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Crecimiento empresarial en el sector importador de motores
para vehiculos

Business growth in the vehicle engine importer sector
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Resumen

En Venezuela la comercializacién de autos cero kildmetros se deteriord considerablemente. Surgié la
necesidad de repotenciar los autos usados con motores importados. El propésito de esta investigacion
consistio en determinar el crecimiento empresarial en el sector importador de motores para vehiculos.
El estudio fue descriptivo con disefio no experimental transeccional, de campo. Se concluye que las
empresas logran crecer empresarialmente, y penetrar nuevos mercados, estableciendo alianzas
estratégicas, e integrandose con los clientes, los proveedores y con la competencia.

Palabras clave: crecimiento empresarial, autos usados, integracién hacia atras, integracion hacia
adelante, integracion horizontal

Abstract

In Venezuela the sale of zero kilometer cars deteriorated considerably. The need arose to repower used
cars with imported engines. The purpose of this investigation was to determine business growth in the
automotive engine import sector. The study was descriptive with a non-experimental, transectional,
field design. It is concluded that companies manage to grow business, and penetrate new markets,
establishing strategic alliances, and integrating with customers, suppliers and with the competition.
key words: business growth, used cars, backward integration, forward integration, horizontal
integration

1. Introduccion

La industria automotriz venezolana centrada en el ensamblaje de vehiculos, fabricacidon de carrocerias y de
autopartes presentd sus épocas de bonanza caracterizada por un mercado fluido de comercializacion de
automoviles ensamblados en el pais y otros importados, sin embargo los problemas generados por la crisis
gubernamental que al momento suma unas dos décadas, desde la instauracién del mandato de Hugo Chavez
Frias y en sucesién de Nicolas Maduro Moros, afectd paulatinamente las acciones productivas, comerciales y de
posicionamiento del sector automotriz.
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Asimismo, el comportamiento de los sectores productivos del pais miden la salud econémica de la nacidn, y en
el caso de Venezuela, la industria automotriz llegd a ser una de las tres mas importantes de Sudamérica,
posiciondandose entre los mejores junto a Brasil y Argentina, sin embargo, el escenario se ha tipificado
devastador. En atencidn a ello, Gabriel Bricefio, presidente de la Asociacion de Distribuidores de Automaviles de
Nueva Esparta, ubicada en la zona oriental del pais, afirmdé que entre los afios 2006 y 2008 la industria automotriz
vivid una insélita bonanza, siendo representativo el afio 2007 con la comercializacion de autos nuevos (cero
kildmetros) superior a las 400.000 unidades para ese afio (Restrepo, 2019).

La industria automotriz enfrenta una crisis en parte por la escasez de divisas otorgadas solo por el gobierno
nacional, imposibilitando la produccién, siendo esta intermitente y generando fuerte inflacion. Ante este
comentario, cifras mas recientes demuestran el descuelgue devastador del sector automotriz, sefialado por
Restrepo (2019), al revelar que para el afo 2017 el pais produjo apenas 1.774 unidades representando menos
del 2% de la capacidad instalada. Asimismo, para el afio 2018 se llegd a la criticidad, demostrandose que entre
enero y noviembre la produccién de autos logré unas escasas 966 unidades, aportando Toyota 750 unidades,
Ford 216 unidades y de esas 13 fueron camiones MACK y apenas uno de FCA (Fiat Chrysler Automaviles), las
fabricas de IVECO y MMC Automotriz (Hyundai), no registraron ensamblaje de ningln vehiculo.

En atencién a lo anterior, los patrones de consumo de vehiculos en la nacién tricolor han ido cambiando
drasticamente, en el sentido que las casas comerciales como Toyota, Chevrolet, Ford, Fiat, Hyundai, Renault, se
vieron obligadas a diversificar sus negocios por presentar salas de exhibicion vacias por no tener disponibilidad
de autos ceros kilémetros, en atencidn a ello, se centraron en servicios post-venta con diversidad en los mismos,
no sdlo para los clientes con vehiculos de su propia linea comercial extendiendo su oferta al publico en general.
Ademas, mediante estrategias de mercadeo instauraron servicios a autos que podian ser esperados por su duefio
e incluso por su familia al generarles espacios de distraccion en los mismos complejos y espacios fisicos de estos
concesionarios de vehiculos adecuados para tal fin.

