. También, otra fortaleza que caracteriza a Artlent
la buena relacion laboral con sus trabajadores y proveedores. Por un lado, tenemos a los
trabajadores, segun Nicole Mayhuere (comunicacion personal, 9 de agosto de 2021), trata de que
todos en la empresa se lleven bien, realizar pequefas integraciones entre ellos como; por ejemplo,
celebraciones de cumpleaiios, del mejor empleado del afio, festejar algiin logro alcanzado dentro
de la empresa, etc. También, hacer sus reuniones con ellos mensualmente para ver su desempefio
y si hay mejoras mencionarlas para que sigan mejorando. Esos pequefios detalles generan que
haya esa confianza y buena relacion laboral lo que ocasiona que haya un buen clima laboral. Por
otro lado, tenemos a los proveedores, segiin Angel Mayhuere, la busqueda de proveedores fue a

través de sus padres, debido a que ellos tienen amigos de confianza que le ofrecieron ayuda en su
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momento para progresar y aumento la red de contactos para seguir progresando.

En otra instancia, se tiene las oportunidades que Artlent ha sabido aprovechar durante la
pandemia que ha ocasionado el covid-19 hasta la actualidad. En primer lugar, Artlent se ha
adaptado a los cambios y ha dejado lo tradicional para adaptarse a lo nuevo para que el negocio
salga adelante. Uno de las que mds se puede resaltar es el uso del comercio online,
implementacion del marketing digital y el uso constante de sus plataformas digitales como
Facebook e Instagram ya que Artlent ha puesto mucho énfasis en la digitalizacion porque a inicios
de la pandemia era el Unico medio no convencional que se podia salir adelante en cuanto al
negocio y, ademas, la mayoria de las personas cuando van a comprar una prenda o cualquier otra
cosa relacionada pues perciben mejores las cosas de manera presencial que virtual. Entonces, esto
quiere decir que Artlent estd enfocado en demandar sus esfuerzos en comprender y observar
profundamente a sus clientes, a fin de satisfacer sus necesidades mediante la innovacion de

prendas que les genere valor y superen sus expectativas personales y a nivel de marca en general.

En tercer lugar, se pudo identificar 06 debilidades importantes de la empresa Artlent Peru
que debe poner atencidn y adoptar estrategias para mejorar. Dentro de la debilidades de esa falta
de delegacion de funciones de cada trabajador dentro de un area hace falta debido a que esto es
notorio , segun Nicole Mayhuere (comunicacion personal, 9 de agosto de 2021), la debilidad se
tiene en la parte logistica ya que cuando se realizan los empaquetados de las prendas de vestir y
la recepcion de mercaderia y el envio de las mismas pues alin no se tiene ese control de ello para
saber a qué direccion va cada prenda porque se hace omiso algunas funciones o tareas lo cual
genera un retrabajo y tiempo muerto. Por otra instancia, tenemos a la falta atin de conocimientos
especializados en temas de gestion por parte de los hermanos quiénes son Angel Mayhuere y
Nicole Mayhuere, debido a que ambos ain no terminan sus carreras y no tienen aun ese
conocimiento solido de lo que es llevar en marcha una empresa sin miedo al fracaso pero,
claramente, se percibe que ambos tienen esas ganas e intenciones de volver a retornar sus estudios
y llevar cursos cortos para especializarse y asi poder aplicarlo al negocio. Ademas, a futuro
reclutar personas con titulos profesionales y con especializaciones para que puedan llevar la ruta
del negocio en distintas areas y ellos ya no tomar decisiones o supervisar continuamente todas las
areas. Por consiguiente, hay una alta ausencia de ofertas, promociones y/o concursos por parte de
Artlent con sus clientes ya que lo hacen solamente 02 a 03 veces al aflo e incluso solo por
temporadas. Deberian adoptar una estrategia para lanzar promociones o concursos en las redes
sociales para que asi tenga ain mas alcance de la marca y seguir fidelizando a sus clientes y atraer
nuevos clientes. Y, por ultimo, a nivel general por parte del Estado falta implementar estrategias
para promover el crecimiento de las mypes en el pais, principalmente, en Lima para que estés

puedan seguir aportando al pais y generar atin mas empleos.
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Finalmente, tenemos a las amenazas que podrian afectar a las operaciones de Artlent. Una
de las principales es la inestabilidad politica en cuanto a la corrupcion y el conflicto social ya que
es una incertidumbre para la economia en general porque se sabe que si hay una inestabilidad
politica la mayoria de las empresas temen arriesgar su inversion. Por ejemplo, los fondos de ayuda
del gobierno peruano han buscado la manera de ayudar en los pagos pendientes por las pequefias
empresas través el Programa Reactiva y el Fondo de Apoyo Empresarial. Lamentablemente, estos
fondos terminaron apoyando a “las grandes empresas y miles de micro y pequefios empresarios
fueron descalificados y esto se debid por que no podian hacer frente a las altas tasas de interés
impuestas por los bancos a estas empresas” (Moreno, 2020, p.1). Otra de las principales
preocupaciones del rubro en la cual se encuentra Artlent, rubro textil, pues es la entrada al pais
las importaciones chinas ya que estas ofrecen prendas por debajo del valor de produccion que se
maneja en el mercado peruano. Se investigoé que las importaciones asiaticas durante “el afio 2009
al 2011 fue un periodo en el cual aumentaron los envios a Pert de prendas y ,por ello, el gobierno
decidi6 adaptar medidas sobre estas importaciones pero las barreras arancelarias” (Moreno, 2020,

p.1). Esto, claramente, es un retroceso en este sector textil.

4. Resumen.

En el presente capitulo se procedid a describir la situacion actual en la Industria textil
empezando desde un punto de vista global a algo mas especifico que fue analizar el entorno
latinoamericano en el cual esta industria. Desde un enfoque nacional, el entorno de la industria ha
impactado de manera negativa debido a factores como la competencia desleal, la guerra de precios
generada por la importacion de materia prima China y eventos coyunturales, politicos y
econdémicos que atraviesa y sigue atravesando actualmente el pais. Claramente se ha visto
reflejada en la realidad de Artlent Pert pues como se dijo durante el primer periodo de la pandemia
a causa del covid-19 pues la empresa presentd una caida consecutiva; sin embargo, como se
explico a través del analisis interno, se pudo evidenciar que Artlent pudo aumentar sus ventas y
tener mas presencia a raiz de su adaptacion al cambio y el uso de sus redes sociales para tener
mas presencia y poder llegar a mas publico no solo en Lima sino también en provincias. Por
ultimo, al realizar un andlisis FODA y las cinco fuerzas de Porter lo que permitié conocer el
entorno tanto interno como externo de la empresa, lo cual brindara un aporte al andlisis de las

conclusiones y recomendaciones de la investigacion.
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CAPITULO 5: HALLAZGOS

En este capitulo se describird y analizara la informacion obtenida en el trabajo de campo
de la presente investigacion, pero cabe resaltar que las entrevistas realizadas fueron de manera
virtual, ya que de manera presencial no se pudo realizar por seguridad y evitar asi el contagio del
COVID-19. Ademds, se presentard la codificacion de los hallazgos obtenidos, para
posteriormente realizar el respectivo analisis con las categorias propuestas del modelo tedrico
elegido para esta investigacion. El proceso para la obtencion de los resultados fue de manera
manual, a través de la informacion recabada en las entrevistas, se expuso lo hallado en las
entrevistas realizadas a los gerentes de la empresa, la clienta y los expertos del tema, después de
ello se procedid a cruzar la informacion, de manera manual o sin la utilizacion de un software, y
sintetizando toda la informacion del trabajo de campo en una sola tabla, identificando las variables
mas relevantes para Artlent que tendrian influencia en su crecimiento. Finalmente, se desarrollara
y explicara sobre la empresa en funcion al modelo tedrico escogido en el capitulo 2, puesto que a
partir de lo conversado con los gerentes y en base a su experiencia, tenian identificados algunas
de las variables por las cuales se le preguntaron, pero otras que no, como la intervencion del

Estado, y la importancia que podria tener esta variable para el crecimiento de la mypes en general.

1. Factores que influyen en el crecimiento empresarial.

A lo largo de la presente investigacion se ha buscado identificar cuéles son los factores
y/o variables que tienen influencia en el crecimiento empresarial de las empresas, sobre en las
micro y pequefias empresas. Revisando literatura a fondo en el tema y realizando trabajo de campo
(entrevistas a los encargados de Artlent, clientes y realizando validacion a expertos en el tema
empresa) se pudo identificar una cantidad de variables que influyen en el crecimiento empresarial
de las pequefias empresas. Estas fueron clasificadas en 5 tipos de factores (administrativos,
operativos, estratégicos, externos y personales), segiin el modelo de factores de crecimiento de

Mesones, Avolio & Roca que fue el modelo empleado para la presente investigacion.
A continuacion, se muestra y describe cada variable identificada (ver Tabla 6).

Tabla 6: Modelo por factores de Mesones, Avolio & Roca (2011).

Modelo por factores de Avolio,

Mesones y Roca (2011) VARIABLES

- Gestion de RR. HH.

- Gestion contable y/o financiero.

- Nivel de estudios universitarios o técnicos en temas
administracion.

- Nivel de capacitacion en el personal.

Factor Administrativo
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Tabla 6: Modelo por factores de Mesones, Avolio & Roca (2011) (continuacion)

Modelo por factores de Avolio,

Mesones y Roca (2011) e LHE

- Establecimiento de estrategias de marketing.
- Establecimiento de precios.

Factor Operativo - Nivel de produccion.

- Gestion del control de inventarios.

- Proveedores.

- Nivel de acceso a capital.

Factor Estratégico - Nivel de participacion de mercado.

- Planeamiento estratégico de corto y/o largo plazo.
- Nivel de formalidad.

- Nivel tecnologico.

- Participacion del Estado

- Cantidad de competencia.

- Motivacion de terceros.

Factor Personal - Nivel de educacion.

- Nivel de experiencia.

