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Resumen

Las deficiencias con las que cuentan las distintas MiPyMES, especificamente en el area de
ventas y marketing en una ciudad industrial tan importante para México como lo es Saltillo,
Coahuila permiten resaltar la importancia en la interaccion con los clientes y esto, a su vez incide
en que la MiPyMES se den a conocer ante un mercado mas amplio. Es asi, que es importante
detectar las técnicas y estrategias de mercado necesarias para los negocios, y asi puedan
mejorar sus ventas, incrementando consigo el nimero de clientes. Este estudio conlleva a que
los microempresarios logren tener a su alcance el conocimiento necesario para poder cumplir
con los objetivos de su negocio, aplicar las habilidades que requiere una MiPyME para su
desarrollo exitoso y ademas de conseguir un crecimiento econémico propio y social. Es por
estas razones que se investigo, a través de una metodologia descriptiva la relaciéon que existe
entre las cualidades principales que tienen las MiPyMES y las técnicas y estrategias de mercado
con las que cuentan las organizaciones; esto debido a que el departamento de ventas es un drea
de oportunidad que se debe trabajar desde el inicio de la empresa, para ver las mejoras e
incrementos de las utilidades y sobre todo lograr mantener la motivacién de los empleados.

Palabras clave: ventas, marketing, estrategias, mercado, crecimiento econémico.
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Abstract

The deficiencies of the different MSMEs, specifically in the area of sales and marketing in an
industrial city as important for Mexico as Saltillo, Coahuila, highlight the importance of interaction
with customers and this, in turn, affects the MSMEs to make themselves known to a wider market.
Thus, it is important to detect the techniques and marketing strategies necessary for businesses,
so they can improve their sales, thereby increasing the number of customers. This study leads
micro entrepreneurs to have within their reach the necessary knowledge to meet the objectives
of their business, apply the skills required by a MSME for its successful development and also to
achieve their own economic and social growth. It is for these reasons that it was investigated,
through a descriptive methodology, the relationship that exists between the main qualities that
MSMEs have and the techniques and market strategies that the organizations have; this because
the sales department is an area of opportunity that should be worked from the beginning of the
company, to see improvements and increases in profits and above all to maintain the motivation
of employees.

Keywords: sales businesses, marketing, strategies, market, economic growth.
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INTRODUCCION

Las micro, pequefias y medianas empresas que se encuentran en la ciudad de Saltillo, Coahuila,
no cuentan con una buena organizacion en su drea administrativa de ventas y marketing, ya que
por lo general son negocios familiares, lo anterior ocasiona que no sean lo suficientemente
reconocidas y sélidas, para obtener un mayor nimero de ventas.

Una de las necesidades de estos negocios es, aplicar nuevas técnicas de ventas, para
incrementar sus utilidades. Darle mas oportunidad a la publicidad, para hacer crecer su mercado,
y brindar una excelente atencién al cliente, para que su catalogo de usuarios siga en aumento.
Esta investigacion se centra en el drea de la administracion de ventas y marketing, debido a que
es de aqui de donde parten las técnicas funcionales para fortalecer, mantener y mejorar, el
numero de ventas, el mercado amplio y satisfecho y sobre todo sean competitivas.

El problema a investigar parte del deficiente manejo administrativo, especialmente sobre ventas
y marketing, los problemas econémicos y el desempleo. Dado a que se quiere dar solucién a una
de las necesidades del poniente de la ciudad de Saltillo que involucra el problema econémico a
causa de la falta de empleos en este sector.

Las organizaciones deben tener en cuenta lo que necesitan hacer para obtener una mejora
constante, por ello es necesario que estén informadas de lo que realmente hace rentable a un
negocio y las areas de oportunidad con las que cuenta su micro, pequeia o mediana empresa.

La relevancia a este estudio es que, los micro emprendedores, tendran el conocimiento necesario
para hacer una base sdlida de su negocio, fomentando el enriquecimiento de sus ventas,
publicidad y clientes. Principalmente se trabaja en las técnicas y planeaciones estratégicas, para
llegary llamar la atencion de un mercado potencial, por medio de distintas técnicas de marketing.