Todo esto con intenciones de tratar de mantenerse en el mercado y no resistirse a perder en ciertos casos cerca
a unos 70 afios de presencialidad de la marca en el pais. Sin embargo también se ided la comercializacién de
vehiculos usados en las mismas salas de exhibicion de los acostumbrados showroom de exposicion de
novedades. A pesar de ello, desde el punto de vista del ensamblaje de vehiculos, Ford Motor de Venezuela luego
de 56 afios de trabajo cerrd su planta productiva ubicada en Valencia, lo mismo ocurrié con General Motors
Venezolana (GMV), retirdandose luego que el Estado venezolano embargara sus instalaciones. En esta misma
orientacién, Honda, Hyundai, Mitsubishi cesaron en sus funciones en el territorio venezolano.

Esta descripcion representada en una serie de naipes que se corren en un efecto cadena, muestra el circulo del
cual no se pudo zafar el sector ensamblador y comercializador automotriz, sin embargo, ante esta situacién, se
encuentra el sector importador de partes automotrices, especificamente los componentes de motores y cajas
automaticas-sincronicas de vehiculos como opcidn para el mantenimiento de vehiculos usados en especial los
de alta corrida en tiempo que segun instrucciones de manual de usuario ya deberian de estar en estado de
desincorporacion del sistema automotor del pais.

Esta otra situaciéon también presenta sus complejidades, puesto que, mientras la sociedad venezolana se
regodeaba con vehiculos de ultimo modelo disponibles y a disposicidon de la poblacidén que podia pagarlos de
contado o por financiacién nada complicada con el sistema bancario o directamente con las casas comerciales,
por otra parte estaba el resto de la poblacidn que poseia un vehiculo usado de acuerdo a las caracteristicas de
los afios de antigliedad de los mismos, en tal sentido que técnicamente era dificil encontrar un familia que no
poseyera un auto, siendo caracteristico la posesidn generalizada de vehiculos en una proporcion predominante
ante otra opcidn de transporte como las motocicletas o incluso bicicletas.
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Entonces, intervienen las importaciones de motores para vehiculos como un bien duradero que bajo las
circunstancias descritas exigen mantener operativos los vehiculos usados, es asi como el sector importador de
partes automotrices en especial las referidas a las de motores, planean sus inversiones para garantizar su
operatividad y la innovacién continua que les permita responder de manera acorde a las exigencias del entorno
(De La Hoz, Revilla, & De La Hoz, 2017).

Sin embargo, Bocaranda(2015), menciona que a las empresas en Venezuela se les dificulta planificar y desarrollar
sus inversiones que les permita asegurar su éxito traducido en su crecimiento empresarial. Ante lo expuesto, se
indagd en las empresas importadoras de motores para vehiculos del estado Zulia especificamente en las del
Municipio Maracaibo, se encuentran fallas al desarrollar su operatividad enmarcadas en aspectos del entorno
gue entorpecen sus acciones, pero a pesar de ello se mantienen centrados en la diversificacién de sus negocios
para intentar crecer empresarialmente. Al respecto, es importante describir el crecimiento empresarial en el
sector importador de motores para vehiculos como alternativa de respuesta ante el deterioro de la industria
automotriz venezolana centrada en el ensamblaje de vehiculos, fabricacion de carrocerias y de autopartes, tanto
mas al considerar las ventajas de las empresas importadoras de estas partes automotrices por su proximidad al
Puerto de Maracaibo para el desembarque de las mercancias provenientes del extranjero, en especial de Florida
(USA) y la opciones de Puerto Cabello, que cuenta con un amplio hinterland que se despliega hasta la regién
centro-occidental y los llanos venezolanos, asi como el Puerto de La Guaira muy préximo a Caracas; la capital del
pais.

1.1. Contextualizacion teorica

En Venezuela la comercializacién de autos cero kildmetros tenia un fluido comercial importante, sin embargo
esta situacion se deteriord hasta el grado de volverse técnicamente inoperante, ante esto, surgié la necesidad
de reparar o repotenciar los autos usados de data mas reciente. Por ello, a continuacién se describen las
principales conceptualizaciones sustento del propdsito de esta investigacidén, referidas a el crecimiento
empresarial en el sector importador de motores para vehiculos; en ese sentido se siguen como referentes
principales, los aportes de Ortega (2008), Valls (2014) y Ortiz (2005), en quienes se sustenta principalmente, la
base teorica de éste trabbajo.

El crecimiento empresarial esta centrado en la vision del negocio, es decir cdmo permanecer en el tiempoy ala
vez consolidarse en los mercados donde compiten las entidades econdmicas. En este particular, toda
organizacion va en aras al crecimiento empresarial para responder al planteamiento visionario establecido en
favor de la organizacion, por lo cual se han disefiado planificaciones a lo largo de toda la linea de tiempo en que
la compafiia ha realizado sus actividades operativas.