Factor Externo

La presente tabla muestra las variables identificadas que estan divididas en 5 factores,
cabe resaltar que tanto en los puntos 2 y 3 del presente capitulo, se pregunta por la relevancia,
irrelevancia, necesidad o no de estas que variables en el crecimiento empresarial para las pequefias
empresas y sobre todo para Artlent (sujeto de estudio) a los distintos entrevistados. A partir de
ello, se identificara cual de todas las variables expuestas en la Tabla 6 tienen influencia en el
crecimiento empresarial de una pequefa empresa como Artlent y cuales no, y al final del capitulo
se realizarda una nueva tabla final con las variables influyentes o necesarias finales. Cabe

mencionar que pueden que haya variables que se dejen de lado, como otras que se puedan afiadir.

2. Entrevistas exploratorias: Analisis de las variables.
2.1. Entrevista exploratoria individual: Gerentes de Artlent.

Después de haber realizado las entrevistas estructuradas a los actores involucrados en este
caso al Gerente General de Artlent Pertl, encargado del area operativa de la empresa, y a la
subgerenta se pudo identificar variables que son relevantes por cada categoria de factores (ver
Tabla 7). Estos hallazgos se explicaran a detalle en base a los factores de crecimiento presentados
en el marco tedrico: estratégicos, operacionales, administrativos, personales y externos, los
mismos que se constataron en las operaciones de la empresa a lo largo de la recoleccion de

informacion.

Tabla 7: Entrevista a los gerentes de Artlent Per.

ENTREVISTAS A GERENTES
NOMBRE INSTITUCION CARGO FECHA

Angel Mayhuere ARTLENT PERU GERENTE GENERAL 28/12/2021
Nicole Mayhuere ARTLENT PERU SUBGERENTE GENERAL 29/12/2021
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Es asi como en esta parte de la investigacion se procederd a sistematizar la informacion recopilada
para realizar un andlisis a profundidad y asi ser detallado en la investigacion de manera clara para
el lector. Cabe resaltar que los hallazgos encontrados fueron codificados en un analisis por familia
de variables por cada categoria de factores, para posteriormente ser validados por expertos en

cada tema.

2.1.1. Factores administrativos.
Dentro de los factores administrativos se tienen las siguientes variables que seran

desarrolladas en base a nivel de importancia por parte del entrevistado:

3

En primer lugar, segiin los entrevistados la variable “gestion contable”, pues si se
considera una variable relevante, debido a que es una pieza fundamental dentro de la empresa, ya
que para los gerentes es importante saber gestionar de manera adecuada la parte contable de la
empresa que , por un lado, hay un contador que se encarga de todo el tema de pagar los impuestos
ante la SUNAT y llevar un cierto control de las facturas de ventas, compras y boletas de ventas y
, por otro lado, el gerente maneja un Excel interno para un control del presupuesto mensual que
se tiene para la produccion, control de gastos e ingresos y el control del inventario, ya que nos
mencionaba que esto es importante porque no se tiene que pasar del presupuesto destinado
mensual , puesto que se tiene que tener en cuenta las deudas que se tiene con ciertos bancos y las

maquinarias que se debia comprar para el siguiente mes como meta para seguir aumentando la

produccioén y por ende las ventas de prendas.

En segundo lugar, segun los entrevistados Angel y Nicole (comunicacion personal, 9 de
agosto de 2021), la variable el nivel de estudios si es una variable relevante porque toda persona
que administra una empresa o emprendimiento debe tener cierto nivel de estudios, ya sean
técnicos o universitarios para tener una base de como administrar una empresa que es un proceso

en el cual se debe tener perseverancia y mucha paciencia.

En tercer lugar, segin los entrevistados Angel y Nicole (comunicacion personal, 9 de
agosto de 2021), la variable “nivel de capacitacion del personal” es una variable también
relevante, ya que nos mencionan tanto Angel Mayhuere como Nicole Mayhuere que es vital que
los trabajadores cuenten con cierto nivel de experiencia y conocimiento del puesto en el cual van
a trabajar para, luego, ellos solo capacitar en ciertos procedimientos que necesite el personal para
que este se desenvuelva al 100%. Por ejemplo, Angel comenta que en el 4rea logistica se tiene
que manejar un Excel con macros para controlar el inventario, la produccion, etc. y pues acaba de
contratar a una persona que lleve ese control como €l lo haria y eso a él le genera confianza que
se hard de manera adecuada, pero de todas formas hay una supervision semanal para que no haya
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errores y sé este haciendo de manera correcta. Por otro lado, en el area de costura, también se
capacita constantemente como utilizar las maquinas, como realizar los cortes, qué colores
combinar, qué telas utilizar, etc. para que de esa manera ya los trabajadores encargados en esa

area sepan por si solos ya manejar todo en la parte de confeccion de las prendas.

Y , por ultimo, segin los entrevistados, la variable “gestion de recursos humanos” es
relevante lo que ha generado que los duefios, pues consideren en tener un area como tal porque
atin la empresa no cuenta con un area de recursos, ya que solo lo maneja Angel Mayhuere o Nicole
Mayhuere en convocar de manera interna entre los trabajadores y familiares conocidos para que
puedan trabajar en la empresa; es decir, por recomendacion interna no cuentan con presupuesto
para contratar a un asistente de reclutamiento y seleccion dentro del negocio o financieras paginas

de reclutamiento para sus publicaciones de requerimiento de personal.

2.1.2. Factores estratégicos.
Dentro de estos factores se encuentran variables como nivel de acceso a capital, nivel de
participacion de mercado y planeamiento estratégico que seran desarrollados en las siguientes

lineas de acuerdo con el nivel de importancia en base al entrevistado:

En primer lugar, segin los entrevistados Angel y Nicole (comunicacion personal, 9 de
agosto de 2021), la variable “acceso a capital” en sus inicios ha sido relevante, debido a que el
dueio nos comento que trabaja con dos bancos que son el BBVA y el SCOTIABANK. El primero,
le ofrecid un préstamo considerable para poder solventar en los tiempos de pandemia, que fue en
el afno 2020, y este préstamo ayudd a que se remodele la empresa y se compre un vehiculo para
transportar la mercaderia que pedian via online porque cabe resaltar que en ese afio todo era de
manera virtual las compras y, por ende, decidieron invertir en un vehiculo para realizar ellos su
propio delivery de sus prendas. El segundo banco, se le pidid préstamos para aumentar el capital
de empresa, fue a inicios del afio 2021, y aumentar la produccion de las prendas, ya que se pudo
comprar mas telas y otros suministros que son parte de la confeccion de las prendas. También,
esto ayudo a que confeccionaran jeans lo cual les ha ido super bien porque solamente producen a
una cierta cantidad (100 jeans al mes) y se acaban de manera considerable. De esta manera se
puede demostrar que el acceso a capital ha sido reconocido y sigue siendo como un factor clave,
para asegurar que las pequefias empresas con potencial de crecimiento pueden expandirse y ser

mas competitivas.

En segundo lugar, seglin los entrevistados, la variable “planeacion estratégica” es una
variable relevante debido a que se ha convertido de una simple funciéon a un proceso mas
colaborativo y participativo para buscar el éxito. Entonces, para los duefios de Artlent tener una

planeacion estratégica dentro de su organizacion significa tener como un plan de accion, una
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planificacion que toma en cuenta todas las posibles opciones a las que se pueden enfrentar y
conseguir éxito a mediano y largo plazo dentro del rubro en el cual se desempefian. Para ello,
ambos han realizado un analisis al entorno interno y externo de la empresa para asi determinar y
evaluar qué elementos positivos o negativos pueden afectar a los factores a los que se va a
enfrentar externamente la empresa; siempre teniendo en cuenta escenarios futuros para saber
como actuar ante ello. Por ello, para el 2022, tienen miras a seguir creciendo, ya que van a emplear
mas areas dentro de la organizacion, almacenes para seguir produciendo mas y, por ende, su
produccion aumentar de sus prendas y, por Ultimo, abrir una tienda en provincia ya sea en
Huancayo o Trujillo, ya que en ambas provincias tienen una gran acogida y ventas de sus prendas

y, en Lima, pues quieren abrir una tienda en el cono norte.

2.1.3. Factores operativos.
Dentro de estos factores se encuentran variables como el establecimiento de estrategias
de marketing, establecimiento de precios, nivel de produccion, control de inventario y
proveedores que seran desarrollados en las siguientes lineas de acuerdo con el nivel de

importancia en base al entrevistado:

En primer lugar, segin los entrevistados, la variable “estrategias de marketing”. Las
pequefias empresas perciben por parte del mercado en el cual se encuentran, pues “la competencia
los obliga a desarrollar estrategias que les permitan permanecer en el mercado” (Avolio, Mesones
& Roca, 2011, p.77). Pero, en este caso, no solamente es para que Artlent permanezca en el
mercado, segln la entrevista que se tuvo, se menciono que lo hicieron tener mas presencia y asi
alcanzar su crecimiento en redes sociales (Facebook, Instagram y tik tok) en el cual se tiene un
horario fijo de publicaciones que son entre las 7pm - 10pm, ya que hay mayor interaccion por
parte de los clientes y, por ende, mayor venta online. Por ejemplo, en el 2020 se confecciono
prendas tejidas y no tuvo mucho alcance, pero, en el 2021, esas prendas han tenido mayor acogida
en el cual los pedidos han aumentado, debido a que se fabricaba 100 prendas y ahora se fabrican

entre 500-600 prendas mensuales e incluso se lleg6 hasta 1000 prendas.
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Figura 8: Ejemplo factor operativo

Fuente: Artlent

En segundo lugar, seglin los entrevistados, la variable “establecimiento de precios” si es
una variable relevante, ya que no es una tarea sencilla y facil de realizar ya que implica la
comprension de muchos actores los consumidores, competidores, proveedores, etc. Artlent
establece precios de acuerdo con el costo de sus suministros en cuanto a su tela para confeccionar
sus prendas, ya que estas tienen que ser de calidad; por ello, aumentan el 10% al 15% de su precio
de confeccion para anunciarlo en sus redes sociales y pagina oficial de venta online para tener una
ganancia considerable que no sea caro para el cliente y barato para ellos, ya que deben tener una

ganancia de por medio.

