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HI<SI’,Mb:N comtwrtamiento de su medio ambiente extrr- 
no. El área estudiada en este trabajo st: refierr 

Se tlrcsetltan los resultados ~~relinrhart:s ímicamente a los mercados de la empresa. En 
de. una investigación cuyo objetivo fur detectar uu trabajo posterior se presentarán los resuI- 
la tvhtrncia dr patrones dt: evolucih de los tados obtenidos del análisis integral de las 
problemas y actividadrs administrativas cn la cuatro áw,s que conformado la investigación 
industria alimtwtaria localizada UI la zona uriginal; es drcir. mercados. finanzas. prrso- 
nwtrqwlitana del Distrito Federal, México. rml y nroducción. 
EI criterio básico txntkado ibara estimar tales 
Ilatrorres fu<. el “grado de desarrollo”, rl cual 1. INTKODl’CClON 
SC <alcula a partir dr la agrega<& de cuatro 
criterios: vrntaa totales anuales; activos tota- El rstudi« de la adminstración surgr cou 
les; rnínroro total dr emplrados y; edad de el propósito de satisfacer necesidades de las 
la empresa. Ccw esta variable “grado de desa- aquesas; y la empresa como unidad social 
uollo”. sr rfrctúan agrupaciones dr las rm- surge y cs estimulada o limitada por el con- 
prrsas dc’ la murstw, a fin dc, t4aborar uu texto o ambiente donde SC desarrolla y al cual 
“continuo de crwimknto”. Luego se procedió pretende servir, así como influenciar. Pero 
a analizar el comportamiento de dos proble. el coujwto de relaciones que se establecen en- 
mas de mercadotecnia y a relacionar con ellos, trr la em,wsa y Y” contexto son numerosas, 
dc una manera empírica, algur~as causas y complejas: dinámicas y con frecuencia impre- 
acciones administrativas; todo eto dentro d< ciaas. Dr manera similar, las interrelaciones 
cada uno de los grupos formados. Los resul- de los elementos de una oreanización no siem- 
tados constituyen una pr’imera evidencia dr 
la posible rxisterwia dea un patrón rvolntivo 
de la empresa. Sc detectan también algunas 
deficiencias de las w~~presas para analizar rl 



pre es posible establecerlas o definirlas de 
una manera estrictamente causal. Esta es la 
razón básica por la cual no existe todavía 

una teoría general de In administraci& y por 
que, en su lugar, existen diferentes explicacio- 
nes y enfoques al estudio de la administracióu 
y. sobre todo, una gama increiblementc va- 
riada de consejos o guías Ibara la dirección 
de empresas. 

La falta dr una teoría general de la admi- 
nistración y la existencia de una gran variedad 
de enfoques y explicaciones parciales han pro- 
vocado como resultado más notorio una gran 
brecha entre la “teoría” y la “práctica”. Esta 
situación SR hace más aguda cuando se trata 
de adaptar en una nación dada los conocimien- 
tos prnerados en otra. 

La necesidad de realizar adecuaciones dr 
conocimientos y técnicas administrativas a la 
realidad nacional fue la idea primaria que 
orientó al espíritu de esta investigación. Nues- 
tra idea adquirió una estructura más definida 
al seleccionar el enfoque metodológico más 
adecuado a nuestro fin. Una fuente teórica 
directa de nuestra metodología fueron las 
idras de Greiner quien estima que los pro- 
blemas típicos que afrontan las empresas de. 
penden del grado de desarrollo de las mismas 
(Greiner, p. 4, 1974). El señor Greiner señala 
que durante el desarrollo de una empresa 
dada, ésta encontrará etapas en que diversos 
problemas hacen crisis y aparece lo que él 
llama una “revolución”. Si ésta es resuelta, 
la empresa continúa su desarrollo bajo un 
patrón característico delineado por la revo- 
lución. 