En este orden de ideas, Narvaez, Fernandez, & Senior (2008), asocian el crecimiento empresarial con el proceso
del incremento del volumen de la actividad o capacidad productiva de la compaiiia. Sin embargo, (Ortega, 2008),
sefiala que el crecimiento empresarial se centra en la aplicacién de las actividades de direccién, organizacion,
provision de personal, control y planeacién, con la intencidn de desarrollar la empresa y crecer sustancialmente,
sin perder de vista la visualizacién del futuro para explorar oportunidades, precisar los riesgos inherentes y
asumirlos a la vez.

Por su parte, Ortiz (2005), explica que es un proceso de adaptacion a los cambios exigidos por el entorno
(ambiente), o por el espiritu emprendedor del directivo. Bajo esta orientacion, la empresa se ve comprometida
a desarrollar o ampliar su capacidad productiva al ajustar o adquirir nuevos recursos, realizando para ello
cambios organizacionales los cuales soporten las modificaciones realizadas.

Al hacer la contrastacion, se detallan los aportes de cada uno de los autores consultados, encontrandose que hay
una concomitancia en plantear que el crecimiento empresarial se basa en el aspecto visionario de la organizacion.
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Sin embargo, a la vez se aprecia opiniones opuestas, donde Ortega (2008), se centra en actividades de corte
administrativo para desarrollar y asegurar el crecimiento empresarial, mientras que el resto de los autores
plantean la necesidad de crecer producto de los cambios exigidos por el entorno y el espiritu emprendedor.

Por otra parte, desde el punto de vista de la tipologia del crecimiento empresarial, se tiene el crecimiento
integrado, intensivo y diversificado. Desde esta perspectiva, el crecimiento integrado se fundamenta en el
estudio del sector donde opera la empresa, al considerar los actores principales del mismo. Asi pues, la entidad
econdmica plantea un crecimiento integrado con sus proveedores (distribuidores) y competidores para ejercer
control sobre los mismos, garantizando asi sus actuaciones en el ambito donde operan. En este sentido, Ortega
(2008) expone que el crecimiento integrado pretende (como la misma palabra lo dice) integrar a los actores
principales en el sector productivo-comercializador, es decir, las empresas, competidores, distribuidores
(proveedores) para garantizar la asistencia al cliente. Esto lo enmarca como fuerzas econdmicas generales o
factores externos que influyen en los flujos de ventas, permitiéndoles desarrollarse y expandirse.

Igualmente, Valls (2014), explica que el crecimiento integrado se aprovecha de la fortaleza que posee una
empresa en su industria para ejercer control sobre los proveedores, distribuidores y/o competidores. Asimismo,
Ortiz (2005), manifiesta que este tipo de desarrollo garantiza un futuro de crecimiento fuerte y sostenido,
siempre y cuando la entidad econdmica incremente su productividad, eficiencia, moviéndose en el sector
competitivo hacia adelante, atrds u horizontalmente.

Al analizar los postulados antes descritos, se aprecia coincidencia entre lo citado por los autores, al referenciar
el crecimiento integrado con el aumento de la productividad, eficiencia y control de sus actividades, para
garantizar el desarrollo y fortaleza de una empresa en el transcurso del tiempo. En ese mismo sentido, se
considera que el autor Ortiz (2005), define de manera completa el crecimiento integrado, al manifestar que este
garantiza el desarrollo y continuidad de las empresas sobre todo en el horizonte del largo plazo, siempre que
incremente su productividad, eficiencia y control empresarial. A continuacion se muestra en el cuadro 1 el
desarrollo de su respectiva tipologia.

La participaciéon en el mercado es la meta de todo negocio, sin embargo, viéndola desde el punto de vista
cuantitativo, lo que implicaria lograr penetrar y mantenerse en diferentes tipos de mercado donde opera y
pudiese operar las empresas. Desde este punto de vista, se sefialaria un crecimiento de naturaleza intensiva al
combinar los elementos: mercado y productos-servicios ofertados a sectores de consumo. Para Ortega (2008),
el crecimiento intensivo busca mayor participacion en el mercado con productos y servicios que sean atractivos
a los clientes, por via de mejor posicionamiento en los mercados donde ya se perciben sus actividades o al
penetrar en nuevos mercados.