En tercer lugar, segun los entrevistados, otra variable fundamental es el nivel de
produccion, ya que ha aumentado considerablemente en la empresa con respecto afio 2020 porque
se tuvo un mayor alcance al publico objetivo gracias al gran trabajo en las redes sociales. Por
ejemplo, antes se confeccionaba entre 500 a 600 prendas ahora se confecciona 1000 prendas
diarias lo cual se alcanza ventas mayores 50000 soles hasta los 80000 soles mensuales. Ademas,
esto ha ocurrido, debido a que también se ha agregado variedad en el tipo de prendas ya sea en
tallas, colores y disefios lo cual ha generado que para el cliente una mayor variedad de prendas.
Para ello, mencionan que se organizan con 3 meses de anticipacion para tener todo listo ya sea
para el mes proyecto o para las campafias de fechas especiales (navidad, afio nuevo, san Valentin,

etc).

Por ultimo, segun los entrevistado, las variables menos relevantes fueron el control de
inventario y el tema de los proveedores porque nos mencionaron que eso desde el inicio de su
negocio tienen el mayor control posible porque se maneja por bloques; es decir, cada bloque se
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proyecta una cantidad y asi sucesivamente para no incurrir en el error de tener todo el inventario
de diferentes prendas listas porque seria toda una desorganizacion. Ademas, al separarlo por
bloques se logra que cada prenda esté en el espacio correspondiente y asi no haya confusiones
con las demas prendas. Por otro lado, el tema de los proveedores lo tienen manejado y controlado
debido a que se tiene proveedores fijos y de confianza tanto para su taller de tejido, costura y

confeccion de zapatos.

2.1.4. Factores externos.
Dentro de estos factores se encuentran variables como el nivel de formalidad, nivel
tecnologico, participacion del estado y la cantidad de competencia que seran desarrollados en las

siguientes lineas de acuerdo con el nivel de importancia en base al entrevistado:

En primer lugar, la primera variable cantidad de competencia es poco relevante segtn los
entrevistados. Lo que menciona el gerente es que hay tiendas similares en Gamarra, pero Artlent
siempre se destaca por la atencion al cliente tanto en la tienda fisica como virtual lo que anima al
cliente e influye en su decision de compra y pues de una u otra manera se esta generando un
impacto positivo. Por otro lado, otra de lo que se diferencia Artlent de la competencia es en las
tallas que ofrece, pues muy pocas tiendas ofrecen tallas 26 y que vayan acorde a la estatura
peruana que es lo que llama la atencion y asegura que su compra es segura y confiable. Por otro
lado, se mencion6 que van a mejorar las tallas en cuanto a prendas superiores porque hay clientes
que requieren tallas XL. A todo ello, para Artlent la competencia dentro de este rubro textil no es
algo negativo, sino todo lo contrario es positivo porque ayuda a mejorar aiin mas lo que Artlent
ofrece al publico que es lo que le interesa a la empresa. Asi mismo, actualmente no consideran
que sea algo que les afecte de manera directa, ya que “nuestras ventas no estan siendo menguadas

por el tema de la competencia”.

En segundo lugar, segiin los entrevistados, otra variable es relevante para el crecimiento
de Artlent es el nivel tecnologico que hace referencia para esta investigacion en el equipamiento
tecnologico que ha ido adquiriendo Artlent durante todos estos afios. Artlent ha podido comprar
dos maquinas mas para el area de produccion que es el area de tejido y confecciones. Con respecto
al tema de las redes sociales se ha comprado un mejor equipo teleféonico que es un IPhone 13 para
las historias y transmisiones en vivo, y 01 camara profesional para la toma de las prendas para la
pagina web oficial y, por ultimo, se invirti6 en un fondo para las prendas para que tenga una mejor

vision para las redes en su acabado y sea llamativo.

En tercer lugar, otra variable que es relevante es el nivel de formalidad en el que se
encuentra la empresa debido a que eso conllevd a que puedan demostrar ante las entidades

financieras sus movimientos reales y puedan acceder a mejores condiciones crediticias en tasas y
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mayores montos, segiin el gerente general.

Y, por ultimo, la variable la participacion del estado no es relevante porque de una u otra
forma no les afecta porque este tiene una actuacion pasiva frente al crecimiento de las pequenas

empresas y, ademas, el Estado no cumple su rol promotor, segin el gerente general.

2.1.5. Factores personales
Dentro de estos factores se encuentran variables como la motivacion de terceros, la
educacion y los afios de experiencia que seran desarrollados en las siguientes lineas de acuerdo

con el nivel de importancia en base al entrevistado:

En primer lugar, una de las variables relevantes fue la motivacion personal que tuvieron
los duefios de la empresa para crear la empresa. Por un lado, Angel Mayhuere estudia economia
en la Universidad Mayor de San Marcos (UMSN) y lleva cursos relacionados a la administracion
de empresas, logistica y cursos de Excel lo que lo motivo a apoyar en el negocio y poner en
practica sus conocimientos. Por otro lado, Nicole Mayhuere su motivacion fue la moda dirigida
especialmente a mujeres jovenes lo que generod que Artlent esté a la vanguardia de la tendencia
actual de la moda y ello era rentable. Ademas, Nicole estudia en la ISIL disefio de moda, lo cual
ayuda a que el conocimiento y la practica lo replique en el negocio. Entonces, queda claro que
otra variable relevante en el nivel de educacion, ya que es importante para llevar un buen manejo
del negocio. Adicionalmente, es importante resaltar lo que mencionaron los entrevistados que son
los mismos integrantes de la familia (mama y papa) quienes trabajan arduamente en el negocio,
porque al tener un objetivo comun pues todos en equipo logran esforzarse para alcanzarlo, ya sea

a través de trabajar largas jornadas o de realizar grandes ahorros.

Y la variable que no es relevante seglin los duefios de la empresa es la experiencia, debido
a que la experiencia la requieres en el campo, pero si se requiere conocimientos previos ya sean

técnicos o universitarios.

A continuacion, se presentara a manera de resumen las variables que son fundamentales,
relevantes, poco relevantes y cuales son irrelevantes, segin la experiencia del gerente general (ver

Figura 9).
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Figura 9: Categorizacion de relevancia de las variables por categoria de factores, segiin
gerentes

2.2.Entrevista exploratoria individual: Cliente recurrente de Artlent
Se realizo las entrevistas estructuradas a los actores involucrados en este caso a los
clientes con mas concurrencia de compra se pudo identificar variables que son relevantes por cada
categoria de factores. Estos hallazgos se han desarrollado de acuerdo a los factores de crecimiento
presentados en el marco tedrico: estratégicos, operacionales, administrativos, personales y
externos, los mismos que se constataron en las operaciones de la empresa a lo largo de la

recoleccion de informacion.

Cabe mencionar, que Veronica, cuando empezd a comprar a Artlent sus prendas era para
uso personal. Al pasar el tiempo, sus amigos y familiares empezaron a comentarle que sus prendas
eran de calidad y de buen material lo que generod en ella la idea de emprender en la venta de
prendas de Artlent lo que la convirtié en una clienta minorista. Se puede visualizar los datos de la

clienta a la cual se le realiz6 la entrevista (ver Tabla 8).
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Tabla 8: Entrevista a la cliente de Artlent Peru.

ENTREVISTAS A CLIENTES
NOMBRE INSTITUCION CARGO FECHA
[Verdnica Nicole Superintendencia Nacional [Practicante Profesional de 27/12/2021
[Vasquez S. de los Registros Publicos  [Contabilidad
2.2.1. Factores administrativos.

Dentro de estos factores se tienen las siguientes variables que serdn desarrolladas en base

a nivel de relevancia por parte del entrevistado:

Una de las variables relevantes en el factor contable/financiero porque es un factor de
importancia para el crecimiento de un negocio, debido a que todo negocio nace como un
emprendimiento y lo que se quiere conseguir es ser una pequefla empresa, mayor publico, mejores
ventas, etc. Entonces, es necesario tener ese control contable y/o financiero para poder conseguir
ese crecimiento y tener una adecuada administracion financiera lo que es uno de los principales

retos, debido a que es tener un control de los ingresos y egresos.

Otra variable importante, segln la cliente, es que Artlent cuente con un area de recursos
humanos para el crecimiento de esta. Se tendria que considerar que tengan un area como tal, para
poder un mejor manejo de su negocio en cuanto a los trabajadores que se contratan para un mejor
manejo de las funciones dentro de la empresa. Ademas, el nivel de capacitacion debe considerarse
una vez contratado(a) al candidato idoneo para el puesto para que esté en constante crecimiento

dentro de la misma, se motive a realizar sus actividades de la mejor manera, etc.

Por otro lado, las variables que no fueron relevantes fue el nivel de estudios debido a que

no se considerd de mayor importancia para el cliente.

2.2.2. Factores operativos.

Dentro de estos factores se encuentran variables como el establecimiento de estrategias
de marketing, establecimiento de precios, nivel de produccion, control de inventario y
proveedores que seran desarrollados en las siguientes lineas de acuerdo al nivel de importancia
en base al entrevistado: Una de las principales variables relevantes, segun la clienta entrevistada,
que debe considerar Artlent por parte del cliente es que su estrategia de marketing en las redes
sociales es destacable porque sus publicaciones enganchan al lector que son los clientes para
influir en su decision de compra pero, el problema esta en que hubo una remodelacion de la pagina
oficial de Artlent que suele ser un poco complicado poder interactuar con las prendas e incluso
comprarlas porque no se puede ubicar facil las prendas, por ejemplo, en el buscador se ponia

cierto nombre de prenda y presenta otras prendas que no se requiere y , por ende, confunde un
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poco al momento de comprar. Ademas, que Artlent cuente con estrategias de marketing ayudoé a
que esta se posicione en el mercado en el rubro que se encuentra porque se llegd a mas publico

no solamente en Lima, sino en distintas provincias del Pert.