Una diferencia fundamental de enfoque, 
respecto a las ideas de Greiner, se refiere al 
hecho de que en este trabajo no se recurre 
al análisis histórico del desarrollo de cada 
empresa ni a la tipificación de sus problemas 
según sus diferentes etapas de desarrollo. En 
su lugar se procedió a analizar la intensidad 
con que se presentan diferentes problemas y 
se emprenden diferentes acciones en empresas 
con diferente grado de desarrollo, pues anali- 
zando y tratando de caracterizar a empresas 
con diferente grado de desarrollo es posible 
bosquejar un patrón de evolución que pueda 
insinuar la forma en que las empresas evolu- 
cionan en lo particular. Un estudio de este 
tipo requiere una cantidad considerable de 

información, la cual debe obtenerse en el 
campo mismo dt- la práctica; pero esta reco- 
lección de informacil>n debe vencer dos obs- 
táculos formidables: la desconfianza (muchas 
wces justificada) por parte de las empresas 
para emitir sus opiniones o dar acceso a su 
información y, una vez vrncida la desconfian- 
za, la falta dr información completa y fide- 
digno drntro de la empresa. 

4 conewurucia de lo anterior se optó por 
unu cstratr-gia dr invrstigacióu compuesta por 
los rubros siguientes: 
a) Tomar como conwpto rwtor la idea “gra- 

do de desarrollo dr la empresa”. Este 
concrpto SC’ t,structuró mt,diantc la agrt.- 
gación de cuatro criterios numéricos: vcn- 
tas totales anualrs, activos totales, número 
de em~&ados y cdad dr la cmprcsa. 

h) Estudiar wlo una porción pequeña dr las 
empresas wtablrcidas <YI (~1 t)aír. Esttk 
criterio w implemwtó srlrccionando rm- 
presas de la misma rama industrial (ali- 
mentaria) u fin de lograr una mayor ho- 
mogcncidad dr las empresas estudiadas 
y detectar más fácilmcntr la posible exis- 
trncia de Ijatroncs r~gularrs (“woluti- 
vos”) dc com~wtamicnto. 

c:) Consitlwar la opinión di la “alta gwrncia” 
como la “ol~irriím dt: la tamlwsa”. Esta 
“alta grwncia” fw rl diwctor, gerente 0 
daño dta la cmprcsa. 

d) Obtrnw la información a trav& dtz opirrio- 
ws. I’:sto yrmiti6 reducir un IIOCO la 

dwconfianza por parte de loa dirrctivos 
de la empresa así como el ohtcner más 
detalles acerca d<, los problemas y accio- 
nes administrativas, sin exigir mucho es- 
fuerzo por Ilartc <IV los entrevistados. 

e) Tratar de obtener una muestra de empre- 
sas que si hicn no sería representativa des- 
de el punto de vista estadístico permitiera 
reprcscntar el mayor número de puntos 
posibles de WI “continuo de evolución” 
de las ~:mi,r,‘sas ~:n la rama industrial se- 

leccionada. 
I<l objetivo básico de esta invrstigaci6n fue 

determinar cual es la conformación y carac- 
terísticas csrncialcs dr la problemática ad- 
ministrativa que algunas empresas cstahleci- 
das eu México tienen que ,~esolver. 

1.a hipótesis fundamental dr: este trabajo 
consistió en considerar que la “intensidad” p 
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tipo de Iiroblemas de la empresa depende de 
su posición en una escala de “evolución” (gra- 
do de desarrollo). 

Por último, cabe aclarar que los resulta- 
dos que se presentarán en este trabajo solo re- 
presentan una parte del análisis que se está 
realizando de las respuestas que proporcio- 
naron las empresas. Posteriormente se publi- 
caron los resultados totales de esta investi- 
gación. 

2. ANALISIS Y RESULTADOS DE LOS 
DATOS OBTENIDOS POR MEDIO DE 
CI’ESTIONARIOS. 

El diseilo de esta investigación consideró 
originalnentr una muestra constitutiva por 
120 empresas de la rama alimentaria. Con 
esta muestra se pretcndia obtener datos de 
10 emlwsas pequeñas, 40 medianas y 40 
grandes. Todas la seml,r~sas inicialmente con- 
sidcradas se localizan en el área metropoli- 
tana del D. F. Los criterios empleados para 
esta selección furror~ las ventas totales, anua- 
les y los t<ctivos totalrs, cuando SC dispuso de 
csta información, 0 la clasificación empírica 
qur nos proporcionó CANACINTRA, cuando 
uo SC conocían las ventas 0 los activos. 

