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Resumen 

La Industria 4.0 está impulsada por el Internet y 

algoritmos con el propósito de brindar a las empresas un 

nivel de visibilidad y control sin precedentes. Es ahí 

donde la gestión de capital humano debe promover el 

capital humano dentro de la organización para el 

desarrollo de las compañías y las competencias blandas 

resultan interesantes de estudiar para determinar en qué 

medida contribuyen al éxito de las mismas y al 

conocimiento sobre el tema.  

El objetivo de este trabajo fue determinar en qué medida 

dichas competencias blandas mejoran el éxito de las 

MIPyMES. Se realizó una investigación en el sur del 

estado de Tamaulipas con 352 empresas a las cuales se 

les aplicó un instrumento de investigación con escala 

tipo Likert, validado y confiable, con un método 

analítico descriptivo y correlacional con el que los 

resultados encontrados indican que si hay una relación 

que podría beneficiar a quien implemente las 

conclusiones, producto de esta investigación, de 

fomentar las competencias blandas en los miembros de 

la empresa de habilidades de trabajo en equipo, 

negociación, servicio y solución de problemas. 

 

Palabras clave: Industria 4.0, Competencias blandas, 

Empresas exitosas, Capital Humano. 

Códigos JEL: M11, M12, M14 

Abstract 

Industry 4.0 is powered by the internet and 

algorithms to give businesses an unprecedented 

level of visibility and control. This is where 

human capital management must promote human 

capital within the organization for the 

development of companies and soft skills are 

interesting to study to determine to what extent 

they contribute to their success and knowledge on 

the subject.  

The objective of this work was to determine to 

what extent these soft skills improve the success 

of MSMEs. An investigation was carried out in 

the south of the state of Tamaulipas with 352 

companies to which a validated and reliable 

Likert-type scale research instrument was 

applied, with a descriptive and correlational 

analytical method with which the results found 

indicate that if there is a relationship that could 

benefit whoever implements the conclusions, 

product of this research, of promoting soft skills 

in the members of the company of teamwork, 

negotiation, service and problem-solving skills. 
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Introducción 

La Industria 4.0 que revoluciona la automatización, el monitoreo y el análisis de las cadenas de 

suministro a través de tecnología inteligente, como menciona Lenart-Gansiniec (2019) está impulsada 

por el Internet industrial de las cosas y los sistemas que utilizan algoritmos basados en computadora 

para monitorear y controlar cosas físicas como maquinaria, robots y vehículos de tal manera que esta 

forma de trabajar hace que todo en su cadena de suministro sea "inteligente", desde la fabricación, 

almacenamiento, logística, planificación y gestión de recursos empresariales inteligentes con el 

propósito de brindar a las empresas un nivel de visibilidad y control sin precedentes. Es ahí donde la 

gestión de capital humano debe promover el emprendimiento dentro de la organización para el 

desarrollo de la empresa y las competencias blandas resultan interesantes de estudiar para determinar 

en qué medida contribuyen al conocimiento sobre el tema. La industria 4.0 se presenta como un nuevo 

modelo de negocios que busca implementar mejoras en términos de mayor eficiencia, mejor toma de 

decisiones, así como la creación y mantenimiento de ventajas competitivas que den a las empresas 

eficiencia y productividad (Ibarra et al., 2018, pp. 1–4). 

Respecto a las competencias blandas y siguiendo a Verastein y Quispe, (2019) y Cordeiro, et 

al., (2020) encuentran oportunidades para el desarrollo de las personas al poder trabajar en equipo, 

tener buena comunicación y habilidades para resolver problemas se tiene como objetivo de este trabajo 

determinar en qué medida las competencias blandas mejoran el éxito de las MIPyMES; para ello se 

realizó una investigación en el sur del estado de Tamaulipas con $$$$ empresas a las cuales se les 

aplicó un cuestionario basado en John (2009) que menciona como competencias blandas de 

asertividad, habilidades de negociación, comunicación y relaciones interpersonales son importantes 

en la gestión de capital humano. 

