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Resumen

El presente articulo muestra un analisis de los resultados de la investigacion efectuada en
las micro y pequefias empresas (MYPE) de los municipios de Rincén de Romo, Pabellén
de Arteaga, Tepezald, Asientos y Cosio en el estado de Aguascalientes, durante los tltimos
tres afos, enfocandose en describir las caracteristicas de las practicas que implementan sus
directivos en materia de mercadotecnia. El estudio es de caracter cuantitativo y retoma las
variables de interés relacionadas con las ventas y la mercadotecnia del analisis sistémico pro-
puesto por (Posada, R., Aguilar, O., & Pefia, N., 2016). De los resultados obtenidos destaca,
un alto interés en gestionar el analisis de mercado, mezcla de mercado, producto, precio, plaza
y promocion que permiten realizar un analisis en el ambito de las ventas, anudado a esto la
percepcion de los directivos muestra evidencia de las practicas de venta tengan impacto sig-
nificativo en los esfuerzos de innovacidn en la mercadotecnia y ventas, siendo el factor que

podrian modificar las empresas estudiadas como un area de oportunidad.

De todos los entrevistados en los diferentes afos al analizar la percepciéon de los
Directivos respecto a los resultados en ventas anuales que han obtenido en los ultimos tres
afos, los valores se ubican en el rubro de “aumentaron algo” con el 47.33% para el 2017, el
42.91% para el 2018 y para finalizar en un 39.32% para el 2019. Cabe sefialar sin embargo que
el desempefo de la empresa considerando las ventas ha disminuido del 2017 a la fecha; ya que
para 2017 la suma de “aumentaron mucho” y “aumentaron algo” era de mas del 63% y para el
2019 fue menor del 55%.

Palabras clave

Mercadotecnia, Ventas, Micro y Pequefias Empresas

Introduccion

En la actualidad, las MYPE compiten en un entorno caracterizado por la competencia voraz,

el tamafio de su empresa, el impacto de la globalizacién, la inseguridad y los cambios poli-
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ticos. Sin embargo, hay factores enddgenos que inciden en su supervivencia: los tropezones
financieros y fiscales, la cobranza, la capacidad de produccién y los errores administrativos.
Dentro de éstos se encuentra uno que es la falta de practicas de marketing. Este elemento oca-
siona la desaparicion de muchas de las MYPE. Por lo tanto, diversos estudios de mercadotec-
nia se “han esforzado por encontrar una escala que mida la relacién de la mezcla promocional
que tiene la mercadotecnia en conjunto con las MYPE” (Hernandez y Maldonado, 2011) en

las practicas y capacidades de los esfuerzos de mercadotecnia.

El presente trabajo pretende dar cuenta de las practicas en los esfuerzos de mercado-
tecnia de las MYPES de Asientos, Cosio, Pabellon de Arteaga, Rincon de Romos y Tepezald,

Aguascalientes, es decir, el grado en el que éstas aplican las estrategias y técnicas del marketing.

De acuerdo a (IMCO, 2018) las MYPES de Aguascalientes actiian en una entidad
que es el tercer estado con mayor calificacién en el indicador subnacional de mejora regulato-
riay el sexto con menor tasa de informalidad laboral. Asimismo, Aguascalientes presenta una
complejidad econdmica en sectores de innovacion y el quinto con mayor nimero de patentes

y empresas e instituciones cientificas y tecnoldgicas.

Revision de la Literatura

Las empresas buscan continuamente, mediante determinadas actividades, alcanzar objetivos
en ciertos horizontes tanto en ventas como en generar utilidad para las mismas. Para lograr
esto la estrategia empresarial representa el camino que la empresa recorre buscando enfrentar

sus retos, lo que puede o no resultar exitoso.

El concepto de estrategia en el ambito empresarial es un tema abordado por varios
autores en la literatura (Mintzberg y Quinh, 2015) sefialan que la estrategia busca el desarrollo
y resultado de ventajas competitivas o la supervivencia de la organizacién por parte de Las
ventas que se generan en ella, incluyendo un adecuado esquema de utilizacion de los recursos.
En este contexto, se pueden ubicar a las estrategias de mercado como un medio para el cum-

plimiento de los objetivos empresariales, asi como de las decisiones corporativas.