Y asi brindar un drea de oportunidad para las micro, pequefias y medianas empresas para
transformarlas en futuras grandes empresas potenciales, con estructuras firmes y con una
administracién correcta en todo sentido; hacerlas crecer principalmente a nivel regional, después
estatal y asi sucesivamente.

Por estas razén es importante para la sociedad y para futuras lineas de investigacion dar solucion
a uno de los principales problemas en esta regién de Saltillo, Coahuila.

METODO

La investigacién es de tipo aplicada ya que de acuerdo con el objetivo se enfoca en mejorar un
problema social por el lado econdmico y en el aspecto diciplinar en base a la administracion de
una MiPyME, se busca explicar la relacién que existe entre las variables; haciendo énfasis a los
datos de los empleados.

A través de un andlisis cualitativo-cuantitativo, se mediran las cualidades que tienen las
MiPyMES. Los participantes se delimitan a las micro, pequefias y medianas empresas de
diversos servicios, tales como, tortillerias, venta de alimentos y entre otros giros de negocios,
ubicadas en la colonia Isabel Amalia Davila con cédigo postal 25130, en la ciudad de Saltillo,
Coahuila.

La muestra poblacional que se utilizd para este estudio estd basada en la cantidad total de
establecimientos y personas con empleo, rescatada del censo realizado por el INEGI (2019). Los
establecimientos en Coahuila suman 117,978 y las personas empleadas suman 1,162,368.

LATAM Revista Latinoamericana de Ciencias Sociales y Humanidades, Asuncion, Paraguay.

ISSN en linea: 2789-3855, agosto, 2022, Volumen 3, Niumero 2, p. 253.




Redilat } LATAM| REVISTA LATINOAMERICANA DE CIENCIAS SOCIALES Y HUMANIDADES

Red de Investigadores
Latinoamericanos

Las cantidades totales a nivel estatal se dividen entre los 38 municipios con los que cuenta
Coahuila, obteniendo asi los siguientes resultados:

. Establecimientos: 117,978 / 38 = 3,104.68 = 3,105 establecimientos
aproximadamente.
. Personas empleadas: 1,162,368 / 38 = 30,588.63 = 30,589 personas ocupadas

aproximadamente.

Por lo tanto, a nivel local, para Saltillo, la muestra poblacional con la que se trabaj6é en esta
investigacioén fue con los cédigos postales dentro de la ciudad de Saltillo, que suman 127 por las
diversas colonias que se ubican dentro de la ciudad, y se obtienen los siguientes resultados:

. Establecimientos: 3,105 / 127 = 24.44 = 25 establecimientos aproximadamente.
. Personas empleadas: 30,589 / 127 = 240.85 = 241 personas ocupadas
aproximadamente.

Por lo tanto, enfocando el estudio en la colonia Isabel Amalia Davila con codigo postal 25130, las
aproximaciones obtenidas suman; 25 establecimientos y 241 personas empleadas, dentro de las
MiPyMES con las que trabaja este estudio.

RESULTADOS

En las siguientes graficas se presenta el analisis correspondiente, a través de los resultados
cuantitativos, divididos en cuatro bloques, las cuales llevan consigo una descripcién que defiende
a la hipétesis de la investigacion.
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Bloque 1: Ventas y marketing
Figura 1
Ventas y Marketing

B Utiliza redes sociales para marketing digital.
El nimero de ventas es similar todos los dias que labora su organizacion.
Administran sus ventas para trabajar en base a estadisiticas.
Se utiliza publicidad para dar a conocer sus servicios/productos.

=
u

Casi siempre.

En la figura 1 se muestran los porcentajes que se obtuvieron en base a las preguntas que
defienden a la variable de ventas y marketing dentro de la investigacion, en donde se puede
observar que el 45% nunca ha utilizado redes sociales como marketing digital, el 28% casi
siempre o nunca ha utilizado publicidad para dar a conocer sus servicios/productos, lo que da a
entender que realmente gran parte de las MiPyMES encuestadas no utiliza marketing en sus
negocios.

Este es un factor muy importante que les impide a las MiPyMES tener un mayor numero de ventas
o que al menos las ventas se mantengan siempre en un mismo rango de cotizacion, segun los
autores Monferrer 2013 [2], Rivera 2013 [3], Luque, Lozano, & Quiroz, 2017 [4], Llopis 2012 [5],
Velastegui & Guamangate, 2017 [6], Rodriguez 2016 [7], Lazaro Cachi, 2021 [8]. Acero, Garzon,
Salamanca, Martinez, & Vasquez, 2017 [9], Delgado 2019 [10].