El éxito en los negocios puede partir desde los proyectos de modelado de los mismos como 

plantean Bandara et al. (2021) al concluir que se requieren para tener éxito con un desempeño 

competitivo exitoso para la organización que van desde la gestión de residuos hasta la gestión de 

recuperación de crisis. Ncube, Soonawalla & Hausken (2021) mencionan la importancia de la mejora 

económica de las empresas, el aumento en la rentabilidad, la permanencia en el tiempo de las 

empresas y la resiliencia empresarial. Por su parte Almohaimmeed (2019) menciona la importancia 

de la satisfacción del cliente, el desarrollo del personal y el crecimiento de la empresa. Por último, 

Andrade et al. (2021) identifican a la mejora en la calidad de vida de las familias de los integrantes 

de la empresa y la aportación de beneficios al entorno de la zona de influencia de la empresa. Este 

trabajo se realizó porque contribuye al interés científico de estas nuevas formas de trabajar y puede 

brindar oportunidades de éxito a las MIPyMES. 

La zona sur del estado de Tamaulipas en México se distingue por su potencial para producir y 

exportar hidrógeno verde (NT, 2022); es un entorno favorable para diversas actividades económicas 

como son la agricultura, ganadería, pesca, industria (Cajal, 2022); y es importante para el turismo 

(CNT, 2021) que son elementos que hacen interesante la zona de investigación. 

 

1.1 Planteamiento del problema 

Respecto al éxito de las empresas se puede mencionar a Slenker, Papulova & Krcmery (2019) 

que identifican que el nivel de implementación de sistemas de medición del desempeño (SMD) en las 

PYMES es aún muy bajo, las principales razones están vinculadas a la poca comprensión de la 

importancia y los beneficios de tales sistemas, tienen falta de conocimiento e información sobre la 

implementación y también falta de tiempo, recursos humanos, materiales y financieros por lo que al 

fallar estos indicadores resulta complicado identificar dicho éxito empresarial. Otro problema 

identificado por Maizatul et al. (2020) es referente a las habilidades blandas cuando mencionan que 

existe un desajuste entre la demanda de los empleadores y la oferta de personas que cuenten con 

dichas habilidades lo que se ha convertido en el principal problema de la empleabilidad y mencionan 

que es importante al estar en una etapa mundial de preparación para la revolución de la industria 4.0 

en la que para alinearse con el enfoque, la habilidad blanda es realmente un asunto de interés actual. 

Otro problema identificado es el relacionado con que las empresas no estimulan el trabajo en 
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equipo, Fox et al. (2018) mencionan que aunque los empleadores buscan candidatos con sólidas 

habilidades de trabajo en equipo por muchas razones: demuestran liderazgo, colaboración y buena 

comunicación, es evidente que aunque esperan que esperan que los empleados sean jugadores de 

equipo no se les selecciona pensando en ello y menos se les capacita al respecto y es que se requiere 

trabajo en equipo para casi todas las industrias, desde soluciones comerciales hasta tecnología de la 

información y servicios de alimentos; esto es cierto incluso si parece que su trabajo es el más 

adecuado para un trabajador independiente. Puede realizar la mayor parte de sus deberes laborales 

solo, pero debe poder pensar en su trabajo en el contexto de los objetivos más amplios de la empresa 

y comunicar sus logros a otras personas dentro de la organización. 

Por su parte George & Quatrara (2018) mencionan que independientemente de su función, el 

trabajador debe poder trabajar bien con los demás y transmitir sus habilidades de trabajo en equipo a 

los gerentes de contratación, reclutadores y posibles empleadores si se realiza una búsqueda rápida 

en algún navegador de cualquier lista de trabajos de grandes empresas, se podrá apreciar que incluso 

los anuncios que buscan profesionales autónomos también usan inevitablemente la frase jugador de 

equipo y es que aquellos que tienen habilidades de trabajo en equipo como la comunicación y una 

actitud positiva pueden ayudar a que un equipo sea más productivo. Esto no ocurre en las MIPyMES. 

También se identifica como problema del éxito de las empresas MIPyMES a las bajas capacidades 

de negociación de los integrantes de las mismas, Simone et al. (2020) comentan que la negociación 

es un tipo de discusión que se utiliza para resolver disputas y llegar a acuerdos entre dos o más partes. 

La negociación es un proceso de dar y recibir que da como resultado un compromiso en el que cada 

parte hace una concesión en beneficio de todos los involucrados pero que no se realiza de manera 

adecuada y en particular en las mujeres se adolece de estas habilidades. 