Por su parte, Valls (2014), describe al crecimiento intensivo como una estrategia la cual consiste en cultivar de
manera intensiva los mercados actuales donde opera la entidad econdmica. Mientras que Ortiz (2005), describe
gue esta clase de crecimiento tiene una relacion cercana con la gestion desarrollada para explotar plenamente
las oportunidades latentes de productos o mercados, cuando estos no han alcanzado el maximo presupuestado
por la gerencia o departamento encargado. En este particular, se debe practicar un analisis interno y externo
para la identificacion de fortalezas para aprovechas las oportunidades percibidas en ese entorno competitivo.
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Cuadro 1
Tipologia del crecimiento Integrado a partir de autores

Ortega (2008) Valls (2014) Ortiz (2005)

Integracion hacia atras
Estrategia que se da mediante alianza entre las empresas y sus proveedores o distribuidores, permitiéndoles crecer
empresarialmente

Busca la propiedad o un mayor Se da cuando la entidad econdmica Corresponden a las acciones

control sobre los proveedores, por incrementa el control sobre sus desarrolladas segun lo planteado en la
ejemplo; compra de una empresa recursos de suministro, lo que implica | planificacidn organizacional,
productora de papel para incrementar | controlar sus proveedores en apoderandose parcial o totalmente de
el control sobre los suministros de conjunto o por lo menos al las compafiias que satisfacen las
oficina. distribuidor principal. necesidades de insumos.

Integracion hacia adelante
Estrategia que se centra en capturar o tener bajo dominio las distribuciones

Se centra en ganar la propiedad o un Fendmeno que ocurre cuando la Toma total o parcial del proceso de

mayor control sobre distribuciones o compaiiia incrementa su control distribucion; la intermediacién entre

detallistas. sobre su sistema de distribucion de los productores y consumidores.
productos

Integracion horizontal
Estrategia de dominio a los principales competidores para acaparar, mantenerse en el mercado, y dar respuesta a las
demandas de clientes pertenecientes al mercado donde participa la empresa

Control o dominio de los Control que es capaz de ejercer la Posesion de empresas con problemas
competidores, razén por la cual se empresa sobre sus competidores en financieros graves, de manera total o
pudiese adquirir compafiias o el sector del mercado en el cual parcial cuando estas estan en calidad
sociedades que realicen una actividad | participa actualmente de competencia en el mismo sector
similar. del mercado

Fuente: Elaboracidon propia a partir de Ortega (2008), Valls (2014) y Ortiz (2005)

Apreciando lo detallado, se contrastan los postulados de los referentes tedricos abordados, observandose
concomitancia en el sentido que el crecimiento intensivo parte de la evaluacion de las oportunidades del
mercado para explotarlas y aprovecharlas, al grado que se desarrollen actividades en funcién de la colocacién de
productos y/o servicios mercado competitivo. Seguidamente, se muestra en el cuadro 2 el desarrollo de su
respectiva tipologia.

Empresarialmente, crecer desde el punto de vista diversificado implica transferir conocimientos de caracter
empirico y académicos para aplicar estrategias que apoyen el crecimiento empresarial mediante la
diversificacion que permita atender mercados seleccionados como objetivo para llegarles con productos-bienes
y atenderles, siendo esto una forma de poder crecer ante ambientes turbios o poco claros de crecimiento y
sostenimiento empresarial.

Con esta orientacion, Ortega (2008) manifiesta que el crecimiento diversificado se apoya en una campafia de
publicidad que crea expectativas en el consumidor que forme parte de un mercado meta que se quiera llegar.
De igual manera, Valls (2014), comenta que para el crecimiento diversificado es necesario aplicar estrategias
adecuadas para responder a las pocas oportunidades de crecimiento en el mercado meta de la entidad
econdmica. No obstante, Ortiz (2005), comenta que esta opcién de crecimiento incluye o agrega productos en
las modalidades concéntrica, conglomerada y horizontal, representando éstas en el mercado opciones para
reinventar las lineas de produccién de una entidad econdmica. En este sentido, la empresa busca oportunidades
de diversificacién para aportar a su crecimiento empresarial, utilizando para ello la transferencia de
conocimiento.
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Cuadro 2

Tipologia del crecimiento Intensivo a partir de autores

Ortega (2008)

Valls (2014)

Ortiz (2005)

Penetracion en el mercado

Estrategia de mercadotecnia para reforzar la comercializacion con base en los productos existentes, sin necesidad de
recurrir a cambios en sus especificaciones particulares

Busca mayor participacion de los
productos de bienes actuales en los
mercados existentes, atrayendo a los
consumidores de la competencia con
regalos, promociones,
demostraciones.

Se enfoca en la mercadotecnia mas
agresiva de productos existentes en el
mercado desde hace un buen tiempo.

Ampliacidon del volumen de negocios,
intensificando los sistemas de
distribucion sin modificar capacidad
instalada de produccién, basandose
en los productos que integran la
mezcla de bienes a mercadear.