Como también se muestra en la gréfica, el 43% respondié que algunas veces el nimero de ventas
es similar a todos los dias en que se labora y el 28% que algunas veces se administran las ventas
para trabajar en base a estadisticas.

Refiriendo a que, si no se utiliza una administracién de ventas, no se podrdn tomar decisiones en
base a estadisticas y, por lo tanto, no se implementaran las mejoras necesarias para trabajar en
las areas de oportunidad que las ventas de la MiPyMES requieran para lograr sus objetivos
deseados, segun los autores Johnston & Marshall, 2009 [11], Morales 2014 [12], Acosta, Salas,
Jiménez, & Guerra, 2018 [13].
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Bloque 2: Aspectos que influyen en el crecimiento econémico
Figura 2
Aspectos que influyen en el crecimiento econémico. Elaboracién propia

Los resultados econdmicos de la organizacién son
autosuficientes.

m Se siente realizado en su trabajo, comparandolo con su estado
economico.
Las decisiones tomadas por el jefe son eficientes.

La comunicacion entre el jefe y los subordinados es un factor
que influye para lograr los objetivos de la organizacion.

W La competencia con otras organizaciones influye de manera
positiva en la productividad.

En la figura 2 se muestran los porcentajes que resultaron de las preguntas relacionadas con la
variable de crecimiento econémico, en las MiPyMES y en los empleados. El 48% respondié que
casi siempre los resultados econémicos de la organizacion son autosuficientes y, el 40%
representa que siempre se sienten realizados en su trabajo, comparandolo con su estado
econémico.

Se identifica que los empleados y duefios de las MiPyMES, se conforman con las ganancias que
obtienen y dan a entender que no cuentan con una mision y vision, para lograr mas de lo que
generan en tiempo presente, lo que ocasiona que su economia no sea lo suficiente buena y que
se generen problemas econdémicos sociales a causa de la conformidad de las personas, seguin
los autores Aladro, Ceroni & Montero 2011 [14], Cardona & Sdnchez, 2009 [15], Pinzon & Osorio,
2017 [16].

También se muestra que el 48% opina que las decisiones por los jefes siempre son eficientes, el
73% considera que la comunicacion entre el jefe y los empleados siempre influye para lograr
objetivos y, el 50% dijo que la competencia con otras organizaciones siempre influye de manera
positiva en la productividad.

Haciendo énfasis en la variable de crecimiento econémico, la gréfica presentada en la figura 3
presenta tres porcentajes relacionados con las decisiones de los jefes, la comunicacién entre los
jefes y los empleados y la competencia con otros negocios, reflejando porcentajes altos en un
rango positivo, dando como conclusién que, es importante mantener estos niveles altos, para
lograr un crecimiento econémico tanto para la MiPyMES, como para los empleados y a nivel
social.
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Las decisiones que toman los jefes deben ser eficientes para que la organizacién sea guiada
hacia el alcance de objetivos generales; la comunicacién forma parte importante dentro de las
MiPyMES, para poder tener un ambiente laboral sano y que los empleados tengan esa iniciativa
y estén motivados a cumplir con los estandares que la organizacién requiere y asi obtener un
ganar-ganar; y la competencia con otros negocios, siempre debe ser sinénimo de mejora
constante. Asi se ve relacionada la economia dentro de lo que influye en las MiPyMES, segun
Coraggio 2011 [17], Machin, Aleman & Rodriguez 2017 [18], Casillas 2021 [19], Ortiz, Sdnchez,
Ferrer, & Angulo, 2020 [20], Granados, Jiménez, Neira, & Coll, 2020 [21], Tercefio & Guercio, 2011
[22].

Bloque 3: Administracién ante las estrategias de mercado

En la figura 3 se muestran los porcentajes que resultaron de los items que representan al area
administrativa enfocados en las estrategias de mercado de las MiPyMES, en este bloque se
analizan los obstaculos y oportunidades de las MiPyMES y un porcentaje que explica la existencia
del desempleo, seguin Pugliese 2000 [23], Neffa, Panigo, Pérez, & Giner, 2005 [24], Buendia, 2010
[25], Elizondo, Ballina, Barquero, Molina, & Guerrero, 2011 [26], Arango 2013 [27], Ycaza & Rioffrio,
2016 [28].