Este problema es delicado cuando en las MIPyMES se presentan conflictos en circunstancias 

adversas Cano (2020) pone énfasis en el que hay muchas situaciones en las que puede necesitar 

negociar en el trabajo, sin importar cuál sea su función, esto puede ser parte de las negociaciones 

entre compañeros de trabajo, departamentos o clientes, puede negociar el salario, su puesto, los 

términos del contrato, los plazos del proyecto o más y para ser un negociador exitoso, todo miembro 

de una empresa necesita una variedad de habilidades que suelen no desarrollarse. Las habilidades que 

necesita un empleado dependerán de su entorno, el resultado previsto y las personas o empresas 

involucradas. 

Aunado al problema anterior se identifica también el de no tener muy desarrolladas las 

habilidades de brindar un buen servicio Lee & Lee (2020) mencionan que una empresa que depende 

de los clientes para mantenerse en el negocio querrá saber qué experiencia y habilidades de servicio 

al cliente tiene para ofrecer cada uno de los miembros de la misma y es que brindar un buen servicio 

al cliente no requiere únicamente de ser una persona entusiasta con las personas, aunque eso 

ciertamente puede ayudar, algunos tipos de trabajos orientados al cliente requieren una personalidad 

extrovertida, pero otros no. Un deseo honesto de ayudar a otras personas es probablemente la 

característica más indispensable de alguien que trabaja en un rol de servicio al cliente que muchas 

veces no se percibe por parte de los clientes internos y externos de la empresa. 

También Juanamasta et al. (2019) comentan que los roles de servicio al cliente que las empresas 

desarrollan incrementan la lealtad de los clientes, así como la buena imagen de las mismas y es que los 

trabajos de nivel de entrada en la industria de servicio al cliente son relativamente fáciles de conseguir. 

Sin embargo, obtener promociones y construir una carrera en esta línea de trabajo requiere un 

conjunto bien desarrollado de habilidades de servicio al cliente. En particular cuando un miembro de 

la empresa asiste a los clientes, ya sea en persona, en línea o por teléfono, debe poder transmitir la 

información de manera clara y concisa. No solo eso, sino que ser capaz de comunicarse de una manera 

cortés y comprensiva ayuda a que las personas se sientan cómodas y garantiza que incluso los clientes 

más difíciles se vayan satisfechos. 

Ante esto se identifica como planteamiento del problema que las empresas MIPyMES del sur 

de Tamaulipas no impactan en el éxito de las mismas ante la llegada de la industria 4.0 De la misma 

manera surge la pregunta de investigación ¿Qué tanto las empresas MIPyMES del sur de Tamaulipas, 
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para tener éxito, gestionan las habilidades blandas que se requieren en la Industria 4? 

 

1.2. Hipótesis 

De lo anterior se propone la siguiente hipótesis general: 

 Las competencias blandas identificadas de la industria 4.0 impactan en el éxito de las 

MIPyMES del sur de Tamaulipas 

Como hipótesis específicas se mencionan las siguientes propuestas: 

 H1 Las Habilidades de trabajo en equipo del personal impacta en el éxito de las MIPyMES 

del sur de Tamaulipas 

 H2 Las habilidades de negociación del personal impactan en el éxito de las MIPyMES del 

sur de Tamaulipas 

 H3 Las habilidades de servicio del personal impactan en el éxito de las MIPyMES del 

sur de Tamaulipas 

 H4 Las habilidades de solución de problemas del personal impactan en el éxito de las 

MIPyMES del sur de Tamaulipas 

 De lo anterior se desprende el siguiente modelo teórico en la figura 1. 

 

Figura 1. Modelo de investigación 

 
Fuente: Objetivos de investigación 

 

El objetivo general es determinar si las competencias blandas identificadas de la industria 4.0 

impactan en el éxito de las MIPyMES del sur de Tamaulipas. 

Los objetivos específicos de este trabajo es determinar si las Habilidades de trabajo en equipo, 

si las habilidades de negociación, las habilidades de servicio y las habilidades de solución de 

problemas del personal impactan en el éxito de las MIPyMES del sur de Tamaulipas 

 

2. Marco teórico 

El concepto de Industria 4.0 se relaciona con este estudio porque es un elemento moderno que autores 

como Lee, (2013, pp. 8–10) mencionan que tienen sistemas qué se les puede llamar inteligentes por 

el uso de tecnologías digitales y maquinarias vinculadas con ellas, de la misma forma autores como 

