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RESUMEN

La presente investigacion propone un modelo de gestion basado en los sistemas complejos adaptativos
(SCA) para las micro y pequenas empresas comerciales (mypes) de la ciudad de Chiclayo. Es un trabajo
con enfoque metodolégico mixto. En la fase cudlitativa se definid la mype comercial como un SCA y
mediante una entrevista a 30 microempresarios se identificaron los elementos de autoorganizacién y
emergencia en las interacciones del sistema; esto permitié proponer un modelo conceptual que llevd ala
construccion del modelo tedrico de gestion de mypes comerciales; el cual, en la fase cuantitativa, sirvid
para elaborar un cuestionario que se aplicd a 267 microempresarios. Con los datos recopilados y usando
ecuaciones estructurales se validé el modelo tedrico, que presentd indices de ajuste buenos (RMSEA = 0,028;
GFl = 0,976). Esto evidencié que la gestidn de una mype comercial se basa en las interacciones con sus
proveedores, clientes, competidores y reguladores y de éstas, las interacciones fundamentales para el
cumplimiento de los objetivos de gestion de las mypes son la interaccion mype - clientes y mype —
reguladores (p<0,05).

Palabras clave: sistemas complejos adaptativos; micro y pequeia empresa:; sistema de gestion.

ABSTRACT

This research proposes a management model based on complex adaptive systems (CAS) for micro and smalll
commercial entferprises (MSMEs) in the city of Chiclayo. It is a mixed methodological approach. In the
qualitative phase, the MSME was defined as a CAS and through an interview with 30 microentrepreneurs, the
elements of self-organization and emergence in the inferactions of the system were identified; this allowed
proposing a conceptual model that led to the construction of the theoretical model of management of
commercial mypes; which, in the quantitative phase, was used to develop a questionnaire that was applied
to 267 microentrepreneurs. With the data collected and using structural equations, the theoretical model was
validated and showed good fit indices (RMSEA = 0.028; GFl = 0.976). This evidenced that the management
of a MSME is based on interactions with its suppliers, customers, competitors and regulators. Being the
interactions MSME - clients and MSME - regulators (p<0.05), fundamental for the fulfilment of the MSME
management objectives.

Keywords: complex adaptive system; micro and small enterprise: management system.

INTRODUCCION (Guerrero et al., 2019). Sin embargo, las mi-

croempresas son organizaciones diferentes

El estudio de la gestion de la micro y pe-
queia empresa (mype) es comun abor-
darlo como una extension de la gestion de
las empresas de mayor escala, siguiendo la
base epistemoldgica y conceptual estable-
cida para el estudio de las organizaciones,
qgue va desde la administracion cientifica
hasta la escuela del comportamiento
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a sus confrapartes de mayor tamano
(CEPAL, 2009; Masiak et al., 2019), por tanto,
es necesario estudiar su gestion tomando en
cuenta sus partficularidades. Las mypes son
importantes por que generan crecimiento,
empleo e innovacion en los paises, ademds
de ser un medio de lucha contra la pobreza
(Del Pilar et al., 2020; Gherhes et al., 2016).
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Un nuevo enfoque para entender las mypes
y su gestidon es la Teoria General de Sistemas
(Bertalanffy, 1989) que junto con la ciberné-
tfica aportaron la idea de una causalidad
circular entre los elementos de un sistema,
cuyo comportamiento global y logro de sus
metas depende de las inferacciones entre
sus partes y no de las acciones individuales
de éstas (Bohdrquez, 2013), y tampoco es
consecuencia de un diseno inicial (Van
Gigch, 2008); apartdndose de la perspec-
tiva newtoniana de la causalidad lineal y
pasando de una concepcidon determinista
a ofra probabilistica (Brandao, 2012).
Entonces, una nueva conceptualizacién de
las mypes comerciales ayudard a entender
y mejorar su gestion para superar el pro-
blema de falta de productividad de las
mypes en el Pery, que es el 5% al 6% de las
grandes empresas (Ruiz-Arranz  y Deza,
2018).

El concepto de sistema complejo adapta-
tivo (SCA) fue establecido por John Holland
en 1992, para explicar todo tipo de sistema,
cuyo comportamiento global depende
mds de las interacciones entre las partes,
que de las acciones individuales de sus ele-
mentos (Bohdrquez, 2013). Un SCA estd for-
mado por mds de dos elementos relaciona-
dos dindmicamente y es dificil de compren-
der, controlar y predecir (Skurvydas et al.,
2013).