De los 120 cuestionarios que se presrnta- 
ro,, a otras tantas empresas, solo 34 fuero11 
contestados, y de estos solo 26 fueron sufi- 
cientemente completos para su análisis. 

Los motivos que argumentaron las empre- 
sas que se negaron a contestar el cuestionario 
fueron principalmrnte los siguientes: 

- no cs política de la empresa dar infor- 
mación dr las actividades que desa- 
rrollamos. 

~ toda la informacibn que estáu solici- 
tando es confidencial. 

~ ustedes no representan a una Institu- 
ción lo suficientemente conocida para 
depositarles nuestra confianza. 

- hemos decidido no dar este tipo de in- 
formaciones porque las veces que lo 
hemos hecho ha sido manejada para 
beneficio de nuestros competidores o 

para desacreditarnos. 
Como puede apreciarse, la muestra con la 

que se trabajo no es estadísticamente repre- 
sentativa, lo cual limita por pricipio la gene- 
ralización que pudiera hacerse de los resul- 
tados. Por esta razón, el estudio adquiere el 
aspecto de análisis prelimnar de la posible 
existencia de patrones de evolución. Para dar 
una idea más concreta de esta limitación es 
conveniente indicar que el universo de la in- 
dustria dr alimentos en México está dividida 
PI, más de 20 líneas de productos, que abarcan 

más de 100 productos cada una. Estos pro- 
ductos son elaborados por más de 5000 em- 
presas, que van desde la pequeña empresa 
familiar hasta el consorcio internacional. 

2.2. Caractwisticas del cuestionario 
empleado. 

Los aspectos a estudiar en esta investiga. 
ción se clasificaron en cuatro rubros básicos, 
que fueron: a) el grado de desarrollo de la 
empresa. constituido por los cuatro factores 
ya mencionados; b) la problemática adminis- 
trativn. que se refiere fundamentalmente a 
Ibroblemas de mercados, de financiamiento, 
de personal y de producción; c) Ia actuación 
o acciones adminisfrativas, que se refería a, la 
intensidad de acciones desarrolladas en rela- 
ción a cada una de las áreas de problemas, y; 
d) las C(IUS(IS posibles de los problemas que 
se IR presentan a la empresa. El rubro refe- 
rente al grado de desarrollo se consideró la 
variable independiente. Los demás rubros 
se analizaron en relación al grado de desarro- 
llo y, fundamentalmente, en relación a los 
grupos o clases de similitud que se formaron 
dentro del conjunto de 26 empresas. 

Los diferentes rubros a estudiar se plas- 
maron un un cuestionario con más de 200 
Iweguntaa o ítems agrupados en diferentes con- 
juntos, cada uno conteniendo una escala or- 
dinal subjetiva de seis puntos para automáti- 
camentr “evaluar” las respuestas emitidas. A 
continuación se presenta la estructuración ti- 
pica de un conjunto de preguntas o items y SU 
correspondiente rscala ordinal: 



3. En aué grado utiliza esta empresa los siguientrs procedimientos para determinar la 
aceptacibn dc cada uno de sus productos por par!r dr los clientes. 

r \ 

b) Por comentarios que ha. 
cen los clirntrs a los veu 
dedows 

d) Por rl com~wtamientc 
dr las ventas 

r) Por quejas dirrctas dt 
los clientes 

SIEM- LA MAYO- SIEM- LA MAYO- CON FRE- CON FRE- 
PRE PRE RI.1 DE RI.1 DE CIíENCI.1 CIíENCI.1 

L>AS VECES. L>AS VECES. 

.ALGU- MUY 
NAS POCAS 
VECES VECES 

t 

NO LO HEMOS ’ 
HECHO ;\SI 
HAST-\ .AHOR-\ 

Los factores qw SC utilizarorl para deter- 
minar el grado de desarrollo fueron los úni- 
cos que se solicitaron bajo una forma numk- 
rica. 

2.3. lh!rminocidn dr clasrs manimales dIp 
similitud dentro del conjunto de 
empresas estudiadas. 