La evolucion de las estrategias o esfuerzos de mercadotecnia se ha clasificado en tres
grandes orientaciones: la orientacion al producto en donde se concentraban los esfuerzos en
la calidad y cantidad de produccidn; la orientacion a las ventas en la dedicacidon se dirigia a
satisfacer las necesidades de la demanda del mercado, para llegar a la orientacion al mercado
Segun (Santos, Vazquez y Alvarez, 2000), tener un enfoque de orientaciéon al mercado se

describe como una forma de cultura organizacional en la que el mercado, los clientes y los
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competidores son el eje central de modus operandi de la empresa. Ello significa que este
concepto representa un conjunto de valores y actitudes compartidos en toda la organizacion,
desde los que se trata de estimular la creacion de mayor valor para los clientes. En este sentido
la orientacion al mercado implica la adopcion de una serie de estrategias y practicas de mer-

cadotecnia, principalmente por parte de quien dirige la empresa.

Metodologia

La presente investigacion se abord¢ a partir del método cuantitativo con un alcance descrip-
tivo, que tiene como propdsito resefiar las caracteristicas o rasgos de la situacion o fenémeno
objeto de estudio (Bernal, 2000) que en este caso refiere a las practicas que presentan las
MYPE de los municipios del norte de Aguascalientes en sus esfuerzos de mercadotécnica.
El diseno es longitudinal pues el analisis estd referido a los datos obtenidos en los afios 2017,
2018 y 2019.

Instrumento

El instrumento de investigacion fue tomado de investigaciones previas de la Red Latinoame-
ricana de Administraciéon y Negocios, publicado en (Posada, Aguilar y Pefia, 2016), para el
analisis sistémico. En cada afo que se ha aplicado el cuestionario observa ciertas modificacio-
nes, pero se han mantenido los apartados iniciales referidos a las caracteristicas de la empresa
y datos generales del director asi como los apartados relacionados al analisis sistémico: insu-
mos del sistema, procesos del sistema, resultados del sistema, el analisis sistémico, de acuerdo
a Martinez, A. citado por (Posada, Aguilar y Pefia, 2018) estd basado en el principio de que en
un sistema “existe interdependencia entre los componentes de la realidad investigada y que
de la interaccion entre ellos surgen propiedades que ayudan a entender la conformacioén y el

funcionamiento de dicha realidad”.

El cuestionario fue disefiado para ser contestado en papel por el director de la em-
presa, y podia ser leido por los entrevistadores dependiendo del nivel de escolaridad del en-
cuestado. Los alumnos que participaron en el levantamiento de la informacion fueron a su
vez responsables de capturar los datos recolectados en una plataforma, via Internet, creada ex

profeso para la investigacion.

Muestra

El trabajo de levantamiento de la informacién se llevd cara a cara con directivos de las empre-
sas con un total de 1533 directivos encuestados de los municipios del norte de Aguascalientes
contemplando los 3 afos analizados 2019, 2020 y 2021, seleccionados mediante un muestreo

no probabilistico y por conveniencia en el que se capacité a mas de 120 alumnos, en cada uno
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de los afos de referencia, para aplicar el instrumento, tomando como marco las empresas de
los municipios antes mencionados, con un total de 5,078 unidades econdmicas (Instituto

Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, 2016) de tamafo micro y pequenas.

La investigacién en cada uno de los afios, 2019, 2020 y 2021 fue realizada sobre
una muestra estadisticamente representativa, con un porcentaje estimado (proporciones) del
50%, con un nivel deseado de confianza del 95%, y un error maximo de 5%, por lo que se
establecié una muestra minima total de 1533 por los 3 aflos comprendidos. En los estudios
considerados se tuvo un tamafo de muestra de 393 (empresas activas), 522 y 618 respectiva-
mente, de micro y pequefias empresas de los municipios de Rincén de Romos, Pabellén de
Arteaga, Asientos, Tepezala y Cosio, Aguascalientes. Al tomar la muestra se busco realizarla
de manera estratificada a fin de incluir proporcionalmente la cantidad de empresas partici-
pantes de tamafo micro y pequeiia, asi como de la mayoria de los sectores economicos que

existen en estos municipios del norte de Aguascalientes.