Creacion de mercados

Estrategia de expansién como objetivo motor de sus directivos con vision de emprendedores para ofrecer sus bienes en
mercados locales, regionales, nacionales e internacionales

Introducir productos actuales en
nuevas areas geograficas donde no se
haya comercializado generando
atraccion al mismo por medio del
desarrollo de nuevas caracteristicas
que atraigan a estos segmentos.

Se orienta en la atraccion de otros
clientes a los nuevos mercados,
segmentos o zonas geograficas a las
gue no se ha logrado llegar.

Busqueda de mayores volumenes de
ventas con la intencién de activar el
flujo de ventas, al llevar productos-
servicios actuales a nuevos mercados,
zonas geograficas o sectores del
mercado en el cual la compafiia
participa.

Mejoramiento de productos

Estrategia que busca equilibrio entre los recursos aportados para explotar su actividad con intencién de recibir entradas
de dinero por la introduccién de productos totalmente nuevos

Busca mayores ventas con la mejora o
modificacién del producto actual.

Pretende desarrollar una nueva
presentacion del producto para
brindar beneficios adicionales a los
consumidores.

Ampliar el volumen de ventas actual
mejorando productos, introducidos al
mercado para motivar a los
consumidores que lleguen a ser
potenciales.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Ortega (2008), Valls (2014) y Ortiz (2005)

El contraste aplicado a los postulados de los diferentes autores puntualiza afinidad al apreciarse que el
crecimiento diversificado se centra en la reinvencidn ante las pocas oportunidades de crecimiento en el mercado
meta establecido por la empresa. En este mismo sentido, se puntualiza lo comentado por Ortiz (2005), quien
indica que al indicar los canales vigentes de comercializacion se utilizan en la colocacién del nuevo producto en
el mercado, si es el caso que propone un nuevo producto, en caso contrario, reinventan en sus factores
productivos para llegar a un mercado fijado por la entidad econdmica. A continuacidn, se muestra en el cuadro
3 el desarrollo de su respectiva tipologia.
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Cuadro 3

Tipologia del crecimiento Diversificado a partir de autores

Ortega (2008)

Valls (2014)

Ortiz (2005)

Diversificacion concéntrica

Estrategia de colocacion en el mercado de productos relacionados o similares, en pro del consumidor que demanda un
bien que acepta las necesidades que se le crean

Afade nuevos productos con
caracteristicas relacionadas, para la
adquisiciéon o creacion de otra
empresa a fin de relacionarla con el
mismo ramo de actividad,

Implementacién de nuevos productos
con semejanzas tecnoldgicas o de
mercadotecnia con los productos ya
existentes, disefiandose para atraer
nuevos segmentos de mercado.

Se recurre a los medios tecnoldgicos
disponibles para anadir productos,
utilizando los sistemas actuales de
distribucion de la empresa para
comercializar productos nuevos.

presentandose la trilogia de producto-
servicio y mercado.

Diversificacion conglomerada
Estrategia de productos nuevos que no tienen similitud con otros bienes ofertados para captar nuevos consumidores y
mantener los ya existentes bajo criterios de fidelizacion

Conquistar mercados con productos
gue no tienen relacidn alguna con la
corriente tecnoldgica aplicada por la
compaiiia.

Vender nuevos productos no
relacionados con la linea de productos
ya existente, para atraer nuevas
categorias de clientes del sector.

Adicionar nuevos productos no
relacionados, afiadiendo bienes y
servicios diferentes a su ramo de
actividad.

Diversificacion horizontal
Estrategia para conservar clientes actuales generandoles sentido de pertenencia y fidelizacion, indistintamente que lo
ofertado se relaciones con productos ya colocados en el mercado

Agregar a la comercializacion bienes
que tienen similitud o relacién técnica
relacionados con los productos ya con bienes que componen la gama
existentes. actual de productos colocados.

Afadir productos nuevos relacionados | Inclusién de nuevos productos a la
para clientes actuales. linea de produccion de la empresa

Fuente: Elaboracidon propia a partir de Ortega (2008), Valls (2014) y Ortiz (2005)

2. Metodologia

La investigacion se desarrollé bajo el enfoque epistemoldgico positivista con una posicion ontoldgica, asociada a
la variable de estudio crecimiento empresarial de un sector de actividad importante en la sociedad venezolana.
Se catalogd como positivista por basarse el estudio en hechos concretos vividos y reflejados en el sistema
empresarial abordado, los cuales son observados de manera directa. Adicionalmente, tras la aplicacion de un
instrumento, y la asumsién de que la realidad estad dada, se ofreceran explicaciones sustentadas a partir del
analisis estadistico inferencial. Finalmente, la investigacion se cataloga como cuantitativa-positivista bajo el
método inductivo-deductivo, tal como lo plantean (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2016).