El 70% respondio que nunca tiene temor a reportar errores, fallas o problemas dentro de la
organizacion, lo cual representa que los empleados tienen la comunicacién necesaria con los
jefes, para que se puedan resolver desde un punto administrativo, tomando en cuenta que el 43%
aclara que casi siempre se corrigen las areas de oportunidad en la organizacion.

El 40% considera que algunas veces es importante para el desarrollo de su trabajo que los
capaciten y el mismo 40% opina que algunas veces recibe capacitacion para dar un mejor servicio
al cliente, comparando estos porcentajes, las MiPyMES no le dan importancia necesaria a la
capacitacion, por lo que esto se puede convertir en un factor fundamental a la hora de brindar el
servicio a los clientes y en especial en la produccion.

El 33 % de los encuestados respondid que casi siempre las actividades desempefiadas en su
trabajo son planeadas con anticipacion, lo que representa que se lleva un control adecuado la
mayoria de los dias a laborar, por otro lado, el 78% opina que su espacio de trabajo siempre es
apropiado para desempefiar sus actividades dentro del negocio, por lo cual se entiende que, las
MiPyMES cuentan con un espacio de trabajo realmente oportuno y esto es un beneficio para los
empleados, ya que estos estaran comodos y se vera reflejado en un buen desempefio laboral.

Las MiPyMES tienen como uno de los principales beneficios a la sociedad, la creacién de
empleos es por lo que, en este bloque el desempleo se relaciona con una de las estrategias de
mercado enfocado en un concepto administrativo, puesto a que, el acercamiento a mas personas
puede crear la idea de obtener empleo y, por ende, asi se reduce la tasa del desempleo.

El 43% respondid que su organizacion siempre cuenta con una visién y misién, aunque el
porcentaje no representa una cantidad alta, es un numero favorable, es importante que las
MiPyMES cuenten con una visién y mision, ya que, esto es una guia constante hacia donde se
quiere llegar, que beneficios puede dar y cdmo se puede lograr dichos objetivos, en las MiPyMES.

Por dltimo, el 23% dijo que su organizacién siempre cuenta con un drea administrativa, lo cual
significa que, muy pocas MiPyMES optan por trabajar desde un punto que responda a lo
administrativo, por lo que es muy probable que el negocio no tenga un futuro alcanzable, que se
provoque el cierre de la organizacién o que simplemente no se tenga un control y no se puedan
implementar mejoras, pues sin una administracién, no se puede saber con seguridad de donde
provienen las fallas.
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Figura 3

Administracion ante las estrategias de mercado

Se corrigen constantemente las are
de oportunidad en su organizacion.

Existe temor para reportar errores,
fallas o problemas en el trabajo.

Para el desarrollo de su trabajo, es
importante que lo lo capaciten.

m Recibe capacitacion para dar un
mejor servicio.

Las actividades desempenadas en su
trabajo son planeadas con

anticipacion. o
Su organizacion cuenta con una vision

y misién.

Su espacio de trabajo es apropiado
para desempenfar su actividad.

Su organizacidn cuenta con un area
administrativa

Bloque 4: Estrategias de mercado e influencia en los clientes

En la figura 5 se muestran los porcentajes que resultaron de la aplicacion del instrumento, en
base a los items que representan a las estrategias de mercado relacionados con la influencia
que tienen hacia los clientes, como el marco legal y el mercadeo de las MiPyMES, segun los
autores Acosta & Espin, 2018 [29], Berrio, & Rodriguez, 2011 [30], Garcia, Gémez, & Ospina, 2015
[31], Soler, 2009 [32].

El 50% dijo que nunca recibe quejas de parte de los clientes, lo cual es un porcentaje bueno,
puesto a que significa que el negocio va por buen camino, al hacer las cosas bien para sus
clientes, el 93% respondio que el trato hacia los clientes siempre es cordial, respetuoso y honesto,
por lo cual, se relaciona con el hecho de no recibir quejas, ya que, para las MiPyMES, los clientes
deben representar lo mas importante de su organizacién.