Otra de las variables relevantes es el nivel de produccion que tiene Artlent, debido a que
Artlent ya, hoy en dia, no solamente ofrece prendas de vestir sino también accesorios y zapatos;
es decir, para la clienta es una excelente iniciativa porque cuando ingresas a la pagina oficial de
Artlent puedes armar el outfit completo desde la prenda hasta los zapatos y accesorios y se realiza

un solo gasto lo cual no se considera exorbitante, si no comodo y de calidad.

Por otro lado, las variables que no tuvieron relevancia en el tema fueron los proveedores
porque no sabe mucho de ello, pero solo considera que debe ser confiable y ofrecer suministros

adecuados para que no haya imprevistos futuros.

2.2.3. Factores estratégicos.
Dentro de estos factores se encuentran variables como nivel de acceso a capital, nivel de
participacion de mercado y planeamiento estratégico que seran desarrollados en las siguientes

lineas de acuerdo con el nivel de importancia en base al entrevistado:

Segtin la clienta entrevistada, la variable de nivel de participacion en el mercado si es
relevante porque se debe tener en cuenta que Artlent ya consiguid ese posicionamiento que queria
conseguir porque a comparado del 2020 este afio 2021 Artlent tiene una gran cantidad de publico
en sus redes sociales que es facil para uno mismo como cliente darse cuenta y mencionar que

Artlent consiguid tener ese posicionamiento en el rubro de venta de prendas de vestir.

Segun la cliente entrevistada, la variable de planeacion estratégica es relevante porque
Artlent debe considerar tener esa vision de seguir creciendo no solo en Lima sino también en

provincia para que siga expandiéndose y asi seguir creciendo en el rubro en el cual se desempefia.

Seglin la cliente entrevistada, la variable de nivel de acceso de capital no es relevante
porque Artlent ya tiene la capacidad de poder solventar con su capital propio que de los bancos y
endeudarse aun mas. El crecimiento que ha conseguido Artlent en el afio 2021, pues se puede

considerar que no se solvente con los bancos.

2.2.4. Factores externos.
Dentro de estos factores se encuentran variables como el nivel de formalidad, nivel
tecnologico, participacion del estado y la cantidad de competencia que seran desarrollados en las

siguientes lineas de acuerdo con el nivel de importancia en base al entrevistado:

Segun la clienta entrevistada, la variable nivel de formalidad es una variable importante
para considerar porque esto ha contribuido a su crecimiento de Artlent porque hay que recordar
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que todo negocio que comienza como un emprendimiento que quiere llegar a ser una empresa o
pequefio negocio y asi poco a poco escalar en el rubro. Ademas, la formalidad ayuda a que Artlent
siga creciendo porque ha permitido que ésta haya tenido acceso a capital, a publico, a una buena

organizacion dentro de la empresa, etc.

Segun la clienta entrevistada, la variable del nivel de cantidad de competidores que existe
en el rubro es poco relevante porque Artlent se diferencia en que ofrece productos novedosos, un
buen precio y buena atencion al cliente que ello genera que la competencia no se vea como una
amenaza para Artlent, sino se nota que lo consideran como una oportunidad de poder realizar

cosas nuevas o mejorar lo que ya se viene realizando para poder diferenciarse.

Segun la clienta entrevistada, la variable participacion del estado no es relevante porque
cuando uno inicia un negocio lo primero a realizar es “formalizar ante la SUNAT” que esta
correcto realizarlo porque eso va a ayudar que la empresa sea legalmente reconocida y no genere
una competencia desleal ante los demas competidores. Ademas, no cree que tenga un impacto
negativo en Artlent porque conforme la empresa ha ido creciendo ya sabe los temas de

fiscalizacion, pago de impuestos, etc. Entonces, no es relevante tener en cuenta al Estado.

2.2.5. Factores personales.
Dentro de estos factores se encuentran variables como la motivacion de terceros, nivel de
educacion y el nivel de experiencia que seran desarrollados en las siguientes lineas de acuerdo

con el nivel de importancia en base al entrevistado:

Segtin la clienta entrevistada, la variable de nivel de educacion es relevante porque para
dirigir un negocio debes tener conocimientos previos de como administrar un negocio. Ademas,
conforme el negocio vaya creciendo obliga a seguir en constante capacitacion y aprendizaje en
ciertos temas para poder encaminar de manera correcta el negocio. Entonces, la otra variable
relevante es el nivel de experiencia porque Artlent al ya ser una pequefla empresa que ha generado
un cierto crecimiento en los dos ultimos afios debe contratar gente con cierto nivel de experiencia
y conocimientos previos acerca del puesto al cual sera contratado para que se pueda desempefiar

de manera correcta y no haya futuros inconvenientes.

Por ultimo, la variable que es no relevante para el crecimiento de Artlent, segun la clienta
entrevistada, es la motivacion de terceros porque considera que los fundadores son la clave y la
motivacion principal para que el negocio siga creciendo porque estos mismos saben cémo han
salido adelante desde abajo y como que han luchado para conseguir lo que han conseguido hasta
el dia de hoy lo que la opinion de terceros puede ayudar y orientar, pero no es tan relevante para

el crecimiento de Artlent.

50



A continuacion, se presentard a manera de resumen las variables que son fundamentales,
relevantes, poco relevantes y cuales son irrelevantes, seglin la experiencia del cliente (ver Figura

10).

Figura 10: Categorizacion de relevancia de las variables por categoria de factores, segiin

la clienta

3. Entrevistas de validacion de expertos: Analisis de las variables.

A continuacion, se explicara la informacion obtenida en las entrevistas de validacion con
expertos (ver Tabla 9). Para obtener la informacion, se realizaron dos entrevistas a profundidad
con expertos en temas de crecimiento empresarial, a quienes se les ha presentado y explicado las
variables identificadas para que asi puedan brindar sus comentarios basandose en su experiencia
y conocimiento. De igual forma, se opta por desarrollar los temas de acuerdo con el modelo por
factores de Avolio, Mesones & Roca: factores administrativos, operativos, estratégicos, externos
y personales. Todo ello es con el fin de mantener la informacion estructura y de acuerdo con como

se llevaron las entrevistas.

Tabla 9: Listado de entrevistas a expertos para la validacion.

ENTREVISTAS EXPERTOS - VALIDACION

NOMBRE INSTITUCION CARGO FECHA
Jubalt Alvarez Concytec Investigador 27/12/2021
Renato Gandolfi Gestion Startup Consultor Senior a MYPES 28/12/2021
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3.1.Validacion individual del primer experto.
3.1.1. Factores administrativos.

El experto Jubalt Alvarez menciona respecto a la primera variable, gestion de los
Recursos Humanos, que primero se tiene que hacer una diferenciacion en lo que es pequena
empresa, puesto que este es bien disperso y que las pequenas empresas ubicadas en la media
inferior, segin su rango de ingresos por ventas, no tendrian capacidad de tener un area de RR.
HH por sus ingresos son pequefios (20,000 a 250,000 soles anuales). Entonces, lo primero a
hacerse es una sub- agrupacion dentro de lo que son pequefias empresas y solo el 20% superior
de la escala podrian estar en condiciones de tener las funciones organizacionales como las tendria
cualquier empresa. Entonces, contar con una gestion de los recursos humanos seria importante
porque ya cuentan con mayor personal y tendrian mayor oportunidad de crecer. Segundo, respecto
a la segunda variable, gestion contable y/o financiero, el experto menciona que para las pequefias
empresas que tienen oportunidades de crecer es fundamental que cuenten desde un inicio con un
gestion contable y/o financiero, puesto que cualquier pequeia empresa que quiera crecer necesita
tener unos procesos contables y/o financieros bien establecidos, ya que tener las cuentas claras es
la tinica forma de demostrar que se es sujeto de crédito y que puede demostrar que sus finanzas
estan ordenadas y que tienen proyeccion de como estan gastando a lo largo del tiempo y esas
pequefias empresas tienen acceso al financiamiento y una condicion para crecer es tener ordenado
todo lo relacionado a lo contable y/o financiero. Tercero, la variable nivel de estudios
universitarios o técnicos en temas administrativos, para el experto es relevante para que una
pequefia empresa crezca si es necesario que esta sea dirigida por una persona con estudios
universitarios o técnicos en temas de administracion y mas si son pequefias empresas con
posibilidades de crecer necesita esa complementariedad entre el conocimiento técnico y
conocimiento de gestion (administracion). Finalmente, la variable nivel de capacitacion en el
personal relevante, puesto que el personal también debe de contar con un nivel de capacitacion
tanto en lo técnico como en lo de gestion, pero en lo técnico debe de contar con el maximo nivel
posible para el crecimiento de la empresa y en lo de gestion con lo basico, pero a medida que la
empresa vaya creciendo estas capacidades tendran que aumentar en el personal, sobre todo en el

conocimiento de gestion.