Pan et al. (2015, p. 1537) mencionan que este tipo de forma de trabajar generan una producción en la 

que se sincronicen de manera perfecta las personas, máquinas, equipos, clientes y proveedores con 

un alto nivel de comunicación entre sí, en la que a diferencia de la planificación de producción 

convencional, la industria 4.0 permite la planificación en tiempo real de los planes de producción, 

junto con la auto optimización dinámica como menciona (Sanders et al., 2016, p. 816); de tal manera 

que la implementación de la Industria 4.0 exige de la organización el cumplimiento de varios 

requisitos como ser capaz de capturar y generar datos y transformarlos en información valiosa que 

facilite el proceso de toma de decisiones (Brousell et al., 2014); designar unidades dedicadas para 

Éxito empresarial

Habilidades de trabajo 
en equipo

Habilidades de 
negociación

Habilidades de 
servicio

Habilidades de 
solución de problemas
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analizar datos y aplicar tecnologías analíticas (Macaulay et al., 2015); proporcionar procedimientos 

de seguridad de datos; proporcionar estructuras organizativas e infraestructura de producción así 

como garantizar un alto nivel de integración, comunicación y cooperación entre los procesos 

comerciales. De lo anterior para esta investigación se define a la Industria 4.0 aquella que utiliza 

recursos de comunicación digital para realizar todos los procesos organizacionales. 

En relación al éxito empresarial se pueden identificar de manera pertinente factores de 

influencia positiva que impactan el éxito de las empresas. La comunidad científica no se pone de 

acuerdo con alguna teoría específica de este tema y sin embargo se encuentra literatura que menciona 

el crecimiento de algunas empresas sobre otras como mencionan Chaston & Scott (2012) Por lo tanto 

en el aspecto teórico del éxito empresarial algunos autores la determinan en base a los factores tanto 

internos o externos como los mencionan los seminales Hansen & Wernerfelt (1989). Otros autores, 

como Gartner (1985) enfatizan la gran importancia de la disponibilidad de empleados y proveedores 

calificados, las barreras de entrada al mercado, la cantidad y calidad de los competidores, así como 

el marco legal para la determinación del éxito de una empresa. En contraste autores como Cooper, 

Gimeno-Gascon & Woo (1994) mencionan que no existe una comprensión uniforme de cómo se 

determina el éxito y una posible razón de los resultados inconsistentes de las investigaciones pueden 

ser las diferentes muestras aleatorias, que difieren, entre otras cosas, en cuanto a la edad de la empresa 

o la industria en cuestión. Debido a las limitaciones de espacio, no se pueden analizar todos los 

teóricos. Por lo tanto, de los artículos mencionados en este apartado se eligieron algunos factores 

específicos para determinar la definición de éxito empresarial de esta investigación que es la 

rentabilidad del negocio que permite el crecimiento, clientes satisfechos y calidad de vida del personal 

y del entorno de la empresa. 

De las teorías y perspectivas teóricas de las competencias blandas que se relacionan con este 

estudio se pueden mencionar a (Perreault, 2004) que las define como cualidades personales, atributos 

o el nivel de compromiso de una persona que la distingue de otras personas que pueden tener una 

educación y experiencia similar; también James y James (2004) identifican estas habilidades como 

atributos profesionales de habilidades de equipo, habilidades de comunicación, habilidades de 

liderazgo, habilidades de servicio al cliente y habilidades para resolver problemas. También Sutton 

(2002) menciona que las habilidades blandas son tan importantes que todos los empleadores las 

identifican como el diferenciador número uno en todo tipo de industrias; esto es consistente en 

investigaciones en Canadá, EE. UU., Australia y la Unión Europea (Canadian Chamber of 

Commerce, 2014) y con estudios como los de Kee et al. (2012) que las menciona como habilidades 

empresariales y con otros autores que confirman que estas habilidades ayudan a tener éxito personal 

y empresarial como lo mencionan (Andrews & Higson, 2008; Bancino & Zevalkink, 2007; Heckman 

y Kautz, 2012). Por lo tanto, para esta investigación se definen a las habilidades blandas como las 

capacidades de las personas de trabajar en equipo, negociar, dar buen servicio y solucionar problemas. 