Las interacciones del sistema pueden
entenderse como “reglas” que cambian (se
adaptan) de acuerdo con la experiencia y
aprendizaje de los agentes (Holland, 2004).
AUN no existe acuerdo acerca de lo que son
los SCA y tampoco sobre sus caracteristicas,
sin embargo, los aportes que se han hecho
se pueden considerar semejantes
(Bohérquez, 2013), los cuales coinciden en
conceptos fundamentales para los SCA,
que son: autoorganizacién, emergencia y
agentes. La autoorganizacién es la
aparicién espontanea de comportamientos
colectivos a partir de la interaccion no
causal entre agentes (Bohérquez, 2013).
Segun Lima y Filion (2011) la emergencia en
un sistema son acciones y funciones que sur-
gen como la solucidn a problemas, es decir,
las interacciones generan estructuras como
adaptaciones del sistema a las condiciones
cambiantes del entorno. Estas estructuras
emergentes pueden ser comportamientos o
funcionalidades del sistema que no estaban
presentes en su diseno inicial y que son per-
cibidas desde el entorno del sistema
(Mahmud, 2009), es decir, son visibles en el
nivel macro.

Los agentes adaptativos son actores o dis-
positivos capaces de realizar acciones o
ejecutar tareas y fienen la capacidad de
aprender y adaptarse en funcidon de la
interaccién que tiene con otros agentes. La
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determinacién de que es un agente de-
pende del énfasis que se busca en el andlisis
de cada SCA, por tanto, es posible hacer di-
ferentes selecciones de agentes, configu-
rdndose otros modelos (Holland, 2004).

El comportamiento de los agentes se pude
entender como una estructura estimulo-
respuesta: “Sl estimulo ENTONCES
respuesta”, que funciona en tres fases: (i)
descubrimiento de reglas, (i) asignacién de
crédito vy (iii) sistema de ejecucién, esta es-
tructura puede ser aplicada a las decisiones
que toma el propietario-gerente de una
mype, considerado como agente (Fuller,
2002; Lussier y Sonfield, 2015), y son sus deci-
siones las que generan interacciones que
permiten que la empresa cumpla sus objeti-
vos, por tanto, el entendimiento de sus inter-
acciones permitird mejorar su gestién.
Usando la perspectiva de Holland (2004)
para definir un SCA en funcién de sus carac-
teristicas y mecanismos, vemos que los
agentes del sistema pueden ser determina-
dos por agregacion en categorias (micro-
empresa, proveedores, clientes, competi-
dores y reguladores), todas estas empresas
cuentan con su razén social, logos, marcas;
las cuales funcionan como marbetes, gene-
rando una gran diversidad que establece
un flujo complejo de interacciones entre
ellas. Las empresas operan con diferenfes
modelos internos para alcanzar sus fines,
usando bloques bdsicos (empresario, mer-
cado, productos y recursos) y desarrollando
acciones y/o decisiones que generan com-
portamientos no lineales en la empresa y
pueden afectar a todo el sistema.
Entonces, siguiendo la idea de la mype
cono SCA se presentan cuatro interaccio-
nes como elementos claves de la mype
como SCA:

La interaccién mype-proveedor (M-P)
permiten el desarrollo de una relacién co-
mercial que cambia a través del tiempo,
pasando de la desconfianza a la confianza
en base a los comportamientos de ambos
(Guercini y Runfola, 2015) y es la confianza
la gue determina la calidad de la relacién
(Weichhart, 2007).

Las interacciones M — P, involucran fres di-
mensiones: recursos (fiempo y conoci-
miento), actividades (comunicaciéon y pro-
cesos) e individuos (comportamientos, rela-
ciones y desempenos); alrededor de las
cuales se dan problemas y soluciones que
conllevan a adaptaciones mutuas (autoor-
ganizacién y emergencia) que generan
consecuencias econdmicas para ambas
partes (Guercini et al., 2014).

A través de las interacciones se desarrollan
flujos de informaciéon y bienes (Weichhart,
2007); estos flujos son posibles gracias a la
comunicacién entre las partes, la cual
puede ser formal o informal pero depende
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fundamentalmente del comportamiento
de los individuos (Guercini et al., 2014).