3.1.2. Factores operativos.

Respecto a la primera variable, que es el establecer estrategias de marketing, el experto
menciona que la relevancia de que una pequefia empresa cuente o no con estrategias de marketing
dependera de dos factores: el tamafio de la empresa y el mercado al que se dirigen. Para las
pequeias empresas que cuentan con clientes business to consumer (B2C) si seria relevante contar

con estrategias de marketing, pero si se cuentan con clientes business to business (B2B) no seria
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tan relevante contar con estrategias de marketing. Entonces, contar con estrategias de marketing
para una empresa como Artlent si es relevante para su crecimiento, ya que sus clientes,
principalmente, son tipo B2C y de esa forma invertir en publicidad fisica como virtual para
impulsar sus ventas pues seria un punto positivo para conseguir una mayor cantidad de publico.
Segundo, el establecimiento de precios para el crecimiento de una pequefia empresa dependera
de la cantidad de productos que ofrezca la empresa. Si esta cuenta con poca cantidad de productos
es facil hacer el establecimiento de precios porque es facil costear sus productos, pero para una
empresa como Artlent, que esta crecimiento, cuenta con una mayor cantidad de productos el
establecimiento de precios se vuelve mas complicado este proceso y deberian aplicar un costeo
ABC e identificar especificamente cuales son las categorias de productos que consumen mayor
cantidad de recursos y a esas categorias de productos tienen que darles un precio mayor, ademas
el costeo ABC ayuda a las pequefias empresas a identificar rapidamente qué lineas de productos
que no deberian venderse porque por cada “conjunto” que se vende se pierde dinero en vez de
ganar; entonces, para una pequefia empresa en crecimiento un adecuado establecimiento de
precios es necesario y relevante. Tercero, el experto menciona que la variable nivel de produccion
para una pequefla empresa en crecimiento va a depender de la capacidad de venta de la empresa
y que tanto esa venta es estacional o no; entonces, a partir de estos motivos se debera de establecer
un nivel de produccion ideal, aunque para las pequefias empresas deberia ser lo mayor posible;
por tanto, esta variable es poco relevante porque en general el nivel de produccion deberia ser
siempre el maximo posible. Cuarto, la variable gestion del control de inventarios, nos menciona
el experto que el control de inventarios también es una variable importante para una empresa en
crecimiento y mas si se cuentan con varias cantidades de productos, puesto que si no se realiza
ese control de inventarios estan sujetos a pasar por dos problemas. El primero, las mermas por
errores de trabajo se hagan cortes equivocados o que se tenga demasiado retazo y eso es dinero
perdido; y el otro problema son los robos que empiezan a robar y que nadie se de cuenta y solo
realizando este control de inventarios se puede evitar; por tanto, es una variable relevante.
Finalmente, la variable proveedores es relevante en la experiencia del experto, ya que una
adecuada seleccion de proveedores si es relevante para el crecimiento empresarial de una pequefia
empresa, ya que los proveedores afectan en la capacidad de crecer de la empresa, puesto que si el
proveedor no tiene reaccion para poder abastecer el crecimiento de la empresa puede ser una

restriccion y solo se podra vender lo que el proveedor pueda ser capaz de abastecer.

3.1.3. Factores estratégicos.
El experto, Jubalt Alvarez, menciona que la variable nivel de acceso a capital es
fundamental para crecer es el “combustible” porque sin acceso al crédito no se puede seguir

avanzando y esa es uno de los principales problemas de las pequefias empresas en el pais, la
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bancarizacion de las pequefias empresas no pasa del 5 al 10%, la mayoria de las pequefias
empresas tienen que recurrir a un sistema financiero paralelo y ello recorta la capacidad de crecer.
Segundo, la variable nivel de participacion de mercado, segun el experto, para un adecuado
crecimiento no hay una respuesta definida y que tendria que ser la mayor cantidad posible porque
para una pequeia empresa tendria que capturar mercado, puesto que su participacion en su sector
sera minuscula y por ello el nivel de participacién de mercado no es una variable relevante, la
variable importante seria que tanto mercado hay disponible. Finalmente, la variable planeamiento
estratégico de corto y/o largo solo seria relevante para algunas pequefias empresas, para aquellas
empresas que tienen posibilidades de crecer y para el caso de Artlent esta variable si seria

relevante por sus posibilidades de crecer, segun el experto.

3.1.4. Factores externos.

Respecto a la primera variable, segun el experto, nivel de formalidad si es relevante, ya
que la formalidad si afecta de alguna manera al crecimiento empresarial de una pequeiia empresa,
pero solo aquellas que se encuentren en el 20% superior de estas, ya que solo la formalidad
permite tener acceso al financiamiento y con ello posibilidades de crecer; por ejemplo, en la etapa
de Reactiva solo las empresas formales han recibido dinero del Estado y no para las informales.
Otro beneficio es que pueden vender a grandes empresas, ser parte de la cadena productiva de
estas y finalmente el Estado solo compra a las empresas formales, sobre todo al sector textil, como
al que pertenece Artlent. Segundo, la variable nivel tecnologico, segun el experto, dependera
mucho del sector en el que se opere y en Artlent el desarrollo tecnolédgico, desde el punto de vista
de fabrica, estara pensado en las maquinas de tienen y en realidad en el sector confeccion o textil
los equipos no varian mucho en cuanto a productividad, por ende el factor tecnologico en Artlent
no seria tan relevante, al menos que Artlent cuente con maquinaria pasado los tltimos 20 afios,
en ese caso si seria una variable relevante. Tercero, la variable participacion del Estado dependera
de la manera en que la pequefia empresa se involucre para el crecimiento de ésta, puesto que el
Estado tiene muchas oportunidades para que las pequefias empresas mejoren sus capacidades
tecnoldgicas, capacidades de gestion, cursos de capacitacion, inclusive para ser investigacion y
desarrollo. Las pequefias empresas que vayan hacia el Estado y que utilicen las ofertas que el
Estado pueda ofrecer tendran mas oportunidades para crecer y en ese contexto si seria una variable
relevante a tener en cuenta, menciona el experto. Finalmente, la variable cantidad de competencia
en el entorno de las pequefias empresas es fundamental para el crecimiento, por lo que se conoce
como “guerras de centavo”, sobre todo en un lugar como en Gamarra, donde se desempeiia
Artlent, puesto que si una baja un centavo todas estan obligadas a bajar otro centavo y si la
empresa no es productivo o competitivo la empresa podria quebrar porque se estaria ganando

margenes muy pequeflos, menciona el experto.
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3.1.5. Factores personales.

Primero, la variable motivacion de terceros, menciona el experto que esta variable esta
direccionada hacia empresas familiares y en caso no sea asi la motivacion de terceros no sera muy
relevante para el crecimiento empresarial de una pequeia empresa, ya que dificilmente el duefio
o encargado de esta hara caso alguno a un tercero. Finalmente, tanto la variable nivel de educacion
como nivel de experiencia con la que cuente el duefio o el encargado de la pequefia empresa sera
relevante para el crecimiento de estd, en la medida en que el duefio o encargado lo emplee
adecuadamente o que lo sepa direccionar hacia lo que la empresa esté buscando conseguir o

obtener organizacionalmente, menciona el experto.

A continuacion, se presentara a manera de resumen las variables que son fundamentales,
relevantes, poco relevantes y cuales son irrelevantes, segtin la experiencia del primer experto (ver

Figura 11).

Figura 11: Categorizacion de relevancia de las variables por categoria de factores, segin

el experto 1

3.2. Validacion individual del segundo experto.
3.2.1. Factores administrativos.
El experto Renato Gandolfi respecto a la primera variable, gestion de Recursos Humanos,
menciona que esta es una variable fundamental y que deberia ser un denominador comun que
todas cuentan con una, pero si no fuera el caso, por lo menos que haya una persona encargada de

ella. Entonces, una pequefia empresa como Artlent que tiene posibilidades de crecer y que cuentan
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con ya cierta cantidad de personal si sera fundamental que se cuente con una 4rea de RR.HH.
Segundo, la variable gestion contable y/o financiero es fundamental para el crecimiento de una
pequefia empresa, ya que ya que en la vida empresarial de los ultimos afios el tema de los numeros
no es tan profundo en la MYPES, pero para una pequefia empresa como Artlent si deberia serlo,
ya que es comun que se mezclen los presupuestos entre la familia, el negocio y si no hay un
adecuado control contable y/o financiero este problema se puede agravar. Tercero, la variable
nivel de estudios universitarios o técnicos en temas de administracion es relativa, ya que en su
experiencia conoce bastante gente que ha creado empresa y no necesariamente han terminado una
carrera técnica o esta inconcluso. Asi mismo, esta variable si es relevante, pero no es una
condicionante para el crecimiento. Finalmente, la variable nivel de capacitacion en el personal de
una pequefla empresa para su crecimiento empresarial también es relativo, puesto que en cada una
de las funciones, que se deban de cumplir dentro de la empresa, se debe de contar con un perfil
para cada una de estas funciones, esto también dependera del momento por el que esté pasando
la empresa, si la empresa se encuentra en un ciclo de crecimiento o no se necesitaria de personal
con un mayor nivel de capacidades o habilidades, pero en el caso de Artlent es relevante, por el

momento que se encuentra pasando.

3.2.2. Factores operativos

La primera variable, establecimiento de estrategias de marketing, segiin menciona el
experto que una pequefia empresa como Artlent cuente con estrategias de marketing si es relevante
por como esta definido el mercado y puesto que todos los dias se dan situaciones nuevas que
propician que haya adaptaciones permanentes y que contar con estrategias de marketing le den un
valor agregado a la empresa para poder seguir avanzando y poder captar nuevos clientes y crear
mayores oportunidades de que la marca se haga conocida. Segundo, la variable establecimientos
de precios esta sujeta a conocer bien su mercado respectivo, menciona el experto, antes de realizar
el proceso de establecimiento de precios, tener conocimiento de la oferta y demanda, propuesta
de valor que ofrecen, etc. Para Artlent seria relevante la variable en cuestion para poder crecer y
poder conseguir buenos margenes, pero la mentalidad deberia apostar por generar valores
agregados en sus productos y asi los precios establecidos sean convincentes. Tercero, la variable
nivel de produccion no es de mucha importancia, puesto que para empresas pequeiias debe ser
todo lo que puedan producir para la venta, esta variable toma mayor importancia para medianas
y grandes empresas, puesto que ellas cuentan con proyecciones de ventas y por ello producen lo
establecido. Cuarto, la variable gestion del control de inventarios, segin el experto, es relevante
para cualquier pequeiia empresa, ya que el control de inventario es dinero inmovilizado, hay
capital ahi, y muchas veces el éxito del negocio sera la velocidad con la que se mueva el capital,

la movilidad de inventarios es clave para el crecimiento y si no se tiene una adecuada gestion de
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inventarios el dinero invertido en esta se malgasta y termina siendo dinero perdido. Finalmente,
la variable proveedores si es relevante para el crecimiento, ya que una adecuada seleccion de
proveedores es necesario, pero es mas relevante contar con alianzas estratégicas, llegar al punto
en que el proveedor se convierta en un aliado, contar con personas que estén alineados uno para

el otro, trabajar con partners y no solo con alguien que venda algo para la empresa.