El 55% representa a que la organizacioén siempre cumple con las expectativas del cliente, por lo
que se refleja el buen servicio que se ofrece en las MiPyMES; sin embargo, existe el area de
oportunidad para mejorar y aumentar ese porcentaje, el 30% dice que su organizacién ha pensado
algunas veces en expandir su negocio a un mercado mas amplio, y relacionando los dos
porcentajes, es algo por lo que pueden optar las MiPyMES, si las expectativas se cumplen,
pueden expandir su mercado y conseguir mas clientes.
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Figura 4
Estrategias de mercado e influencia en los clientes
Recibe quejas de parte de los clientes.
W El trato de usted hacia los clientes es cordial,
respetuoso y honesto.

La organizacion cumple con las expectativas
del cliente.

Su organizacion ha pensado en expandir su
negocio a un mercado mas amplio.

Su area de trabajo se encuentra limpia y
organizada.

W Desde su punto de vista el precio del
producto ofrecido esta en funcion de la
calidad brindada.

La organizacion realiza cambios tecnolégicos
continuos para mejorar su servicio.

Su organizacion utiliza etrategias de mercado

para atraer a mas clientes.

El 63% respondié que su area de trabajo siempre esta limpia y organizada, lo cual es una
estrategia de mercado que hace que mas clientes lleguen al negocio, puesto a que la imagen que
impone el lugar de trabajo es muy importante, y el mismo 63% opina que el precio del producto
que ofrece siempre esta en funcion de la calidad brindada, a lo que refiere con calidad, es que el
producto o servicio es confiable, estad en buen estado y es lo que promete.

El 33% dice que algunas veces la organizacién realiza cambios tecnolégicos para mejorar su
servicio, por lo que muchas MiPyMES no logran su mayor potencial; los cambios tecnoldgicos
enfocados en las estrategias de mercado son muy importantes, por lo que es necesario
implementarlos dentro del negocio, asi los clientes, al ver innovacién se acercaran.

Por ultimo, el 33% también menciona, que su organizacién algunas veces utiliza estrategias de
mercado para atraer a mas clientes, a lo que se entiende, que las MiPyMES no tienen el
conocimiento de lo que beneficia el utilizar estrategias de mercado para ampliar y hacer crecer
Su negocio.
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Tabla 1
MdTC del bloque 1

a) b) C) d)
Administran sus El numero df: Utiliza redes
i i tas para ventas es similar sociales para
Se utiliza publicidad para | VeNtasp todos los dias que P
dar a conocer sus trabajar en base labora su ma'rk.etlng
servicios/productos. a estadisticas. organizacion. digital.
Media 2.85 3.2 3.2 2.15
Mediana 3 3 3 2

En la tabla 1 se muestran las medidas de tendencia central (MdTC) que arrojan los items del
blogue 1. Se puede corroborar que la percepcion para las ventas y marketing en la mayoria de las
MiPyMES utiliza de algunas veces a casi siempre publicidad para dar a conocer sus
servicios/productos. De igual forma, las MiPyMES algunas veces administran sus ventas para
trabajar en base a estadisticas y algunas veces el nimero de sus ventas es similar a todos los
dias que laboran. Sin embargo, las MiPyMES casi nunca o nunca utilizan redes sociales para
marketing digital, es un recurso desperdiciado aun en la actualidad.

En la tabla 2 se muestran las MdTC de los items del bloque 2 las MiPyMES siempre ven que la
competencia con otras organizaciones influye de manera positiva en la productividad. También
la comunicacion entre el jefe y los empleados siempre es un factor que influye para lograr los
objetivos de las MiPyMES, ademas de que casi siempre a siempre concordar en que las
decisiones tomadas por el jefe son eficientes y que los empleados se sienten realizados en su
trabajo comparandolo con su estado econdémico. Los resultados econdémicos casi siempre son
autosuficientes.