La Primero etapa de nuestro análisis se 
refirió a la determinación del grado dr de- 

sarrollo de cada empresa. Se emplearon cua- 
tro criterios (c ) para este fin: 

i 
Cl : ventas totales anuales (en millones 

de pesos) 
ci : activos totales (en millones de pesos) 
c:, : total de empleados (número de per- 

SOIMS) 

ca : edad de la empresa (arios de esta- 
blecida) 

Puesto que se estudiaron 26 empresas, se 
obtuvo una matriz de 26 renglones por cuatro 
columnas. Los valores de cada columna se 

normalizaron, cs drcir, cada uno de los datos 
‘ie dividiú entre eI valor más gran+ dv la 
columna. Esta operación produjo 26 umjwtor 
borrosus &,(i= 1,2,. ,26), cuyos ~~lvmrr~- 

tos son los cuatros criterios mencionados y sus 
rrslwctivos grados de mcw~hrecia, CS decir los 
valor~:s normalizados. Cada conjunto borroso 
.1 se drscribra en la forma siguiente: 

Vo 

) CS el grado dr mrmbrt:sia drl 

j 

I 

ciarse, cl grado dv membresía w un número 
dimensiones y su valor está comprendido entrr 
0 y 1. Estos conjuntos borrosos en sentido de 
Zadeh (Kauhmann, pp. 4-6, 1975). Esta trans- 
formacii>n nos permite disponer de númerbs 
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adimencionales, lo cual facilita enormemente 
la agregación de criterios. Así, el grado de 
desarrollo de cada empresa se expresa como 
la cardinalidad del conjunto borroso asocia- 
do, y esta cardinalidad se calcula como sigue. 

En este cálculo se consideró que los cuatro 
criterios empleados son igualmente importan- 
tes, pues no se encontró en la literatura admi- 
nistrativa ninguna evidencia válida que per- 
mita suponer diferente ponderación para cada 
factor. En cambio, el razonamiento presentado 
por Greiner nos permite suponer que cada 
criterio tiene la misma importancia. 

La segunda ezapa consistió en determinar 
las clases maximales de similitud que se for- 
man dentro de esta familia de 26 conjuntos 
borrosos. La finalidad primordial de esta de- 
terminación es agrupar las empresas que tie- 
nen un grado de desarrollo parecido con 
objeto de estructurar un modelo de evolución 
que guarde más semejanza con la idea bas- 
tante conocida de empresa pequeña, mediana 
y grande. Esta etapa se dividió en dos pasos: 

Primer paso: se determinó el hdice de si- 
militud S entre cada par de conjuntos borrosos 
obtenidos en la etapa anterior. Este índice se 
calculó mediante el empleo de la fórmula si. 
guiente: 

11 1 i#j 
S(&, &) = l- 

1 j 4+card(A nA 
1’” 

) 
1 

donde el símbolo 0 representa la operación 
diferencia simétrica o suma disyuntiva entre 
conjuntos. El número 4 se refiere al número 
de criterios que se empleó en la determinación 
de los conjuntos borrosos. Tanto la operación 
diferencia simétrica como la intersección de 
conjuntos borrosos se realizó según se definen 
en la teoría de los conjuntos borrosos (Kauf- 
mano, p. 12, 1975). La determinación del ín- 
dice de similitud entre pares de conjuntos bo- 
rrosos nos proporciona finalmente una matriz 

cuadrada de orden 26, que representa la rela- 
ción de similitud entre las 26 empresas. Esta 
relación es reflexiva y simétrica Por supuesto, 
es una relación borrosa. 

Segundo paso: se determinan las clases 
maximales de similitud que existen en el con. 
junto de las 26 empresas. Para este fin se 
construyó el grafo ordinario de nivel 60.9 
asociado a la matriz (grafo) de similitud y 
luego, en el grafo ordinario obtenido se deter- 
minaron las clases maximales de similitud em- 
pleando el algoritmo propuesto por Pichat, 
citado en el Apendice B del libro de Kauf- 
mano (pp. 398.400). Estas operaciones pro- 
dujeron las siguientes clases de similitud. 