La interaccién mype - cliente (M - CL), per-
mite que las mypes se adaptan a los cam-
bios del cliente y sus necesidades infercam-
biando informacién (Krueguer, 2019), que
podria utilizarse para el aprendizaje y la me-
jora del negocio (Fraser, 2000), éstas interac-
ciones pueden cambiar con el tiempo de
acuerdo con las decisiones de la mype o sus
clientes quienes buscan alcanzar sus objeti-
vos (Sharafizad y Coetzer, 2017). Asi, las de-
cisiones de los agentes (interacciones) son
la base del sistema complejo adaptativo
(Fraser, 2000; Campin ef al., 2012) ya que
permiten su autoorganizacion.

La interaccidon mype — competidores (M -
C), es particular ya que las mypes comer-
ciales no compiten por vender mds produc-
tos y/o marcas, sino por obtener la atencién
de los clientes (Ng y Ng, 2007), esto se da
porqgue en el sector comercial, las mypes de
un mismo rubro ofertan los mismos produc-
tos y/o marcas.

Para lograr la atencién del cliente el propie-
tario — gerente debe conocer el mercado y
los clientes y asillamar su atencién, para po-
der presentar su oferta de valor en funcién
de precio, calidad vy disponibilidad
(Beninger y Francis, 2021).

En la Interaccién mype - regulador (M - R),
el microempresario es independiente y
tiene control de su tiempo, esto le da flexibi-
lidad para la vida familiar (Campin et al.,
2012). Consideran que las normas son una
pérdida de tiempo y dinero, ademds de no
percibir beneficio en el cumplimiento de es-
tas (Rogerson, 2008). También el conoci-
mienfo de las normas por parte de los
microempresarios hace dificil establecer
interacciones eficientes (Eyal-Cohen, 2021).
Por tanto, esta investigacion busca aportar
al conocimiento de la gestién de empresas
una nueva conceptualizacién de las mypes
comerciales basada en los SCA y un mo-
delo para su gestion, que permitird enten-
der a las mypes desde una nueva perspec-
tiva y asi, los planificadores, contardn con
nuevas herramientas para mejorar sus politi-
cas de apoyo a este sector medular para la
economia: produccién, empleo y lucha
contra la pobreza.

El objefivo que busca alcanzar esta investi-
gacién es proponer un modelo de gestidon
para las mypes comerciales que permita
identificar sus interacciones mds relevantes
en base a una conceptuadlizacion de la
mype como sistema complejo adaptativo.

METODOLOGIA

El objeto de estudio de la investigacién fue-
ron las micro y pequenas empresas (mypes)
comerciales de la ciudad de Chiclayo
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(Perut), que se hallaron operando en el mer-
cado urbano a Julio del 2022. Segun datos
disponibles mds recientes del INEIl (2019), en
Chiclayo el nUmero de estas empresas es de
83,170; siendo el 45% del rubro comercial
(ComexPeru, 2020); de las cuales se extrajo
una muestra no probabilistica de 276
mypes. La investigacién tuvo un enfoque
mixto, tipo bdsica, nivel correlacional-
causal con un disefno no experimental,
transversal (Herndndez et al., 2014).

El primer objetivo es la conceptudlizacion
de la mype comercial como sistema com-
plejo adaptativo, para lo cual se revisd la
literatura y se definié a la micro o pequena
empresa comercial como SCA desde la
perspectiva de la gestion para establecer
un modelo conceptual de mype comercial.
Para poder alcanzar el segundo objetivo de
la investigacién; se usé el modelo concep-
tual, para elaborar una entrevista semies-
fructurada de 20 preguntas divididas en
cuatro categorias: conocimiento y expe-
riencia (5 preguntas), condiciones del
negocio (3 preguntas), autoorganizacion (6
preguntas) y emergencia (6 preguntas) y asi
especificar las interacciones propuestas en
el modelo conceptual de la mype comer-
cial como SCA. Las preguntas se elaboraron
con la finalidad de conocer las interaccio-
nes. Los datos recopilados con la entrevista
se procesaron con el software AtlasTl v7.0,
mediante el cual se asignaron cédigos a las
interacciones de acuerdo con el modelo
propuesto y asigndndoles cddigos de
acuerdo con el tipo de interaccién y la ca-
racteristica de autoorganizacién o emer-
gencia. Con la informacién de la entrevista
y el modelo conceptual se propone un mo-
delo tedrico de gestion de las mypes co-
mercial en el cual las interacciones, pro-
ducto de las decisiones, son las variables
predictoras del logro de los objetivos de
gestion de la mype comercial: (1) mype-
proveedores. (2) mype-clientes. (3) mype-
competidores. (4) mype-reguladores.