Respecto a los teóricos pertinentes que hacen referencia a la variable de trabajo en equipo se 

pueden mencionar a Han (2020). Con su trabajo desarrollo de una escala de habilidades de trabajo en 

equipo para estudiantes de ingeniería y a Symons et al. (2012) con su estudio observacional de las 

habilidades de trabajo en equipo en el traspaso de turnos; de la variable habilidades de negociación 

se encuentran Chapman, Miles, & Maurer (2017) con su escrito una propuesta de modelo para el 

desarrollo efectivo de habilidades de negociación y Da-peng & Jing-hong (2017) con su tema 

habilidades de negociación empresarial basadas en el principio de cortesía; para la variable 

habilidades de servicio se encontraron a Alge et al. (2002) con su medición de la orientación al 

servicio al cliente utilizando una medida de habilidades interpersonales y Gillespie (2018) con las 

motivaciones, actitudes, percepciones y habilidades del personal de servicio al cliente que trabaja en 

la administración de estudiantes universitarios australianos; por último en la variable solución de 

conflictos esta Chen (2010) con su estudio enseñanza de resolución de problemas y habilidades de 

base de datos que se transfieren y Ay, Keskin & Akilli (2019) con el trabajo examen de los efectos 

de la negociación y la mediación entre pares en la resolución de conflictos y las habilidades de 

resolución de problemas de los estudiantes. 
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Este trabajo tiene diferencias que podrían ser importantes respecto a otros estudios porque 

contemplan un enfoque en el que se analizan las habilidades blandas y su relación con el éxito 

empresas MIPyMES, sino que lo hace en un contexto original como es la zona de estudio limitada al 

sur de Tamaulipas. 

Para especificar la relevancia y pertinencia de estos aspectos teóricos y como apoyan la 

metodología de investigación de este trabajo; se presenta la relación estructural de las variables con 

el marco teórico en la siguiente tabla 1 donde Y = Éxito empresarial, X1 = Habilidades de trabajo en 

equipo, X2 = Habilidades de negociación, X3 = Habilidades de servicio Y X4 = Habilidades de 

solución de problemas que se muestra en la siguiente tabla 1. 

 
Tabla 1. Relación estructural variables – Marco teórico 

Referencias Y X1 X2 X3 X4 

Lenart-Gansiniec (2019) X     

(Ibarra et al., 2018, pp. 1–4) X X    

Verastein y Quispe, (2019) X X X   

Cordeiro, et al., (2020) X  X   

John (2009 X X X X X 

Bandara et al. (2021) X   X  

Ncube, Soonawalla & Hausken (2021) X     

Almohaimmeed (2019) X     

Andrade et al. (2021) X    X 

Slenker, Papulova & Krcmery (2019) X    X 

Maizatul et al. (2020) X     

Lee, (2013, pp. 8–10) X     

Pan et al. (2015, p. 1537 X     

(Brousell et al., 2014) X     

(Macaulay et al., 2015) X  X   

(Perreault, 2004)   X X  

James y James (2004)   X  X 

Sutton (2002)   X X  

Kee et al. (2012)    X  

Andrews & Higson, 2008 X   X  

Bancino & Zevalkink, 2007 X   X  

Heckman y Kautz, 2012 X    X 

Han (2020)  X    

Symons et al. (2012  X    

Chapman, Miles, & Maurer (2017)   X   

Da-peng & Jing-hong (2017)   X   

Alge et al. (2002)    X  

Gillespie (2018)    X  

Chen (2010)     X 

Keskin & Akilli (2019     X 

Fuente: elaboración propia 

 

3. Método 

Los objetivos de investigación fueron descritos en la introducción y que se cumplen con el diseño de 

la investigación que es cuantitativa, descriptiva, explicativa, correlacional y transversal en el mes de 

enero de 2022. 

Respecto al método de estudio el área definida para esta investigación comprende los 

municipios de Altamira, Tampico y ciudad Madero que son los más importantes de la zona sur del 

Estado de Tamaulipas, en particular se tomaron como población de estudio a los negocios 

comprendidos en el primer cuadro comercial del centro de cada uno de los municipios identificados 

por 5 manzanas en torno a la plaza principal y al Palacio Municipal que presentan 86, 164 y 102 
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negocios MIPyMES de los municipios mencionados respectivamente, para una población total de 

352 empresas. 

Los sujetos de investigación fueron las personas que se encontraban presentes como 

responsables en el negocio sin importar su categoría. 

La muestra se determinó mediante la plataforma SurveyMonkey con un nivel de confianza del 

95% y un margen de error del 5% que da un total de 184 empresas. 

Instrumento de investigación 

Para dar un rigor analítico después de la revisión documental que le da validez crítica se elabora 

el instrumento de investigación tipo encuesta que refleja la literatura revisada de cada una de las 

variables latentes con sus respectivos indicadores con una escala tipo Likert de 5 niveles en los que 

se codifica con 1 nada, 2 algo, 3 regular, 4 mucho y 5 totalmente, de acuerdo con la descripción 

conceptual que se presenta en la siguiente tabla 2. 