Grupo A: Il> 6,7,10, 12, 13, 14, 16,20, 
21, 23, 25, 26) 

Grupo B: (2, 3, 4, 5, 8,9, 11, 15, 17, 18, 
19,22, 24) 

Los números entre las llaves nos represen- 
tan a las empresas, pues estas fueron nume- 
radas para su fácil identificación. A fin de ob- 
tener agrupaciones más finas dentro de cada 
clase, se procedió a buscar nuevas clases de 
similitud dentro de ambos grupos. Se utilizó 
ahore0.90, esto es, se emplearon valores de 
índice de similitud expresado en centésimas. 
Los resultados finales son las cuatro agrupa- 
ciones siguientes: 

Grupo 1 : 11, 6, 10, 12, 14, 213 
Grupo ll : {7,13, 16,20,23, 25,26} 
Grupo III: {9, ll, 15, 17, 18, 19, 

22, 24) 
Grupo IV: [2, 3,4, 53 
En la siguiente tabla se presentan los va- 

lores límites del recorrido de cada grupo en 
relación a cada uno de los criterios empleados 
para determinar el grado de desarrollo. 

Como puede apreciarse ,los grupos forma- 
dos no presentan una delimitación precisa en 
relación a los criterios empleados. Esto se de- 
be a que la agrupación se basa en una rela- 
ción de semejanza o parecido, lo cual lleva 
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implícito, obviamente, que las diferencias no 
90” tajantes (precisas). Por otra parte, este 
resultado está más acorde a la continuidad que 
presenta el desarrollo de las empresas. TO- 
dos sabemos que, por lo general, el crecimien- 
to no es discreto, ni proporcional en cada uno 
de los criterios empbaados para medir PI gra- 
do dr desarrollo. Otra aspecto que influye en 
esta delimitación “borrosa” es rl tamaño tan 
pequeño de la muestra ~mplt~oda. 

Ertr análisis SC refiere a una dc lar cuatro 
árras genéricas de estudio que comprtwdr la 
investigación realizada. 

Los problemas que se analizaron aquí fue- 
ron: a) la intensidad dc la competencia: b) 
las Ilosibilidades de crecimiento del mercado. 
En la Tabla 1 se presenta el resultado prome 
dio dr cada grupo en relación a la intensidad 
con que es percibido cada uno de estos problr- 
mas por la “alta grrrncia”. La escala rmpka- 
da liow la rquivalencia siguiente: 

0 : no disponemos de información al rw 
wspwto o no ec: posible estimarlo. 

1 : nula 
2 : muy baja 
3 : baja 
-L : regula1 
5 : alta 
6 : muy alta. 
Curiosamente. la- cmpresas qw I)odenws 

considerar pequeñas (o con menor grado de 
desarrollo) perciben con más intensidad (al- 
ta) la posibilidad dv crecimiento del mer- 
vado así como la competencia rn el futuro. 
El optimismo mostrado por estas empresas 
“pequeñas” quizá justifique la aseveración dr 
Greiner eu el sentido de que cn la etapa ini- 
cial del desarrollo predomina un liderazgo 
creativo en la gerencia 0 propietarios, al mis- 
mo tiempo que una gran sensibilidad a las 
reacciones del mercado. Las empresas del gru- 
po II (que tienden a presentar un mayor 
grado de desarrollo, respecto al grupo 1) son 
relativamente pesimistas. Esto quizá se debe 
en parte a la menor flexibilidad de acción que 
presentan, causada por los inicios de forma- 

rmpresas con mayor desarrollo aparece como 
REGL’LAR. 
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TABJAI 

mPosición competitiva 

miento del mercado. __-- 
1 

----------Dependencia ,de pocos clientes. -- --__ - ___- 

~..RUFOS 
1 II III IV 

TABLA II 

6 

Análisis para determinar acepta- 
ción de productos. 

Criterios para lanzamiento de nu~ 
"OS prcductos. 

Estrategias de diversificación 

strategias de penetración de mmz.dc 

TABLA III 



De manera similar, pero con una tenden- 
cia notablemente más atenuada, aparece el 
empleo de estudios tendientes a determinar 
las posibilidades de crecimiento del mercado. 