3.2.3. Factores estratégicos.

La variable, nivel de acceso de capital, menciona el experto que el nivel de acceso a
capital que se tenga es relevante para el crecimiento empresarial, pero muchas veces se
malentiende ello y se generan sobreendeudamientos, endeudamientos que no estan planificados;
por ello, es relevante contar con acceso a capital, pero responsablemente y estructurar bien para
que serd destinado ese capital entrante porque ese capital se tiene que devolver. Segundo, la
variable nivel de participacion de mercado no es relevante para las pequefias empresas, ya que a
comparacion de otras empresas (medianas y grandes) dentro de su sector o rubro seran las que
posean la mayor parte de participacion de mercado; mientras que la participacion de mercado de
las pequefias empresas serda muy pequefia por no decir casi nada; por ello, no es relevante
enfocarse en esa variable, menciona el experto. Finalmente, la variable planeamiento estratégico
de corto y/o largo plazo seria ideal que una pequefia empresa cuenta con ello, ya que ayuda a
estructurar mejor los objetivos que persiguen la empresa y como a través de estas estrategias llegar
a estos, asi mismo mantiene alineado al personal, en el sentido que estos también sabran qué rol

cumplir para el logro de los objetivos; por tanto, la relevancia de esta variable.

3.24. Factores externos.

El experto menciona que, respecto a la variable nivel de formalidad, la formalidad en las
pequefias empresas es relevante, pero no depende solamente de la empresa, si no también depende
de las reglas, la normatividad, las costumbres. También porque hay temas de oportunidad en la
formalidad que no las hay para las empresas informales, como poder participar de concursos
brindados por el sector publico o el mismo privado, poder ser parte de la cadena de suministros
de una gran empresa. Segundo, la variable nivel tecnologico es relevante a nivel de la parte
productiva de una empresa en temas de tecnologia de punta para ser mas eficiente, pero en el
mercado textil no lo es tanto, puesto que la maquinaria que se usa para la produccion no ha
cambiado mucho en los Gltimos afios; por ello, para Artlent no seria tan relevante ello, al menos
que cuenten con maquinaria muy antigua, menciona el experto. Tercero, la variable participacion
del Estado cumple el papel de empujar y retener, puesto que el Estado puede beneficiar y
perjudicar a ciertas empresas de cierta manera, pero el Estado siempre va a estar presente, en su
experiencia, no seria muy relevante para el crecimiento de una empresa, pero si es importante

tenerlo siempre en cuenta, para cualquier estrategia, planeamiento, etc. Finalmente, la variable
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cantidad de competencia es relevante para el crecimiento de una pequefia empresa, pero no
tomarlo en cuenta como algo lapidario de que haya mucha competencia porque no tiene un efecto
inmediato negativo, puesto que siempre habrd competencia, ademas de que la competencia se
puede dividir en directa, indirecta, mixta hibrida y sustituta, y lo que se debe de hacer el manejar

este tema y saber como incluir este tema dentro de los planes estratégicos, menciona el experto.

3.2.5. Factores personales.

La variable motivacion de terceros, seglin el experto no considera relevante la motivacion
de terceros, puesto que los factores motivacionales siempre estan presentes, pero que depende en
si de la persona, al menos que se trate de empresas que recién empiezan o para emprendimientos,
pero para el caso de Artlent no lo seria. Finalmente, las variables nivel de educacion y nivel
experiencia con la que cuente el duefio o encargado de la empresa es relevante, puesto que hay
personas capacitadas que no estan para hacer o dirigir empresas y como hay personas que no estan
capacitadas, pero estan para hacer o dirigir empresas en base a su experiencia y educacion; sin
embargo, no se puede garantizar que sean variables que, si o si van a ser relevantes siempre, en

algunos casos lo seran y en otros no lo seran.

A continuacion, se presentara a manera de resumen las variables que son fundamentales,
relevantes, poco relevantes y cuales son irrelevantes, segun la experiencia del segundo experto

(ver Figura 12).

Figura 12: Categorizacion de relevancia de las variables por categoria de factores, segiin
el experto
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4. Analisis de los factores del crecimiento empresarial en las entrevistas.

En este punto se contrastaron los diferentes puntos de vista de los entrevistados (gerentes,
cliente y expertos) con respecto a las variables que influyen en el crecimiento de Artlent Per en
una tabla que resume la importancia de las variables de los distintos entrevistados. Finalmente, se
mostrara una Unica tabla final con las variables que tengan influencia en el crecimiento de Artlent

Peru.

A continuacion, de manera detallada se explica los distintos puntos de vista de las distintas
variables, segun los gerentes, cliente y expertos. En donde la estrella color rojo representa el punto
de vista de los gerentes, la estrella naranja representa el punto de vista del cliente, la estrella
amarilla representa el punto de vista de los expertos y la estrella negra representa que tanto el

punto de vista de los gerentes, cliente y expertos, coinciden los tres (ver Figura 13).

Figura 13: Representacion de los distintos puntos de vista de los entrevistados

Como se puede observar, lo mas relevante vendria a ser las coincidencias de los 3 puntos
de vista de los diferentes entrevistados. En el factor administrativo, la variable gestion contable
y/o financiero es una variable fundamental para el crecimiento de Artlent, segin los gerentes, el
cliente y los expertos. Dentro del factor operativo, la variable establecimientos de precios es una
variable relevante para el crecimiento de precios, segin los gerentes, el cliente y los expertos.
Dentro del factor estratégico no hubo coincidencias en el punto de vista de los entrevistados, de
igual manera que en el factor personal. Dentro del factor externo, la variable nivel de formalidad

es una variable relevante para el crecimiento de Artlent.

Finalmente, se muestra en la siguiente tabla las variables que son fundamentales y
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relevantes para el crecimiento de Artlent, cabe mencionar que la tabla en cuestion esta tomando

en cuenta los distintos puntos de vista de los entrevistados, ademas de tener en cuenta la literatura

revisada a lo largo de la investigacion para hacer la seleccion final de las variables que influyen

en el crecimiento de Artlent; asi mismo, se esta teniendo en consideracion el entorno, contexto y

mercado en el que se desempefia Artlent, asi como la realidad peruana y se excluyeron algunas

variables (ver Tabla 10).

Tabla 10: Seleccion final de las variables que influyen en el crecimiento de Artlent.

[Modelo por factores de Mesones,
Avolio y Roca (2011)

VARIABLES

Factor Administrativo

- Gestion de RR. HH.

- Gestion contable y/o financiero.

- Nivel de estudios universitarios o técnicos en temas
administracion.

- Nivel de capacitacion en el personal.

Factor Operativo

- Establecimiento de estrategias de marketing.
- Establecimiento de precios.

- Gestion del control de inventarios.

- Proveedores.

Factor Estratégico

- Nivel de acceso a capital.
- Planeamiento estratégico de corto y/o largo plazo.

Factor Externo

- Nivel de formalidad.
- Cantidad de competencia.

Factor Personal

- Nivel de educacion.
- Nivel de experiencia.

Como se puede observar, las variables que fueron descartadas son las siguientes: Nivel

de produccion (factor operativo), nivel de participacion de mercado (factor estratégico), nivel

tecnologico y participacion del Estado (factores externos) y motivacion de terceros (factor

personal). Esto no quiere decir que las variables en cuestion siempre van a ser poco relevantes o

irrelevantes, sino que tendra que ver el tipo de empresa, su tamaiio, el mercado al que se dirigen,

etc. En el caso de Artlent Peru estas variables no influyen en su crecimiento empresarial.
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de la investigacion fue identificar y analizar los factores que influyen
en el crecimiento empresarial de la pequefia empresa Artlent Peri. A continuacion,

mencionaremos las siguientes conclusiones:

e En primer lugar, el modelo tedrico de Avolio, Mesones & Roca sirvio para identificar
variables que estan agrupados en grupos de factores (administrativos, operativos,
estratégicos, externos y personales) que son relevantes para el crecimiento empresarial de
Artlent Pert. Dentro de los factores administrativos las variables que influyen o tienen
influencia positiva son las siguientes: Recursos Humanos, finanzas, contabilidad, nivel
de estudios universitarios o técnicos en temas administracion y nivel de capacitacion en
el personal. Dentro de los factores operativos las variables que influyen o tienen
influencia son las siguientes: Establecimiento de estrategias de marketing,
establecimiento de precios, gestion del control de inventarios y proveedores. Dentro de
los factores estratégicos las variables que influyen o tienen influencia son las siguientes:
Nivel de acceso a capital y planeamiento estratégico de corto y/o largo plazo. Dentro de
los factores externos las variables que influyen o tienen influencia son las siguientes:
Nivel de formalidad y la cantidad de competencia. Finalmente, dentro de los factores
personales las variables que influyen o tienen influencia son las siguientes: Nivel de
educacion y nivel de experiencia. De esta manera se conoce cudles son los factores que

influyen en el crecimiento empresarial de Artlent Peru.

e Se identifico que los factores que influyen en el crecimiento empresarial en las pequefias
empresas desde una perspectiva tedrica y empirica son las siguientes: gestion de recursos
humanos, gestion contable y/o financiera, establecimiento de precios, control de
inventarios, proveedores, nivel de acceso a capital y nivel de formalidad (perspectiva
teorica), nivel de capacitacion en el personal, nivel de produccion, nivel tecnolédgico,

participacion del Estado y cantidad de competencia (perspectiva empirica).

e [Enlamayoria de las teorias e investigaciones, los factores de crecimiento empresarial son
aquellos factores que limitan su crecimiento, pero, en esta investigacion, lo que se ha
buscado es demostrar que, a causa del covid 19, estos factores se han convertido en una
oportunidad de mejora. Por esa razon, demostramos que son factores que influyen de
manera positiva en el crecimiento empresarial mas que un limitante debido a que la
pandemia ha obligado a las pequefias empresas a realizar cambios y centrarse en las

nuevas oportunidades que ofrece el mercado.
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La situacion actual de Artlent es favorable para su crecimiento, puesto que supieron
aprovechar adecuadamente la importancia de las redes sociales ya que no solo ha sido
mantener la productividad sino también centrar en las oportunidades que la digitalizacion
le estd dando a la fuerza laboral. Durante la pandemia, a través de la digitalizacion, sus
ventas mensuales aumentaron, sobre todo las ventas virtuales, la empresa se hizo mas
conocida con respecto a su marca, el nimero de seguidores en las redes sociales y de
clientes aumentaron, asi como sus clientes en provincias. Ahora mismo, ya estan por
terminar de pagar sus deudas financieras y asi sus margenes de ganancia seran mayores

y ello podra ser invertido en la empresa para poder seguir creciendo.