Ademas, se referencio el estudio de tipo descriptivo con un disefio no experimental-transeccional, de campo,
para lo cual se disefié un instrumento de recoleccién de datos conformado por 27 items validados en su
contenido por juicio de 10 expertos. Para su confiabilidad se aplicé una prueba piloto en una empresa similar a
las observadas, importadora de linea de productos eléctricos y de iluminacién, con sede en Barranquilla,
Departamento del Atlantico — Colombia, asimismo, el estadistico de fiabilidad aplicado fue Alfa de Cronbach
mediante el programa estadistico informatico Statistical Package for the Social Sciences (SPSS), arrojando una
confiabilidad de 0,81.
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La poblacién se encuentra conformada por tres (03) empresas importadoras de motores del municipio
Maracaibo, del estado Zulia — Venezuela, siendo que posee caracteristicas finitas, por la cual se establecié un
censo poblacional, para ello, se consideré lo aportado por el Servicio Desconcentrado Municipal de
Administracion Tributaria (SEDEMAT), demostrando en sus registros un total de tres (03) grandes empresas
importadoras de motores para vehiculos del Municipio Maracaibo, especificamente de la parroquia Manuel
Dagnino. Sin embargo, adicionalmente, se utilizd como criterios para la seleccién de la poblacidon que sean
entidades econdmicas registradas en la Camara Zuliana de Importacion de Motores (CZIM), ademas la trayectoria
representativa en el mercado, lo cual las convierte en competitivas, al ser eficientes en la atencidén inmediata y
en la calidad de sus productos.

Los sujetos informantes sumaron once personas distribuidos entre la linea directiva y del area administrativa
contable, permitiendo el estudio de la gerencia de inversion ante el riesgo financiero en estas empresas, tal como
se muestra en el cuadro 4.

Cuadro 4
Sujetos Informantes
Nombre de la empresa Cargos gerenciales Sujetos
Gerente general 1
El Imperio de los Gerente de tesoreria y finanzas 1
Motores, C.A. Gerente de negociacion y comercializacion 1
Contador 1
. Gerente-Duefio 1
El Imperio de los Gerente de Operaciones 1
Motores de J & J CA - -
Gerente financiero 1
Gerente General 1
Importadora Ménaco, | Gerente de Negocios 1
CA. Gerente financiero 1
Total encuestados 10

Fuente: elaboracidn propia

Se plantea la discusidn de los resultados encontrados en la aplicacion del instrumento de recoleccién de datos,
siendo importante destacar, que los resultados se encuentran totalmente relacionados con la variable objeto de
estudio. Los resultados se muestran bajo la metodologia de estadistica inferencial, basandose en la media de
variabilidad, como método paramétrico para su comparacion, segun los rangos ponderados, permitiéndose la
determinacion del grado de presencia de los indicadores en relacidn a las dimensiones y variable observada,
aplicando de igual forma, el andlisis de la varianza ANOVA vy la Prueba Hoc de Tukeya, para conocer el
posicionamiento, asi como sus subconjuntos, partiendo de las diferencias en cada indicador, para lograrse
denotar las medias altas con las bajas. En tal sentido, fue necesario incluir la prueba T de Student, para senalar
las muestras independientes entre dimensiones.

3. Resultados

A partir de la contextualizacidn tedrica y metodoldgica, descrita en los apartes anteriores, se presentan a
continuacién los resultados referidos a determinar el crecimiento empresarial en empresas importadoras de
motores para vehiculos, a partir de las dimensiones de crecimiento integrado, intensivo y diversificado, con sus
respectivos indicadores, a partir de los hallazgos descritos a continuacion mediante las técnicas estadisticas
aplicadas y reveladas en las tablas 1y 2.
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Tabla 1

Nivel de significancia
crecimiento empresarial

ANOVA
Puntaje
Suma de al Media F Sig
cuadrados cuadratica
Inter-grupos 1,900 2 950 095 998
Intra-grupos 21,500 50 430
total 23,400

Fuente: Elaboracion propia

Se observa en la tabla 1, que la variable objeto de estudio junto con sus dimensiones crecimiento integrado,
intensivo y diversificado y sus indicadores implicitos en conjunto, muestra segun la aplicacion del método
estadistico de analisis de la varianza (ANOVA), un nivel de significancia seglin los resultados de 0,998,
estipulandose como un valor encontrado por encima del patréon de comparacién del método, es decir que 0,998
> 0,05, como nivel de significancia referencial entre los elementos inmersos en la comparacion calculada.