 
Tabla 2. Ítems y variables de estudio 

Indicador Ítem 

Y1 Mejora en la rentabilidad económica del negocio 

Y2 Satisfacción de los clientes 

Y3 Crecimiento de la empresa 

Y4 Progreso en la calidad de vida de los empleados 

Y4 Avance en el entorno social de la zona de influencia de la empresa 

Y6 Resistencia del negocio frente a circunstancias externas 

X11 Los empleados son asertivos 

X12 Buena comunicación interna del negocio 

X13 Tolerancia entre compañeros 

X14 Respeto entre los integrantes de la empresa 

X15 Colaboración entre empleados 

X21 Buena comunicación con los clientes 

X22 Capacidad de convencer a prospectos para comprar 

X23 Manejo de acuerdos claros y definidos 

X24 Buena capacidad de escucha de los trabajadores 

X25 Alta capacidad de empatía 

X31 Disponibilidad de horario 

X32 Flexibilidad en el trato a clientes externos 

X33 Atención eficaz a clientes externos 

X34 Buen manejo de políticas de servicio 

X35 Nivel alto de argumentación 

X41 Apoyo de los propietarios del negocio 

X42 Capacidad de respuesta ante imprevistos 

X43 Buena capacitación laboral 

X44 Facultad de anticipación de problemas 

 

3.1. Prueba piloto. 

Para verificar la validez del instrumento de investigación se decidió optar por una reducción 

de dimensiones en la cual se aplicó un cuestionario con 50 preguntas relacionadas con todas las 

variables a 42 sujetos de investigación similares a los de la población, consistentes en encargados de 

negocios que no se encontraban en la zona de estudio. De dicha prueba se realizó una rotación 

VARIMAX con la cual se definieron las dimensiones y se verificó el valor de las pruebas KMO y de 

Bartlett Que se presentan en la siguiente tabla 3. 
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Tabla 3. Prueba de KMO y Bartlett de prueba piloto 

Medida Kaiser-Meyer-Olkin de adecuación de muestreo 0.502 

Prueba de esfericidad de Bartlett Aprox. Chi-cuadrado 723.16

1 

Gl 35 

Sig. 0.000 

Fuente. Elaboración propia 

 

Para determinar la confiabilidad del instrumento de investigación se procedió a calcular el Alfa 

de Cronbach para cada una de las variables dando los siguientes resultados que se muestran en la 

tabla 4. 

 
Tabla 4. Alfa de Cronbach de la prueba piloto y definición de ítems finales 

Variable Concepto Alfa de Cronbach ítems 

Y Empresas exitosas 0.832 6 

X1 Habilidades de trabajo en equipo 0.849 5 

X2 Habilidades de negociación 0.834 5 

X3 Habilidades de servicio 0.866 5 

X4 Habilidades de solución de problemas 0.854 4 

Fuente. Elaboración propia 

 

3.2. Levantamiento de datos. 

Este se realizó mediante un muestreo aleatorio simple, en el que primero se realizó un censo 

de la zona de estudio descrita anteriormente, de cada uno de los negocios que se identificaron 

físicamente por parte de los investigadores, en los cuales se registró el nombre del negocio, el giro, 

la dirección física del local y se les asignó un número en el software Excel; enseguida mediante la 

fórmula aleatorio ( ) se les calculó a los negocios un número determinado de investigación, de manera 

que todos los negocios tenían la misma probabilidad de ser elegidos. En la investigación de campo 

cuando un negocio se encontraba cerrado o el encargado no deseaba contestar el instrumento de 

investigación se continuó con el siguiente negocio asignado por el software Excel ya mencionado, 

hasta completar el número de negocios de la muestra. 

 

4. Resultados 

Para hacer robusto el rigor analítico de este trabajo después de tener el instrumento de investigación 

validado y confiable se aplicó a la muestra con 352 empresas de los cuales casi el 70% de los negocios 

se dediquen al comercio en general que sumado al 12% de los negocios de abarrotes da más de un 

80% como se muestra en la siguiente figura 2. 
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Figura 2. Tipos de negocios por cantidad y porcentaje 

 
Fuente. Elaboración propia 

 

Como parte del análisis de los resultados respecto a las edades de los encargados de los 

negocios es interesante notar como la mayor parte de ellos se encuentra en el rango que corresponde a 

la generación denominada millennials y que son de 20 a 50 años como se muestra en la siguiente 

tabla 5. 