Los factores mas relevantes que influyen en el crecimiento de Artlent son los siguientes:
Gestion contable y/o financiero (factor administrativo), establecimiento de precios (factor
operativo), nivel de acceso a capital (factor estratégico), y nivel de formalidad (factor

externo).

Se pudo identificar y analizar en base a la entrevista realizada a los gerentes de la empresa
que Artlent Pert ha tenido un proceso de crecimiento lento a los inicios del negocio, pero
a raiz de la pandemia que sufrio el pais a causa del COVID-19, ha tenido un crecimiento
exponencial y rapido. Este crecimiento se ha debido fuertemente por sus estrategias de
marketing porque lo vieron como una oportunidad de crecimiento esto de las redes
sociales en tendencia como lo es Instagram y tik tok para dar a conocer la marca y las
prendas a ofrecer. Les ha ido muy bien en cuanto al publico acogido, ya que
mensualmente se puede observar en sus redes sociales que los seguidores aumentan y eso
es ventajoso para la empresa porque los miradores se convierten en compradores. Incluso,
ello ha motivado a los duefios a mejorar la presentacion de las prendas ante las redes
sociales que invirtieron en cémara profesional y un estudio especialmente para las

sesiones de fotos.

Sobre el planeamiento estratégico, en base a la literatura estudiada, pues Artlent tendra
que definir bien en claro sus objetivos y su plan de accidon para este afio 2022 que lo
vienen ejecutando desde julio del 2021. Por ejemplo, una de sus estrategias en expandirse
a provincias y en Lima Metropolitana por la gran acogida que ha tenido Artlent a pesar
de la coyuntura que esta viviendo en el pais, sobre todo en la ciudad de Trujillo que poseen

un mayor nimero en dicha ciudad.

Sobre los temas contables y financieros, en primera instancia, los entrevistados
reconocieron la importancia de tener un control contable y financiero para que haya una

mejor evaluacion sobre el desempefio de la empresa. Sin embargo, dentro de Artlent hay
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la ausencia de un registro ya sea manual o digital sobre los egresos e ingresos que tiene
Artlent mensualmente lo que limita al area de Gerencia visualizar correctamente sus

margenes de ganancias para que estos puedan tomar decisiones.

Y , por tiltimo, la motivacion que tienen ambos Nicole Mayhuere y Angel Mayhuere en
seguir creciendo en el rubro textil es impresionante porque sus ganas de emprender y
seguir esforzandose es lo que los lleva a seguir mejorando pequefios detalles dentro de la
empresa para asi ofrecer lo mejor a su publico porque cabe resaltar que para Artlent lo
primordial es el cliente porque si el cliente esta satisfecho con su compra desde la atencion
que se le ofrecio hasta que se cuente con el producto entregado es un cliente que se fideliza
y ,probablemente, compre nuevamente. Por un lado, Nicole es apasionada por la moda en
tendencia y es ella misma quién confecciona las prendas, le da los detalles, los colores,
las formas, las tallas que deberian realizar, etc. Y, por otro lado, Angel se encarga de toda
la parte contable y logistica porque le gusta llevar ese control y lo realiza de manera
adecuada que se puedan proyectar. Lo importante de todo ello es que hay un trabajo en
equipo que conlleva a que se maneje de manera adecuada y organizada la administracion

de la empresa.

Con respecto a lo hallado en toda la presente investigacion se puede concluir que hay
distintos factores y/o variables de crecimiento empresarial. Ello dependerd mucho del
sector o entorno de la pequeiia empresa, pues habra factores que influyan de manera
general, indiferentemente del sector en el que opera la pequefia empresa, y otros que solo
influyan en cierto tipo de entorno y otros que no influyan en un sector, pero en otro si;

como es el caso del sector textil y de confeccion.

Existe pocos modelos tedricos y empiricos que identifiquen los factores y/o variables que
influyen en el crecimiento empresarial de microempresas y pequefias empresas en el Peru,
por lo cual la propuesta del modelo tedrico de Avolio, Mesones & Roca., va a servir para

futuras investigaciones analizar sobre ello.

Finalmente, el crecimiento empresarial de Artlent atin esta en un proceso de aumento,
puesto que aun les falta incorporar ciertas variables, como la participacion del Estado, a
las cuales pueden tomar como oportunidades para su crecimiento, asi como otras
variables que ya las tenian en cuenta, como el establecimiento de precios, pero van bien
encaminados, ya que principalmente sus ingresos aumentaron, lo cual ya es un indicador
relevante de crecimiento. Por ello, a través de los distintos puntos de vista de los
entrevistados, ademas de tener en cuenta la literatura revisada, se realizé la seleccion final

de las variables que influyen en el crecimiento de Artlent.
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RECOMENDACIONES

Cabe mencionar que una de las principales motivaciones que nos impulso a la realizacién
de la presente investigacion es el poder analizar, investigar, desarrollar y , por ultimo, brindar
recomendaciones para Artlent Peru, a fin de que, a partir de los factores identificados que influyen
en su crecimiento, puedan tomar decisiones que permitan a la empresa a seguir con el crecimiento
que han conseguido en el rubro textil dentro de Gamarra. Es asi que en este apartado se brindaran
recomendaciones segun los factores mas relevantes que se han identificado como resultado de

esta investigacion.

e En primer lugar, con respecto a la capacitacion y desarrollo a los trabajadores puede que
aporte en nivel de desarrollo de habilidades de gestion a medida que el negocio crece, sus
operaciones aumentan, asi como los retos a los que se va a enfrentar. Por ello, se cree
conveniente que Artlent debe tener claro en integrar personal adecuado y acorde a las
funciones en ciertas posiciones de la empresa para que se pueda desarrollar de manera
adecuada; por ejemplo, en el area financiera se debe optar por contratan un personal no
permanente en el area para que Angel tenga un soporte y asi pueda aprender y opte
conocimientos para un corto plazo. Entonces, si bien es cierto tanto Nicole como angel
pueden tener una considerable experiencia en el negocio, pero no necesariamente esa
experiencia es suficiente para apoyar en el crecimiento de la empresa y el correcto manejo
en la toma de decisiones. Ante esto, seria beneficioso para la empresa permitir la
contratacion de personal de puestos clave. O en su defecto capacitar més en temas

técnicos como de gestion a su personal actual.

e En segundo lugar, la empresa Artlent debe considerar en establecer un area de recursos
humanos para que esta area pueda generar fichas de perfil para diferentes puestos
operativos que contenga las funciones especificas a cumplir, las capacidades que se
necesitaran y los conocimientos técnicos o universitarios necesarios. Es importante,
reconocer que reclutar de manera externa puede ser positiva porque un personal externo
puede traer ideas nuevas a proponer para que la empresa lo pueda aplicar y asi seguir
creciendo en el rubro, ya que solo reclutar de manera internas o tener referidos pues no

es mala idea, pero tampoco hay que considerar que sea de una manera constante.

e Para la definicion de Organigrama y puestos se recomienda identificar las areas de la
empresa y sus respectivas funciones (para ello es importante entender todos los procesos
que se dan dentro de Artlent). A partir de ello, también se puede definir las aptitudes y

competencias necesarias.
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Es importante tener una adecuada estructura de costos, para ello se recomienda contar
con una gestion contable y/o financiera. Se recomienda establecer los costos variables
(Material directo, MOD) y costos fijos (Alquiler, sueldo, servicios comunes,
mantenimiento, etc.) para determinar los margenes de ganancia y de esta manera proponer

precios competitivos.

Se propone, dentro de la gestion contable y/o financiera, que el gerente elabore un flujo
de caja, para que asi se tenga un control de dinero ingresé y sali6 de la empresa. Para ello,
es importante llevar un control de ingresos con respecto a las ventas, cobros de facturas,
préstamos obtenidos y, por otro lado, se tiene a los egresos que son el pago a proveedores,
gastos de personal, gastos financieros y todo ello hace que se genere movimiento de

efectivo. En conclusion, todo ello sirve para calcular cuales seran los cobros y pagos.

En los temas estratégicos de la empresa ya se debe de contar con una mision, vision y
valores organizacionales, para que asi el personal también los tenga en cuenta y lo
interioricen y sepan que su trabajo tiene un porqué. Asi mismo, de manera externa
también es importante que cualquier persona que ingrese a la pagina web de Artlent sepa
cual es la mision, vision y valores organizacionales de la empresa. Por ello, es
recomendable que ya implementen una mision, vision y valores organizacionales en su

pagina web.

Con el tema de sus proveedores se recomienda que Artlent seleccione bien a sus
proveedores, puesto que si la empresa crece sus proveedores deben tener la capacidad de
proveer/abastecer adecuadamente lo nuevo que exigira la empresa. Asi mismo, también
se recomienda crear alianzas con sus proveedores, que no solo sean alguien que les vende
materia prima, sino que la relacion evolucione, que ambas partes se interesen por el

bienestar del otro y ayudarse, trabajar con partners.

El tema del acceso de capital, como ya se sabe es fundamental para el crecimiento de una
empresa pequefia, se recomienda tener un control adecuado del capital que entra,
planificar para que sera usado el dinero entrante, no pedir en exceso o pedir poco, puesto

que es dinero que se tiene que devolver.