Con este modelo y con las interacciones
identificadas en la entrevista, se elabord un
cuestionario para validar el modelo de ges-
tion propuesto. El cuestionario, consté de 30
declaraciones, que se aplicd a 276 micro-
empresario, seleccionados mediante un
muestreo intencional. Cada declaracion se
midi® con una escala Likert de 5 puntos,
donde 1: Nada de acuerdo, 2: Algo de
acuverdo, 3: Mediano acuerdo, 4: Bastante
acuerdo y 5: Total acuerdo. Las 30 declara-
ciones representan las interacciones de la
mype con sus proveedores, clientes, com-
pefidores y reguladores; en las cuales se
presentan la autoorganizacion y la emer-
gencia. Este instrumento permitird contras-
tar las cuatro hipdtesis planteadas por el
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modelo tedrico de gestion de la mype
comercial.

Se determiné la confiabilidad del cuestiona-
rio mediante el Alfa Ordinal para evitar la
subestimacion  de la escala usada
(Contreras y Novoa-Munoz, 2018).
Finalmente se usd ecuaciones estructurales
mediante la libreria Lavaan v0.6 del
software estadistico R v3.0; para determinar
el gjuste del modelo, segun los pardmetros
establecidos por Schermelleh-Engel vy
Moosbrugger (2003). Procesados los datos
se hallé que el modelo propuesto tiene Los
siguientes indices de ajuste: x2 = 295,69
(df=242; 0 <x2< 2df); x2/df=1,22 (0 < x2/df £ 2);
RMSEA=0,028 (0 < RMSEA < ,05); SRMR=0,05%
(,O5<SRMR <,100); NFI=0,935 (,90 < NFI < ,95);
NNFI=0,986 (,97 < NNFI < 1,00); CFI=0.988 (,97
< CFl £ 1,00); GFI=0.976 (,95 < GFl < 1,00);
AGFI=0.970 (,90 < AGFI < 1,00; cerca de GFl);
los cuales evidencian que el modelo de
gestidon propuesto es bueno.

Habiendo validado el modelo tedrico pro-
puesto, se pudo cumplir con el tercer obje-
tivo de la investigacion mediante la identifi-
cacién de las interacciones principales de
la gestion de las mypes comerciales que
permitirian alcanzar sus objetivos de gestion.

RESULTADOS Y DISCUSION

Considerar a la mype comerciales como
SCA plantea la necesidad de un nueva
definicion:

“Una mype es un conjunto de interacciones
que nacen de la decision y accién de una
persona (agente), para interactuar con
ofros agentes, con el objetivo de crear valor
para un mercado y tomar valor del mismo
mercado de forma sostenida, adaptdndose
al entorno mediante la autoorganizacién y
la emergencia a través de las mismas
interacciones que le dan forma”.

Esta definicion pretende responder a las
limitaciones del paradigma cientifico
positivista con predominio de la teoria
anglosajona (Ramos, 2015), que no ha
podido dar soporte completo al desarrollo
del conocimiento de gestion de empresas
(Van Gigch, 2008), en especial a la gestiéon
de las mypes que se hallan muy lejos de los
desarrollos tedricos predominantes.

Esta perspectiva fundamental ha guiado la
buUsqueda de la teoria mds adecuada para
poder interpretar la readlidad que se
pretende estudiar, en este caso, la teoria de
los sistemas complejos adaptativos (SCA).
Las interacciones que le dan forma al
sistema mype aparecen como resultado de
la accién y decision de una persona
(propietario - gerente) quien se fransforma
en el agente que interactla con otros
elementos (sistfemas o subsistemas). Estas
inferacciones revelan la existencia de la
mype y son las mismas intferacciones las que
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le permiten adaptarse y aprender en base
a reglas simples que determinan su
comportamiento para el cumplimiento de
sus objetivos (Valente, 2014; Holland, 2004).
Asi, la definicién previa se puede plasmar en
el esquema que presenta la Figura 1.
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Figura 1. Modelo conceptual de la mype comercial
como SCA . M: Mype; OG: objetivos de gestion; P:
proveedores; CL: clientes; R: Reguladores; C:
competidores; AO: autoorganizacién; E: Emergencia.

Este modelo conceptual representa las
interacciones de los SCA, asi como las
caracteristicas de auto organizacién y
emergencia, producto de ellas. Para el
cumplimiento de los objetivos de gestidn
(OG) de la microempresa comercial (M) se
presentan cuatro formas de interaccion.