Tabla 2
MdTC del bloque 2
b) c) d)
a) e)
La
comunicacion Las Se siente
La competencia | entre eljefey | decisiones | realizado en su Los resultados
con otras los tomadas trabajo, econdmicos de la
organizaciones subordinados es | por el jefe | comparandolo | organizacién son
influye de un factor que son con su estado autosuficientes.
manera positiva influye para eficientes. econémico.
enla lograr los
productividad. | objetivosdela
organizacion.
Media 4.075 4.625 4.25 4.05 4.15
Mediana 4.5 5 4 4 4
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En la tabla 3 se muestra la primera parte de las MdTC del bloque 3, la mayoria de las MiPyMES
cuentan con un drea administrativa. Siempre cuentan con un espacio adecuado para
desempefiar su actividad y también se muestra que casi siempre a siempre cuentan con una
visién y mision. Por Ultimo, casi siempre las actividades desempefiadas son planeadas con

anticipacion.
Tabla 3
MdTC parte 1 del bloque 3

a)
b) d)
Su organizacion c)

cuenta con un drea Su espacio de

administrativa. trat.)ajo es
apropiado para

desempeiiar su

Las actividades
desempeiiadas en su
trabajo son planeadas
con anticipacion.

Su organizacion
cuenta con una
vision y mision.

actividad.
Media 3.1 4.75 3.775 3.55
Mediana 3 5 4 4
Tabla 4
MdTC parte 2 del bloque 3
e) f) 8) h)
Se corrigen
Recibe capacitacion | p. .o ol desarrollo | Existe temor para constantemente las
dreas de

para dar un mejor

de su trabajo, es

reportar errores,

oportunidad en su

serviclo. importante que | fallas o problemas 1dac ¢
lo capaciten. en el trabajo. organizacion.
Media 3.175 3.4 1.575 4.15
Mediana 3 3 1 2

En latabla 4 se analiza la segunda parte de las MdTC del bloque 3, en donde algunas veces dentro
de las MiPyMES se recibe capacitacion para dar un mejor servicio y que para el desarrollo de su
trabajo algunas veces los empleados creen que es importante que los capaciten. Nunca existe
temor para reportar errores, fallas o problemas. Por ultimo, casi siempre corrigen sus areas de

oportunidad.
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Tabla 5
MdTC parte 1 del bloque 4

a) b) 0
d)
Desde su punto
Su organizacién utiliza La organizacion de vista el
estrategias de mercado realiza cambios precio del ) )
para atraer a mas tecnologicos producto Su drea de trabajo
clientes. continuos para ofrecido esta se ?nmfentra
mejorar su servicio en funcién de limpia y
! ) la calidad organizada.
brindada.
Media 3.225 3.075 4.625 4.55
Mediana 3 3 g 5

En la tabla 5 se muestra la primera parte del andlisis de las MdTC del bloque 4, las MiPyMES
algunas veces utilizan estrategias de mercado para atraer a mas clientes y que algunas veces
realizan cambios tecnoldgicos continuos para mejorar su servicio. Por ultimo, el precio del
producto que ofrecen siempre esta en funcion de la calidad brindada y, ademas, el drea de trabajo
siempre se encuentra limpia y organizada.

Tabla 6
MdTC parte 2 del bloque 4
f) h)
e) 8)
, La organizacion Recibe quejas
Su organizacion ha cumple con las El trato de usted de parte de
pensado en expectativas del hacia los clientes | | < clientes.
expandir su negocio cliente. es cordial,
a un mercado mas respetuoso y
amplio. honesto.
Media 3.325 4,525 4,925 1.8
Mediana 3 5 5 1.5

En la tabla 6 se muestra la segunda parte del andlisis de las MdTC del bloque 4, en donde las
MiPyMES algunas veces han pensado en expandir su negocio a un mercado mas amplio. Siempre
cumplen con las expectativas de sus clientes y que ademas el trato hacia sus clientes siempre
es cordial, respetuoso y honesto. Las MiPyMES tiende de casi nunca a realmente nunca recibir
quejas de parte de sus clientes
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DISCUSION

Este trabajo de investigacién concluye en que todas las MiPyMES con las que se trabajd, se
guedan estancadas ante la conformidad que generan por cumplir y obtener lo que necesitan dia
con dia; sin embargo, hay mucha area de oportunidad en estas mismas y con sus empleados. Se
detecta principalmente que, si cuentan con un area administrativa en la mayor parte, pero no lo
hacen de una manera adecuada, y de ahi surgen los problemas, que en muchas ocasiones
provoca el cierre del negocio. Ante la administracién que realmente ocupa o deberia de ocupar
una mi pyme, se requiere tener el conocimiento y la capacidad para la resolucién de todo tipo de
conflicto, y no dejarlo pasar como en ciertas ocasiones lo hacen los duefios o jefes de las
MiPyMES de la colonia Isabel Amalia Davila.