El grupo 1 prácticamente no efectúa estudios 
de mercado, y los criterios que se emplean al- 
gunas veces se basan en comentarios de gente 
considerada “experimentada” y en la apari- 
ción de nuevas empresas competidoras. Esto 
nos permite suponer que tal actitud es reflejo 
de la intuición y dinamismo personal de la 
gerencia, que substituye el empleo de enfo- 
ques o técnicas más sistematizadas y consis- 
tentes. Las empresas del grupo II indican usar 
POCO los estudios de mercado. Los criterios 
más mencionados fueron “los comentarios que 
los clientes hacen a los vendedores” y “la 
intuición del responsable de ventas”. El grupo 
III muestra un comportamiento similar al gru- 
po II, aunque manifestaron que esporádica- 
mente realizaban estudios de tipo económico 
para estimar la potencialidad de nuevas áreas 
de mercados. El grupo IV manifestó un em- 
pleo un poco más intenso (pero aún calificado 
de BAJO, en general) de las investigaciones 
de mercados. Los criterios más frecuentemente 
mrncionados fueron “la intuición del respon- 
sable de ventas” y “la realización de estudios 
t~c”nómic”s”. 

En resumen, las causas que se revelan co- 
mo aparentemente más importante3 de la for- 
ma en que es apreciado las posibilidades dr 
crecimiento del mercado cs, en forma nrga- 
tiva. la dependencia de pocos clientes y, en 
forma positiva, los demás aspectos mencio- 
nados en la Tabla II. Parece ser que a medida 
que la empresa se encuentra en un mayor 
grado de desarrollo se realiza un esfuerzo ma- 
yor por conocer más sistrmáticamente el me- 
dio ambiente externo. 

En la Tabla III se muestran las intensida- 
des promedios de una serie de acciones que 
las empresas de cada grupo manifestaron dr- 
sarrollar en relación a los problemas de mer- 
cado. En todas ellas puede apreciarse una 
tendencia a un uso mayor a me¿ida que au- 
menta el grado de desarrollo de las empresas. 
La escala empleada para “calificar” las res- 
puestas (:s simiiar n las empleadas anterior- 
mente. 

El rubro referente a “análisis o estudios 
para determinar la aceptación de los produc- 

tos” comprende los criterios o actividades 
siguientes: volumen de devoluciones; comen- 
tarios que hacen los clientes a los vendedores; 
encuestas específicas; comportamiento de las 
ventas, y; quejas directas de los clientes. Las 
calificaciones grupales que aparecen en la 
Tabla III se obtuvieroxl promediando las cali- 
ficacionrs que obtuvo cada empresa del grupo 
tw cada uno de los criterios o actividades. Las 
rmpresas con mayor grado de desarrollo (gru- 
po III y IV) manifestaron usar casi siempre 
el comportamiento dr las ventas como critwio 
básico para estimar la aceptación de SUS pro- 
ductos. Estta resultado es congrucntv con los 
resultados obtenidos al analizar el empleo de 
ttcnicas matemáticas para la elaboración 
dr pronósticos. Los otros dos grupos mostra- 
ron. rn promedio, un uso casi nulo dr técnicas 
sistemáticas, sirndo “los comentarios que ha- 
cen los clientes a los vrndrdores” ?I criterio 
más emplrado. 

El rubro drnominado “criterio para detcr- 
minar el lanzamiento de suevos productos al 
mercado” estuvo constituido por los aspectos 
siguientes: alnriciúrl de nuevos productos eo 
cl mercado; estudios especificos dc invrstiga- 
cii>n dv mercados: solicitud de nuestros clien- 
l<lS. y; rl”eY”s conoGmientos tscnológicos 
disponibles que se desean explotar. La cali- 
ficación grupa1 que muestra la Tabla III SC 
obtuvo calculando el mismo tipo de promedios 
indicado en el párrafo anterior. En genera1 
se muestra una clara diferenciación dt: las ac- 
titudes de los cuatro grupos, siendo fácilmente 
aprecia!& una tendencia creciente según au- 
menta el grado de desarrollo. Sin embargo, la 
intensidad con que sc emplean técnicavsis- 
temáticas cs en general BAJA, aunque el gru- 
po IV tiende a emplear con frecuencia la 
investigación de mercados. 