 
Tabla 5. Rangos de edades de los encargados 

 < 20 20 a 25 25 a 30 30 a 50 más de 50 

Puesto Comercial 19 43 14 27 3 

Tienda tipo abarrotes 19 42 25 28 3 

Local alimentos 2 27 71 18 2 

Servicio o reparación 0 0 1 7 1 

Fuente. Elaboración propia con Excel. 

 

En la correlación de Pearson los resultados son adecuados cómo se plantea en la tabla 6. 

 
Tabla 6. Correlación de Pearson 

 Y 

Empresas 

exitosas 

X1 Habilidades 

de trabajo en 

equipo 

X2 

Habilidades de 

negociación 

X3 

Habilidades de 

servicio 

X4 Habilidades 

de solución de 

problemas 

Y Empresas 

exitosas 

1.000 0.735 0.833 0.722 0.806 

X1 Habilidades de 

trabajo en equipo 

0.735 1.000 0.776 0.777 0.764 

X2 Habilidades de 

negociación 

0.833 0.776 1.000 0.734 0.772 

X3 Habilidades de 

servicio 

0.722 0.777 0.734 1.000 0.632 

X4 Habilidades de 

solución de 

problemas 

0.806 0.764 0.772 0.632 1.000 

 

67%

12%

17%

4%

Porcentaje de Negocios

Puesto Comercial

Tienda tipo abarrotes

Local alimentos

Servicio o reparación
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Como resultados de los promedios y las desviaciones estándar de la muestra también los 

valores se aprecian adecuados tal y como se ve en la tabla 7. 

 
Tabla 7. Estadísticas descriptivas 

 Mean Standard Deviation N 

Y Empresas exitosas 3.4107 0.83658 352 

X1 Habilidades de trabajo en equipo 3.1167 0.71730 352 

X2 Habilidades de negociación 3.3669 0.78041 352 

X3 Habilidades de servicio 3.2340 0.80767 352 

X4 Habilidades de solución de problemas 2.8855 0.44312 352 

Fuente: Elaboración propia usando SPSS V 23. 

 

En el cálculo de la regresión lineal tanto la R como la R cuadrada dan valores adecuados que 

se reflejan hasta en el factor de Durbin Watson. 

 
Tabla 8. Resumen de modelo de la regresión lineal 

Model R R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Standard 

Error of the 

Estimate 

Change Statistics DurbinWatson 

  R 

Square 

Change 

F Change df1 df2 Sig. F 

Change 

 

1 0.882 0.778 0.761 0.40931 0.778 43.579 5 62 0.000 1.828 

a). Variables Predictoras: (Constante), X3 Habilidades de servicio, X4 Habilidades de solución de 

problemas, X2 Habilidades de negociación, X1 Habilidades de trabajo en equipo.  

b). Variable Dependiente: Y Empresas exitosas 

Fuente: Elaboración propia con SPSS V 23 

 

Los valores de la t de Student todas las variables resultan significativas menores de 0.5 con lo 

cual se puede pasar a la sección de conclusiones y determinar el modelo predictivo de esta 

investigación como se muestra en la tabla 9. 

 

Tabla 9. Coeficientes de correlación y colinealidad 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 95.0% 

Confidence 

Interval for B 

Correlations  Collinearity 

Statistics 

  B Std. 

Error 

Beta   Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

Zero 

order 

Partial Part Tolerance VIF 

1 Constant 1.614 .425  3.562 0.001 0.664 2.364      

 X1 0.301 0.136 0.262 2.243 0.029 0.033 0.578 0.735 0.274 0.134 0.262 3.818 

 X2 0.417 0.115 0.454 4.225 0.000 0.257 0.717 0.833 0.473 0.253 0.309 3.233 

 X3 0.242 0.107 0.214 2.071 0.043 0.008 0.436 0.722 0.254 0.124 0.334 2.991 

 X4 0.363 0.163 0.198 2.29 0.025 0.699 0.048 0.206 0.280 0.137 0.481 2.080 

a. Variable Dependiente: Y  Colinealidad entre variables independientes VIF < 10 

Fuente: Elaboración propia con SPSS V 23 

 