Se determiné que la confiabilidad de cada
constructo es superior 0,7 (M-P: 0,82; M-CL:
0.86; M-C:0,7; M-R: 0,74 y OG: 0,82).

Se determiné evidencia de la influencia de
las variables de interaccién sobre los
objetivos de gestion (OG) es significativa (p
< 0.05) para la interaccién entre la
microempresa y sus clientes (M-CL) y para
las inferacciones de la microempresa con
los reguladores (M-R); no habiendo hallado
evidencia de que existe una influencia
significativa de las inferacciones de la
microempresa con sus competidores (M-C)
y de la microempresa con sus proveedores
(M-P) (Tabla 1).

Tabla 1

Validacién de los modelos para las micro y pequeias
empresas comerciales (mypes) de la ciudad de
Chiclayo

Modelo tedrico Significancia (p < ,05)
p =0,169
p = 0,047
p =0.646

p =0.043

A WOWN —

El rechazo del modelo 1 se explica en que
las relaciones entre cliente y proveedor se
dan dentro de un contexto de asimetria de
poder, dado por la escala (famano) del
proveedor frente a la mype y también por
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el modelo de negocio de una mype comer-
cial, que al establecer sus interacciones
dentro de una sistema establecido, fiene
qgue adaptarse a las condiciones de éste
para poder existir (Duchon, 1999), por tanto,
la gestion de la mype (interaccidn M - P) se
limita a mantener el flujo de informacién y
mercancias, siguiendo lo establecido por la
estructura de las interacciones del sistema
adaptdndose a ésta (emergencia) para
vender, subsistir y eventualmente crecer; asi
el desarrollo de la confianza, fruto de las in-
teracciones M — P son formas emergentes
que aparecen en beneficio mutuo
(Guercini y Runfola, 2015; Weichhart, 2007),
qgue sin embargo, no es suficiente para influir
en el cumplimiento de los objetivos de la
mype ya que la estructura del sistema en el
que se ha incrustado la mype, es lo que
prevalece.

En cuanto a la aceptacién del modelo 2, se
explica en que el elemento principal de la
interaccién de las mypes con sus clientes es
la comunicacién, ya que de esta depende
la oferta que se puede presentar (Fraser,
2000; Campin et al., 2012) y también
permite modificar la oferta para alcanzar su
objetivo de incrementar sus ventas vy
también lograr atraer mayor nimero de
clientes, con lo cual espera crecer,
influyendo en los objetivos de gestion.

Las decisiones que toma el propietario —
gerente de la mype y que afectan a los
clientes, generan interacciones que autoor-
ganizan el sistema, siempre dentro de la es-
trategia oportunista del decisor, que lo lleva
a cambiar (decisién) continuamente (Frese
et al., 2002), generando mds autoorganiza-
cién, esto porque no todas las decisiones o
adaptaciones del sistema  funcionan
(Carranza y Avila, 2020) y deba tomarse
otras  decisiones que afectan las
interacciones del sistema.

El contacto con el cliente, en el punto de
venta, configura el contexto inmediato en
el cual se establecen flujos de informacién
con el cliente, que va desde la percepcién
de los productos que se venden, su orden y
precios; hasta el desarrollo de relaciones
afectivas que dan marco ala forma en que
se comunican y se establece la tfransaccion
comercial entfre el cliente y el vendedor
(Guercini y Runfola, 2015; Weichhart, 2007),
evidenciando la fuerte influencia que el
cliente tiene en el cumplimiento de los
objetivos de gestion de la mype, ya que a
través de ésta interaccion (mype - cliente)
es que la empresa foma valor del mercado
para poder subsistir (Osterwalder y Pigneur,
2012).

Los elementos de emergencia que se for-
man en relacién al servicio implicito en la
venta, se desarrollan como consecuencia

DOI: http://dx.doi.org/10.17268/sciendo.2023.023

SCIENDO 26(2): 161-167, 2023

de las interacciones entre los agentes quie-
nes establecen patrones de comporta-
miento que aseguran el establecimiento de
una relacién de beneficio mutuo: lealtad
para la empresa y servicio diferenciado
para el cliente; definiéndose influencias
fundamentales para el cumplimiento de los
objetivos de gestidn de la mype.

El rechazo del modelo 3 se debe a que las
mypes comerciales normalmente ofrecen
productos y marcas similares, lo cual lleva la
competencia al nivel de la experiencia de
compra, es decir, a la interaccién entre las
personas, mediante la cual se establece la
comunicacion  (Krueger, 2019) vy el
intercambio de valor (Fraser, 2000).