En el rubro referente a estrategias de pene- 
traciún de mercado los cudtro grupos mostra- 
ron un comportamiento muy parecido cuya 
intensidad en general fue BAJA. La mayor 
parte de las empresas de la muestra manifes-, 
taron que su estrategia básica consiste en ofre- 
ccr productos de mejor calidad que sus com- 
Iwtidores y en dar un servicio más rápido de 
abastecimiento a sus clientes, perq, poco es- 
fuerzo realizan, en genelal, para desarrollar 
nuevos productos o intentar modificar las 
costumbres alimeritarias de los consumidores. 
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El análisis de las estrategias de diversifi- 
cación inkluye siete aspectos dirigidos a detec- 
tar la implementación de acciones tendientes 
al desarrolo de nuevos productos y nuevos 
mercados. Esta búsqueda está inspirada en 
la matriz producto-mercado presentada por 
Ansoff (1965). En general el comportamiento 
de los grupos se manifiesta con una intensidad 
RAJA, pero indicaron hacer un empleo RE- 
GULAR de la estrategia consistente en desa- 
rrollar nuevos productos que complementen 
sus líneas actuales. Las empresas de los tres 
primeros grupos no recurren a la estrategia 
de diversificación mediante la fusión o adqui. 
sición de otras empresas; las empresas más 
grandes del grupo IV manifestaron que al- 
gunas veces la emplean. 

El análisis global de la Tabla III nos per- 
mite apreciar que las empresas ‘de la muestra 
manifiestan poco dinamismo para impulsar 
su propio desarrollo de una manera sistemá- 
tica. 
3. CONCLUSIONES 
1. El análisis realizado del área de merca- 

dotecnia de cada empresa nos presenta 
una primera evidencia de la utilidad del 
concepto “contínuo de evolución de las 
empresas”, pues nos mostró que la inten- 
sidad con que aparecen algunos proble- 
mas no varía propoicionalmente con el 
crecimiento de la empresa. Por otra par- 
te. el análisis también sugiere que el 
comportamiento organizacional no es tan 
casuístico como algunos empresarios lo 
han pensado; por el contrario, el estu- 
dio sistemático, con on enfoque de evo- 
lución, puede llegar a delinear con pre- 
cisión la forma en que evolucionan las 
empresas y el tipo de conocimientos que 
cada empresa puede requerir según su 
estado de desarrollo. Y lo que es muy 
importante, es posible disponer de cri- 
terios válidos para prever 10% problemas 
más distintivos que la empresa encontrará 
en sus futuros desarrtdlos. 

2. Parece que una etapa crítica para las 
empresas corresponde a un grado de des- 
arrollo similar al de las empresas del 
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grupo II, pues en esta etapa el empresario 
o director de empresa percibe con cierta 
intensidad la necesidad de disponer de 
conocimientos y técnicas administrativas 
más sistemáticos y confiables, sobre todo 
en lo que se refiere al análisis y previ- 
sión del comportamiento de su medio 
externo así como de la aceptabilidad de 
sus productos por parte de los consumi- 
dores y del desarrollo o modificación 
de los productos a fin de asegurar la 
sobrevivencia y continuo desarrollo de la 
empresa. 

3. Las empresas de la muestra mostraron 
en lo general on comportamiento de tipo 
intuitivo, lo que refleja en cierta medida 
la poca confianza que otorgan a los co. 
nocimientos administrativos existentes o 
bien la falta de adecuación de éstos a las 
necesidades de las empresas. 

3. Dado el tamaño reducido de la muestra 
estudiada, las conclusiones anteriores so- 
lo deben tomarse como preliminares e in- 
sinuadoras de la existencia de un patrón 
de evolución. Por otra parte, se obtendrá 
una visión un poco más clara cuando se 
termine el análisis integral de los proble- 
mas y actuaciones administrativas de las 
empresas de la muestra. 

5. Existe una fuerte desconfianza en nues- 
tro medio empresarial hacia los estudios 
que tienden a analizar de una manera 
detallada o profunda la actuación admi- 
nistrativa de las empresas. Esto limita en 
gran medida las posibilidades de desarro- 
llo o adecuación de técnicas adminstrati- 
vas por parte de las Instituciones que 
tienen por objetivo el coadyuvar al desa- 
rrollo empresarial nacional. Esperamos 
que los esfuerzos que se están realizando 
y la demostración de que la información 
proporcionada es manejada honesta y se- 
riamente muestre a los empresarios que 
tales Instituciones son y serán una fuente 
de ayuda y orientación para sus empre. 
sas. 
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