Otra recomendacion es identificar el flujo de los procesos de la empresa para asi saber los
inputs y outputs y de esa manera categorizarlos en administrativos, estratégicos,
operativos y soporte. Posteriormente, se debe realizar el mapa por procesos para asi saber
de cada proceso y estos estén documentados. COmo siguientes pasos para seguir, se
propone identificar e implementar indicadores para cada uno de los procesos, los cuales
deberian estar alineados a los objetivos y metas de la empresa
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e Finalmente, Artlent debe conocer mas a sus clientes. Por ello, se recomienda conocer los
grupos potenciales de los clientes, es decir ;cudndo compra? ;qué compra con mayor

frecuencia?

e Artlent debe poseer una base de datos de clientes actualizada, la cual les permita hacer un
seguimiento de su cartera y tener asi informacion de primera para formular estrategias de
comunicacion que tenga como foco en mejorar la satisfaccion y potenciar la fidelizacion

de sus clientes.
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LIMITACIONES Y FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

La tesis presenta las siguientes limitaciones. En primer lugar, la primera limitacién que
se tuvo es que debido a la coyuntura del covid-19, pues no sé pudo ir a la tienda fisicamente por
precaucion al contagio, ya que se encuentra en Gamarra para poder interactuar con muchos mas
clientes, pero se pudo contactar, no ha sido facil, via online a clientes mas concurrentes de Artlent
lo cual tuvieron una buena acogida a las entrevistas realizadas y su actitud de reserva con la

investigacion realizada.

En segundo lugar, dado que la estrategia utilizada para la presente investigacion fue un
estudio de caso Unico, no permite que las conclusiones obtenidas del estudio puedan ser

generalizadas, pero si sirve para futuras investigaciones para empresas con el mismo perfil.

En tercer lugar, la investigacion enfatizo el aspecto cualitativo. Por ello, se esperaba poder
realizar grupos focales con los clientes de Artlent, entrevistas con su personal de sus distintas
areas con las que cuentan, poder conseguir un mayor numero de expertos para la parte de
validacion, puesto que contar con un mayor nimero de expertos enriqueceria al trabajo. Pero la
coyuntura imposibilito todo ello, puesto que no se pudo realizar los grupos focales con los
clientes, las entrevistas a los trabajadores en su lugar de trabajo, conseguir mayores expertos,

puesto que virtualmente muchas veces no tuvimos respuestas a los correos electrénicos enviados

Por otro lado, se espera que la presente investigacion pueda aportar de manera positiva
en el crecimiento de las pequefias empresas del sector textil. Ademas, sera de gran ayuda para la
literatura en el Peru, para que se pueda incentivar en investigar a mayor profundidad la realidad
de las pequenas empresas hoy en dia a causa de la coyuntura del covid-19; es decir, como han
tenido que reinventarse para que sus negocios no se hayan visto con la obligacion de cerrar y
como la coyuntura de una u otra forma ha ayudado a que puedan generar ideas, se innoven, se

capaciten mucho mas de lo habitualmente lo realizaban, etc.

Por ultimo, como aprovechar mejor la virtualidad que en muchos casos perjudico a las
pequefias empresas, pero en otros casos se vio una oportunidad en todo ello y lo aprovecharon

adecuadamente.
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ANEXOS

ANEXO A: Pagina Oficial Web de Artlent Peru

Figura Al: Pagina Oficial Web de Artlent Peru

Fuente: Artlent
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ANEXO B: Pagina de Instagram de Artlent Peru.

Figura B1: Pagina de Instagram de Artlent Peru

Fuente: Artlent
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ANEXO C: Reporte Bibliométrico

Figura C1: Reporte Bibliométrico

Fuente: Scopus
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Figura C1: Reporte Bibliométrico (continuacién)

Fuente: Scopus
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Figura C1: Reporte Bibliométrico (continuacién)

Fuente: Scopus
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ANEXO D: Matriz de Consistencia
Tabla D1: Matriz de Consistencia

Reforzamiento de las
habilidades del
personal
Mayor control financiero
Planificacion estratégica y Entrevista y
Madurez operativa observacion
Establecimiento y estructurada
seguimiento de objetivos
Implementacion de horarios
flexibles
Falta de capacitacion en
temas de gestion
Falta de acceso a créditos
Factor bancarios para invertir Entrevista
(Cuales Analizar el Modelo [administrativ | Falta de educacion estructurada
son los | caso de Artlent de 0 Volumen de ventas
factores Pert AVOliO, semanales
que comercializad | Mesones Falta de implementacion de
influyen | oraderopade | & Roca estrategia de precios
en el vestir de Falta de control de
crecimient | Gamarra bajo Factor inventario Entrevista
ode el modelo por estratégico Desconocimiento del sector estructurada
Arylent. fac.to.res de La informalidad del negocio
Pert bajo | crecimiento de Falta de apoyo de los pequefios
el modello Avolio, empresarios
de Avolio,| Mesones & Falta de apoyo por
Mesones 'Roca} para.lra parte del Estado Entrevista
& Roca? | ideriiiegion Factores Uso del marketing digital: estructurada
’de .IOS externos Facebook e Instagram
principales o o~
factores que L 4
han influido en i
- dentro del sector
el crecimiento Y
de Artlent y Mayor control de la pr’oduccmn
clasificarlos. Acceso a tecnologia para
confeccionar
Factores prendas Entrevista
operativos Uso de estrategias estructurada
de diferenciacion de producto
Mayor control logistico de la
mercaderia
[Factores Motivacion personal [Entrevista
[personales estructurada
Espiritu emprendedor
Responsabilidad y
compromiso con los
empleados
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ANEXO E: cuestionario para clientes de ARTLENT peru

Figura E1: Cuestionario para clientes
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ANEXO F: Guia de entrevista para trabajadores

Figura F1: Guia de entrevista para trabajadores
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ANEXO G: Guia de preguntas en base a factores

Figura G1: Guia de preguntas en base a factores
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Figura 1: Guia de preguntas en base a factores (continuacion)
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Figura G1: Guia de preguntas en base a factores (continuacion)
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ANEXO H: Transcripcion de la entrevista

Figura H1: Transcripcion de la entrevista

Se realizo la entrevista al gerente general, Angel Mayhuere. La empresa Artlent Pert es
una empresa registrada en la SUNAT, en sus inicios los encargados del negocio eran los
padres e inicialmente se dedicaban a la venta de lentes y luego decidieron darle un giro al
negocio enfocandose a la venta de prendas de vestir hace unos 15 afios en el emporio de
Gamarra. Con el paso de los afios los hijos pasaron a encargarse del negocio y a partir del
2019 la pequefia empresa la hermana empez6 a darle mas enfoque a las redes sociales
haciendo publicidad para la empresa a través de Facebook, Instagram y a partir de ello la
empresa empezo6 a adquirir clientes nuevos y a hacerse mas conocida. Angel Mayhuere
también menciona que desde que se impulsé mas a la marca por redes sociales su crecimiento
empresarial aumentd un poco mas y se mantuvo constante; ademas, en la pandemia fue una
herramienta que los ayudd a sobrevivir y poder seguir con el negocio después de que la
produccion se pard por alrededor de los 2 meses.

El proceso de formalizacion de la empresa constd de dos etapas. La primera fue cuando
el padre saco el RUC de la empresa cuando la empresa cambid el giro del negocio a la
produccion y venta de ropa. El segundo fue cuando en el 2020 la empresa empez6 a vender
y generar mayores ingresos decidieron crear un RUC nuevo como una empresa individual
de responsabilidad limitada y entraron al régimen general para el pago de impuestos. Las
dificultades que tuvieron en el proceso de formalizacion fue en el tema del costo para el pago
de un abogado que se encargue del tema de constituir la empresa. Las dificultades que pasd
Artlent inicialmente fue acerca del capital, ya que sus ingresos al inicio no eran suficientes
para poder reinvertirlas en el negocio y poder tener algo de crecimiento; mientras que
actualmente una dificultad que tiene la empresa es acerca del pago de las deudas que tiene
la empresa, puesto que un gran porcentaje de sus ingresos estan destinadas al pago de sus
deudas, otra dificultad que presentan es por el lado del personal, puesto que tienen dificultad
en encontrar personal de acuerdo a sus requerimientos; por ejemplo, en el tema de conseguir
un buen costurero y que sea de confianza.

Por otro lado, Angel Mayhuere menciona que el mayor problema que sufrio el rubro textil,
como otros rubros, a causa de la pandemia fue que la produccion parara, como sucedié en
Gamarra, al igual que las ventas, pero lo que no paro fue el hecho de que las empresas tienen
que pagar sus deudas, puesto que tuvieron gastos en su produccion. En su caso cuando las
medidas tomadas por el Estado de que haya comercio a través del delivery la empresa pudo
reactivar su produccion y vendar por medio de sus redes sociales y poco a poco se fueron
recuperando hasta estar en un estado estable y de prospero crecimiento, pero a la gran
mayoria de las empresas en Gamarra no les fue bien, ya que no cuentan con redes sociales,
con lo cual no pudieron recuperar sus ventas y llegar hasta la quiebra.

Pasando al tema més de Artlent, Angel Mayhuere menciona que en el 4rea de logistica
cuentan con 2 trabajadores, incluyéndose a €I, en el area de produccion cuentan con 2
costureros a tiempo completo, y llegan a ser 4 si los padres van al taller, en almacén cuentan
con 2 trabajadores, incluyendo a la hermana que se encarga de las redes sociales, en tienda
cuentan con 2 trabajadores a tiempo completo y para el delivery cuentas con 3 repartidores,
pero no son parte de la empresa, sino que son contratados, la madre también ayuda en la
empresa cumpliendo varias funciones. En el tema de coémo realizan su proceso de
reclutamiento, Angel Mayhuere menciona que no cuentan con un proceso de reclutamiento
como tal, sino que contratan a través de recomendacion por familiares y amigos cercanos y
generalmente contratan a mujeres, pero tienen planeado implementar un proceso de
reclutamiento por internet. La estructura y areas de Artlent se divide en venta en tienda, area
de produccion, almacén, publicidad y logistica. Respecto a su competencia Artlent tiene
mapeada a 2 empresas y saben cual es su posicionamiento frente a ellas, asi mismo saben
cual es la ventaja competitiva que creen ellos tener frente a la competencia a través de un
buen producto y servicio de calidad.
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ANEXO I: Transcripcion de entrevista

Figura I1: Transcripcion de entrevista
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