Para dar conclusién a la variable principal de investigacion, que es ventas y marketing, los
resultados fueron sorprendentes, puesto a que, las MiPyMES no suelen tener una administracion
de ventas adecuada, no trabajan tampoco con estadisticas como deberia de ser, por lo que el
area de ventas es un area de oportunidad que se debe trabajar de inmediato, para empezar a ver
las mejoras e incrementos de utilidad.

Para el area de marketing, los resultados demuestran la falta de conocimiento que las MiPyMES
tienen ante los beneficios que brinda la implementacion del marketing para su negocio. Puesto
a que no le dan la importancia necesaria a la publicidad de sus productos o servicios, tampoco
optan por utilizar las redes sociales a favor de su trabajo, por lo que asi no logran alcanzar otras
metas u objetivos.

Para defender la variable de crecimiento econdmico, la investigacién concluye en que las
MiPyMES y sus empleados se quedan conformes con las ganancias que generan, sin tener la
ambicion de ganar mas, se entiende que con lo que ganan, cumplen con sus necesidades basicas
diarias; sin embargo, las MiPyMES tienen el potencial necesario para lograr mayores utilidades
en cuestién de lo que trabajan. Dentro del crecimiento econdmico, hay factores que influyen en
su cumplimiento, principalmente los resultados de las MiPyMES aclaran que los jefes o duefios
de estos negocios toman decisiones eficientes, que existe una excelente comunicacién y la
competencia con otras organizaciones siempre influye de manera positiva; asi que estos
factores aportan y fortalecen al crecimiento econémico de estos negocios y sus empleados. La
ultima variable que es, estrategias de mercado, concluye en que las MiPyMES no tienen el total
conocimiento de lo que refiere a una estrategia de mercado, puesto a que no implementan al cien
por ciento todo lo que realmente es de suma importancia para potencializar su mercado.

Dentro de esta ultima variable, se distinguen ciertas areas de oportunidad que se nivelan con las
fortalezas con las que cuentan las MiPyMES, los resultados arrojan que el precio del servicio o
producto va de la mano con la calidad brindada y ademas el area de trabajo siempre se encuentra
limpia y organizada, lo cual les da una imagen demasiado buena a estos negocios, ya que es algo
muy importante para los clientes.

Aunque las MiPyMES no le dan la importancia necesaria a la tecnologia, cosa que deberian hacer,
ya que un buen negocio siempre debe de estar actualizandose e implementando mejoras, para
que los clientes decidan acudir a la MiPyMES. Sin embargo, algo que resalta bastante es el trato
que se le da a los clientes de estas MiPyMES, pues los resultados reflejan que siempre se les
trata de una manera respetuosa y honesta, que se cumple con las expectativas, y que ademas no
se tiene problema con ellos, ya que no se reciben quejas para marcarlo como alerta, por lo que
esta area expresa los buenos modales y valores con los que cuentan las MiPyMES, dando
consigo un plus a lo que brindan. Por ultimo, las MiPyMES solo en algunas ocasiones han
pensado en expandir su negocio para ampliar su mercado, sin embargo, es algo que se queda
utoépico.
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Las MiPyMES si cuentan con lo basico y necesario para expandirse y generar mas clientes, pero
es el temor al fracaso lo que probablemente los detiene y como en la variable de crecimiento
econdmico se menciona, el conformismo no les permite dar el siguiente paso. Asi que, la variable
concluye en que las MiPyMES tienen la nocién de lo que aporta el utilizar las estrategias de
mercado, pero, no siempre las utilizan y en su caso, solo algunas veces optan por implementarlas
ante su negocio. Se concluye en que la hipdtesis de la investigacion, si se cumple; ya que las
MiPyMES si cuentan con las estrategias de mercado necesarias, para fortalecer sus ventas y
para poder implementar de una mejor manera el marketing, asi logrando consigo, un crecimiento
econdmico principalmente propio. Sin embargo, hay que recalcar que las MiPyMES siguen
teniendo sus dreas de oportunidad, las cuales no se pueden dejar pasar por alto, ya que, si no se
trabaja en estas areas, puede provocarse pérdida en lugar de ganancia.