Esto demuestra que el nivel de significancia aporta elementos positivos o sobresalientes sobre las estrategias
empleadas por el sector importador de motores para vehiculos en atencién a la respuesta del entorno
demandador de este tipo de mercancia, que se enmarcan en el crecimiento empresarial desde las diferentes
Opticas diversificadas, intensivas e integradas. Sin embargo, para tener adin mas detalles de este
comportamiento, la tabla 2, revela la aplicacién del ANOVA de un factor con el estudio de los sub conjuntos
homogéneos de la composicién de la variable en estudio para su discusion a partir de los referentes tedricos
consultados, descritos y relacionados en este aparte del articulo.

Tabla 2
Anova de un factor- sub conjuntos homogéneos crecimiento empresarial

Puntaje

HSD de Tukey®

Subconjunto

Para alfa 0.05
Factor N 1
Crecimiento Integrado 99 3,64
Crecimiento Intensivo 99 3,85
Crecimiento Diversificado 99 3.96
Sig. 930

Fuente: Elaboracion propia

Se denota en la tabla 2, los resultados encontrados en base a la comparacién establecida mediante la utilizacién
de la prueba de multiples rangos de Tukeya, en relacion al subconjunto, determinandose similitud y diferencias
en el comportamiento de los elementos entre sus medias, donde para el crecimiento integrado con una media
de X de 3,94, seguidamente el crecimiento intensivo de X 3,95 y finalmente el crecimiento diversificado con la
media X mas alta con un valor de 3,96.
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En términos generales, la media encontrada en los elementos incluidos en el sub conjunto analizados forman
parte del factor del nivel 1, indicando que no se presentan diferencias significativas entre los mismos, es decir,
existe una significativa importancia en la dimensidn crecimiento empresarial, como objeto de analisis y segun la
opinién tabulada de los sujetos informantes en el estudio.

Razon por la cual, se destaca que estos resultados presentan similitud con las teorias expuestas por Ortiz (2005),
al referenciar que el crecimiento empresarial requiere de adaptacion a los cambios exigidos por el entorno
(ambiente), o por el espiritu emprendedor del directivo, basando en mantener constantemente un crecimiento
integrado, procurando su intensidad en la diversificacion de su actividades generadoras de valor en el mercado,
tomando en consideracidn a los clientes, proveedores potenciales del extranjero ubicados en Florida - USA y la
competencia compuesta por las empresas objeto de estudio.

De igual manera, los resultados presentan similitud con la investigacion de Areas (2016), orientada a la gerencia
de lainversidn para el crecimiento empresarial de las empresas aseguradoras del Salvador, en la que se concluyé
gue buscaban integrarse con proveedores, clientes y el mercado en general mediante estrategias intensas
referidas a la explotacion de oportunidades en el mercado para diversificar los servicios ofrecidos.

Asimismo, se denota lo expresado por Valls (2014), donde manifiesta que crecer empresarialmente implica
conjugar estrategias que atraigan a los clientes “nuevos” de los que antes no se les habia llegado a atender. En
este caso, estos nuevos clientes estadn relacionados en su mayoria a los que nunca pensaron en reparar o
repotenciar sus vehiculos, sélo que por la dindmica productiva y econdmica del pais, agonizante por restricciones
gubernamentales, les ha llevado a perder sus patrones de consumo originales de adquisicion de vehiculos nuevos
con una regularidad acelerada por las facilidades existentes, producto del sistema operador y las bondades
establecidas por el mismo estado en atencidn a la adquisicién de combustible subsidiado por no estigmatizarlo
como regalado por pactarse por un valor simbdlico por litro de gasolina, gasoil de dptima calidad y rendimiento,
asi como los lubricantes particulares.

Esta situacion dio apertura a la comercializacion de motores para vehiculos en mayor proporcién por lo que el
sistema importador llegd a crecer empresarialmente pero en especial aquellas empresas lideres en el mercado
de esta linea de producto con cimientos en la ciudad de Maracaibo y reconocidos por sus despacho en décadas
pasadas sobre todos en vehiculos denominados viejos o de afios y modelos antiquisimos y que eran de uso por
parte de las personas que decidian no adquirir vehiculos cero kildmetros por circunstancias particulares, tal es el
caso de autos de la DODGE, camionetas como C-10, C-30, F-100, LTD, CAPRICE, MALIBU, entre otros
correspondientes a la década de los 60, 70, 80 y 90 del siglo pasado.

Por las razones expuestas, el crecimiento empresarial en las importadoras estudiadas, se desarrolla de acuerdo
a los datos tabulados, para ampliar su capacidad productiva al ajustar o adquirir nuevos recursos, realizando para
ello cambios organizacionales, los cuales soporten las modificaciones realizadas, buscando integrarse hacia atras
con los proveedores, hacia adelante con los clientes y de forma horizontal con la competencia en general
mediante alianzas.