De la tabla de coeficientes de correlación y colinealidad que se presenta más adelante al resultar 

significativas las variables independientes se puede Definir como aceptadas las hipótesis como se 

muestra en la tabla 10. 
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Tabla 10. Matriz de resultados de las hipótesis 

 Hipótesis de investigación Resultados de las 

hipótesis 

H1 Las Habilidades de trabajo en equipo del personal impacta en el éxito de 

las MIPyMES del sur de 

Tamaulipas 

Aceptada 

H2 Las habilidades de negociación del personal impactan en el éxito de las 

MIPyMES del sur de Tamaulipas 

Aceptada 

H3 Las habilidades de servicio del personal impactan en el 

éxito de las MIPyMES del sur de Tamaulipas 

Aceptada 

H4 Las habilidades de solución de problemas del personal 

impactan en el éxito de las MIPyMES del sur de Tamaulipas 

Aceptada 

Fuente: elaboración propia, basado en el capítulo 2. 

 

5. Discusión 

De la discusión teórica como ya se mencionó en los resultados es interesante observar que más del 

80% de los negocios se dedican al comercio, esto por sí mismo puede ser un elemento importante en 

las conclusiones de esta investigación porque influye en que la mayoría de los encargados pertenezcan 

a la generación de los millennials. Otro punto interesante es que la tabla de correlaciones de Pearson 

muestra una alta correlación entre todas las variables predictivas y la dependiente, en especial las 

referentes a las habilidades de negociación y solución de problemas lo que coincide con Chen (2010) 

y Keskin & Akilli (2019), también las variables de trabajo en equipo y habilidades de servicio aunque 

resultan con una alta correlación se muestran menores que las anteriores posiblemente debido a el 

énfasis en el trabajo interno de la empresa porque en el cuestionario los ítems X12, X13, X14, X21, 

y X41 hacen referencia a este aspecto laboral que coincide con Da-peng & Jing-hong (2017) y Alge 

et al. (2002) y por último de las habilidades blandas que son mencionadas como importantes en la 

Industria 4.0 este esrtudio reafirma lo planteado por Verastein y Quispe, (2019), Cordeiro, et al., 

(2020), John (2009) y Bandara et al. (2021). 

Para las conclusiones derivadas de este estudio de la tabla 9 de coeficientes de correlación y 

colinealidad, basados en la T de Student, las cuatro variables predictivas resultan significativas por 

lo que se toma el coeficiente B para definir el modelo estadístico que se puede concluir como sigue: 

 

𝑌 =  1.514 +  0.301 𝑋1 +  0.417 𝑋2 +  0.242 𝑋3 +  0.363 𝑋4 +  𝐸 
 

Dónde: Y = Empresas exitosas, X1 = Habilidades de trabajo en equipo, X2 = Habilidades de 

negociación, X3 = Habilidades de servicio y X4 = Habilidades de solución de problemas. 

 

Las recomendaciones producto de este estudio se puede definir que si los empresarios buscan 

tener éxito en sus negocios alineándose con las aspiraciones de la industria 4.0 podrían tener una 

mejora en la rentabilidad económica del negocio, mayor crecimiento y progreso tanto de los 

empleados como de la zona de influencia de la empresa. Para Lograr esto se recomienda a los 

emprendedores de las MIPyMES implementar políticas y formas de trabajo que fomenten el trabajo 

en equipo, desarrollen las habilidades de negociación, de servicio y de solución de problemas para 

todos los integrantes de la misma. 

En cuanto a las habilidades de trabajo en equipo de todos los integrantes de la empresa es 

importante contratar o seleccionar o capacitar personal asertivo, con un alto nivel de tolerancia, 

respeto y colaboración; de la misma forma en las habilidades de negociación apoyar la buena 

comunicación, definir políticas de acuerdos claros y definidos; para las habilidades de servicio se 

debe promover Una buena atención eficaz así como, flexibilidad en el trato a los clientes Y tener 

definidas las políticas de servicio de forma clara y por escrito; por último para la solución de 

problemas los propietarios del negocio deben apoyar a todo el personal al mismo tiempo que los 
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capacitan para responder ante imprevistos y anticipar problemas. 

Otra recomendación que podría ser importante es para los gobiernos de todos los niveles de 

apoyar por medio de presupuesto que apoyen el desarrollo de habilidades blandas que son 

mencionadas como importantes en la llamada Industria 4.0 dado que pueden mejorar la prosperidad 

y los indicadores económicos del país que repercutan en beneficios sociales. 
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