La competencia entre las mypes comercia-
les se centra en la bUsqueda de la atencién
y preferencia de los clientes (Ng y Ng, 2007),
esta busqueda es permanente para lo cual
se requiere una constante adaptacion a los
requerimientos de los clientes, mediane la
toma de decisiones que son la manera en
que se autoorganiza la mype para alcanzar
sus objetivos de gestion (Holland, 2004).
Considerando lo expuesto previamente, la
interaccién mype - competidores, estd
fundamentalmente determinada por la
relacién mype - cliente, con la cual se ha
hallado una covarianza de 0,74 (p<0,05) lo
cual define la su importancia. Por tanto,
para alcanzar los objetivos de gestion de la
mype a fravés de la interaccién mype -
competidores es necesario gestionar la
interaccién mype - cliente.

Finalmente el modelo 4 se acepta en el
contexto de un conflicto entre los intereses
de las mype y los reguladores, en tanto
cualquier tipo de regulacién genera rigidez
frente a la necesaria flexibilidad requerida
(Campin et al,2012) por la mype para poder
adaptarse (autoorganizacién y emergen-
cia) y ademds el hecho de que dichas re-
gulaciones tienen un costo monetario (Prinz
et al., 2014), se ha establecido que las inter-
acciones mype - reguladores afectan de
forma directa y estadisticamente significa-
tiva a los objetivos de gestién de la mype.
Esta influencia se puede explicar en el con-
texto de un mercado formal que establece
reglas para el funcionamiento de la mype,
dichas reglas son de cumplimiento forzoso y
alavezla base de las interacciones entre la
mype vy los reguladores, es decir, la existen-
cia formal de la mype, radica en el cumpli-
miento de las reglas establecidas por el
regulador, sin lo cual, se haria mas dificil
cumplir con sus objetivos de gestion.

La dificultad de las interacciones mype —
regulador se da en el hecho que desde la
perspectiva de la mype las interacciones
con el regulador (determinadas por las nor-
mas establecidas) no aportan al cumpli-
miento de sus objetivos de gestidn y por
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tanfo no hay incentivo para cumplirlas
(Smulders et al., 2016). Por otro lado, el regu-
lador exige el cumplimiento de las normas
ya que desde su perspectiva el cumpli-
miento de las normas permite mejorar la
competitividad, acceder a mds clientes y
tener mejores ingresos, con la posibilidad de
acceder afuentes de financiamiento (Rand
y Torm, 2012), con lo cual, la mype si podria
cumplir sus objetivos de gestién.

Vemos entonces, que la mype vy los regula-
dores tienen el mismo objetivo, esto explica-
ria también la influencia de las interaccio-
nes mype - regulador en el cumplimiento
de los objetivos de gestion de la mype, a
pesar de que las mypes perciben que las
normas las hacen poco competitivas
(Meager, 2017), ya que afectan flujos de di-
nero que las empresas requieren para ope-
rar y lograr sus objetivos (Rogerson, 2008). Sin
embargo, la operacién de la mype no es
posible sin el cumplimiento de Ias normas,
esto se da sobre todo para mypes que ya
tienen tiempo en el mercado y son viables,
situacién que no es la misma para mypes
que recién inician sus operaciones en el
mercado (Zylbersztajn y Graca, 2003).

CONCLUSIONES

Los sistemas complejos adaptativos son una
alternativa para comprender a las mypes
comerciales en funcién de sus interaccio-
nes, las cuales le dan forma y le permiten
autoorganizarse 'y ademds generan la
emergencia de nuevas estructuras para res-
ponder a los cambios ocasionados por la in-
teraccidn con sus proveedores, clientes,
competidores y reguladores; esto mediante
la gestidn que hace el propietario — gerente
(decisiones) que le permiten, a la mype, al-
canzar sus objetivos relacionados con lograr
ventas suficientes para mantener la em-
presa operando, lograr el sostenimiento
personal y de su familia mediante recursos
generados por la empresa y crecer como
negocio en el mercado. Para lograr esto, las
principales interacciones del sistema mype
son la relacién entre la mype vy sus clientes,
que permite el flujo positivo de dinero que
garantiza el cumplimiento de los tres objeti-
vos de gestion vy la relacion con los regula-
dores, que aparentemente en conflicto, en
el fondo ambos (mype y reguladores)
buscan el mismo objetivo, la sostenibilidad
en el tiempo de la mype comercial.
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