Se sugiere que las MiPyMES le den mas importancia al area de administraciéon de ventas, para
que puedan trabajar en base a estadisticas y asi, implementen las mejoras necesarias para
aumentar su nimero de ventas. Se recomienda que las MiPyMES utilicen el marketing como una
herramienta que les facilite el acercamiento a mas clientes, para asi darse a conocer como
negocio de una manera mas simple, sin tantas complicaciones, ademas brindando consigo un
plus al medio ambiente, pues asi no se genera tanta contaminacion, como lo hace la publicidad
de papeleo.

Como recomendacion, ante el crecimiento econdémico, las MiPyMES deben arriesgarse a
incrementar sus ganancias, una vez sabiendo que cuentan con lo minimo indispensable para
hacerlo. Se sugiere a las MiPyMES, dejar a un lado el conformismo e intentar ser emprendedores
caracterizados por una ambicién de negocio, para asi lograr un crecimiento en diversos aspectos,
tales como ampliar su mercado, afiadir mas productos/servicios, entre otros importantes. Para
las estrategias de mercado, se recomienda que las MiPyMES, hagan de su utilizacion, para
principalmente incrementar su nimero de clientes.

Se sugiere que las MiPyMES, sigan manteniendo el trato respetuoso y honesto, hacia sus clientes,
para que estos sigan acudiendo a sus negocios, tomando también en cuenta que las buenas
referencias de los clientes, siempre traera consigo a muchos mas clientes.

Para la propuesta de investigacion se presenta la matriz DAFO — FODA como herramienta de
administracién, para explicar las sugerencias/recomendaciones:

. Se sugiere que las MiPyMES le den mas importancia al area de administracion de
ventas, para que puedan trabajar en base a estadisticas y asi, implementen las
mejoras necesarias para aumentar su nimero de ventas.

. Se recomienda que las MiPyMES utilicen el marketing como una herramienta que les
facilite el acercamiento a mas clientes, para asi darse a conocer como negocio de
una manera mas simple, sin tantas complicaciones, ademas brindando consigo un
plus al medio ambiente, pues asi no se genera tanta contaminacién, como lo hace la
publicidad de papeleo.

. Como recomendacion, ante el crecimiento econémico, las MiPyMES deben
arriesgarse a incrementar sus ganancias, una vez sabiendo que cuentan con lo
minimo indispensable para hacerlo.

. Se sugiere a las MIPyMES, dejar a un lado el conformismo e intentar ser
emprendedores caracterizados por una ambiciéon de negocio, para asi lograr un
crecimiento en diversos aspectos, tales como ampliar su mercado, afiadir mas
productos/servicios, entre otros importantes.

. Para las estrategias de mercado, se recomienda que las MiPyMES, hagan de su
utilizacion, para principalmente incrementar su nimero de clientes.
. Se sugiere que las MiPyMES, sigan manteniendo el trato respetuoso y honesto, hacia

sus clientes, para que estos sigan acudiendo a sus negocios, tomando también en
cuenta que las buenas referencias de los clientes, siempre traera consigo a muchos
mas clientes.
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Figura 5
FODA de las MiPyMES

= Ser una mipyme nueva, le - Falta de conocimiento de
llama la atencidon a los herramientas administrativas.
clientes. = No se mmplementan las estrategias
= Cumplen con lo necesario de mercadoo cormrrespondientes.
Ppara incrementar su = No se lleva un control
mercado. adecuado de las ventas.

= El trato hacia sus clientes
es honorable.

= Mejorar el analisis v
manejo del area
administartiva de ventas.

= Utilizar de una mejor
manera el marketing,
especiallmente como
herramienta digital.

= Ampliar su negocio a un

\mercado mas amplio.

- Las mipymes son conformistas y
para nada ambisionistas.

= No tienen un control de ventas.

= No se implementa de una manera
adecuada la publicidad para atraer
a mas clientes.
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