Siendo importante el gestionar el crecimiento intensivo para explotar plenamente las oportunidades latentes de
productos o mercados, basandose en la penetracion el mismo, mediante la aplicacion de estrategias para la
creacion de mas mercado, activando el flujo de ventas a través de la expansion de productos por diferentes zonas
geograficas y de esa forma, ir haciendo mejoramiento en los productos o servicios ofrecidos, facilitdndose asi el
crecimiento diversificado de forma concéntrica, conglomerada y horizontalmente, aplicando nueva o renovadas
tecnologias.

Como consecuencia de lo explicado, se exponen los resultados de una manera grafica con la intencién de facilitar
una comparacion de las medias arrojadas en el estadistico de la prueba Tukeya, para los elementos analizados
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en la variable crecimiento empresarial, observandose las medidas de tendencia central, demostrandose el
comportamiento de las mismas segun lo apreciado en el grafico 1.

Grafico 1
Medias de tendencia central para crecimiento empresarial

3,965
3,96
3,955
3,95
3,945
3,94

3,935

3,93
Crecimiento Integrado Crecimiento Intensivo Crecimiento diversificado

Fuente: Elaboracion propia

El grafico 1 muestra las medidas de tendencia central para el crecimiento empresarial a partir de la prueba
Tukeya, revelando que las empresas observadas han crecido empresarialmente con puntos o tendencias
positivas lo que arroja un crecimiento generalizado desde el punto de vista de la diversificacidn, intensividad e
integralidad. Esto revela a manera de conclusidén que, por exigencias abruptas del medio, las entidades sdlidas
en el mercado que se han dedicado por décadas a la importacion de motores para vehiculos, ahora atienden la
importacidn de este elemento pero no sdélo para vehiculo de vieja y extinta data sino mas bien para vehiculo mas
recientes en atencién a ser reparados o repotenciados. En este sentido la trilogia de cliente-proveedor vy
competencia esta concretada y asistida por las alianzas con proveedores extranjeros que garantizan la colocacién
de la mercancias a sus clientes demandantes, siendo un asunto atendido por todo el sector importador, donde
desde el punto de vista de la competencia sélo se ven como empresas que logran importar para satisfacer
necesidades a grupos de personas que antes no pensaban reparar sus vehiculos.

4. Conclusiones

El crecimiento empresarial se centra en el cambio que se manifiesta en un negocio para aumentar la
productividad de las empresas importadoras de motores para vehiculos, siendo esto una muestra de la capacidad
de supervivencia y a la vez de adaptacioén al contexto donde la entidad econdémica realiza su operatividad. Sin
embargo, la investigacion arroja el impulso de este sector de actividad por cambios fundamentalmente en el
entorno que les ha ayudado a crear valor a largo plazo e incrementar su flujo de ventas inyectando efectivo a su
ciclo de operaciones.

En este sentido, las empresas manifiestan crecimiento integrado penetrando en el mercado de aquellos clientes
gue no pensaron reparar o repotenciar sus autos, por el hecho que sus patrones de consumo eran comprar
frecuentemente autos cero kildmetros en los concesionarios de marcas reconocidas. Es asi como este tipo de
crecimiento denota en las empresas importadoras de motores para vehiculos, desarrollo de sus actividades
empresariales que les permite mantenerse en el mercado a pesar de los riesgos a los cuales se enfrentan
constantemente por la situacion pais vivida.
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Seguidamente, en referencia al crecimiento intensivo, las empresas hacen analisis de los productos ofertados y
el mercado donde compiten, siendo simplista porque no hay mucho que analizar al encontrarse que la
importacién masiva ha sido de motores completos de vehiculo, sin embargo el desmontaje de los mismos si ha
resultado ser una alternativa al comercializar por componentes las partes de los motores, en este particular se
denota un crecimiento diversificado al colocar nuevos productos en el mercado, distintos de los distribuidos en
su expresion natural

En términos generales, gestionan desarrollarse en el mercado donde compiten basandose en ampliar su
capacidad productiva, buscando integrarse hacia atras con los proveedores, hacia adelante con los clientes y de
forma horizontal con la competencia en general mediante alianzas, explotando las oportunidades, mediante la
aplicacion de estrategias para lograr mejores ventas, logrando asi tener crecimiento diversificado, donde se
incluya la tecnologia. Es asi como crecen empresarialmente, tomando en cuenta al mercado desde todas sus
extensiones, cliente, proveedor y competencia, integrandose cada vez mas con los mismos, para garantizar el
éxito en la aplicaciéon de estrategias para penetrar en el mercado y tener la oportunidad de diversificarse
intensamente.
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