El alfa de Cronbach para el instrumento fue en términos generales de 0.947 en 2019,
de 0.969 en 2020 y en 2021 el alfa de Cronbach mas alto correspondio a la variable de Gestion
de ventas, de .87 y la mas bajo de .78 para el ambito te ventas en el apartado de resultados. De
acuerdo a Castafieda et al. (2010), el instrumento de investigaciéon con un resultado mayor a

0.70, es altamente confiable.

A continuacion, se presenta la Tabla 42.1 con la identificacion de las secciones y las
variables consideradas de cada apartado del cuestionario aplicado en estos tres tltimos afos,

asi como los items seleccionados para cada una de las variables.
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Tabla 42.1
Definicion conceptual y operativa de las variables de estudio

Seccién/Variable Indicador Items

INSUMOS DEL SISTEMA Grado de interés por  «Tengo métodos eficaces
Analisis de mercado (informacion) el analisis de mercado para conocer a mis clientes,
Acciones que tiene como proposito co-  en la gestion sus necesidades y preferen-
nocer mejor los elementos que confor- cias.

man el mercado. (Soriano, C., 1990) «Tengo métodos eficaces

para evaluar la calidad de
la atencién que le doy a mis
clientes.

«Realizo actividades para
detectar las fortalezas y
debilidades de mi compe-
tencia.

+Realizo actividades para
detectar y agregar nuevos
clientes a la empresa.

PROCESOS DEL SISTEMA.

Gestion de ventas y mercadotecnia.
(Reclasificados de acuerdo a la mezcla
de mercado):

Mezcla de mercado, “el conjunto de
instrumentos tacticos controlables
de la mercadotecnia, producto, pre-
cio, plaza (distribucién) y promocién
que la empresa mezcla para producir
la respuesta que quiere en el merca-
do meta. (Kotler, P. y Armstrong,G.,
1998)

Precio » Tengo métodos eficaces
para evaluar si el precio de
mis productos o servicios
es adecuado.

« Fijo los precios de mis
productos y servicios en
funcion de mis clientes y

mi competencia.
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Producto

Promocién

Plaza (distribucién)

Nivel de aplicacion e
de estas préacticas o
instrumentos tacti-
cos de la mercado-

tecnia. o

Tengo métodos efica-
ces para evaluar la ca-
lidad de mis produc-
tos o servicios.

Hago cambios y adap-
taciones en mis pro-
ductos o servicios para
cerrar algunas ventas.
Me enfoco principal-
mente en dar un muy
buen servicio a mis
clientes.

Hago pruebas de mis
productos o servicios
antes de lanzarlos al

mercado.

Realizo actividades para

promocionar las ventas.
Realizo actividades para
promocionar las ventas.
Busco crear, desarrollar y
usar una marca para que
mis clientes identifiquen
mi empresa.

Realizo actividades de
publicidad y promocién
sobre mi producto o
servicio.

Realizo actividades para

vender en un drea mds

grande o en mas lugares.
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RESULTADOS DEL SISTEMA
Ambito de ventas

Beneficios reales en relacion con la
venta de un producto o servicio, in-
cluyendo una mayor participacion
de mercado, ingresos y mejoras de

productos ((Schaupp, 2014)

Nivel de resultados
en el ambito de ven-

tas.

Las ventas a clientes de mi
ciudad (poblaciéon) son
importantes para mi em-
presa.

Las ventas a clientes de
otras poblaciones son im-
portantes para mi empre-
sa.

Las ventas a otras empre-
sas son importantes para
mi empresa.

Las ventas a gobierno son

importantes para mi em-

presa.

CARACTERISTICAS DE LA EM-
PRESA

Desempeiio de la MYPE en ventas y
utilidades.
Desempefo: Es una medida utili-
zada por la alta gerencia para deter-
minar el estado de una empresa o
inversion (Gallager, T.J. Andrew Jr.,
J.D., 2001)

Ventas: Transferencia de la titulari-
dad de un bien o bienes o el compro-
miso de realizar un servicio a cambio
de un pago efectivo actual o futuro
(Pérez, ]. y Villalba, M., 1999)
Utilidades: Son los ingresos totales
provenientes de operaciones menos
el costo de las mercancias y los costos
de operacion (Sin incluir el impuesto
sobre la renta) (Horngren, D.T., Fos-
ter, G. y Datar, S.M., 2002) (Horn-
gren, Foster y Datar, 2002).

Aumento o dismi-
nucién de ventas y
utilidades.

En los ultimos tres afos
;qué ha pasado con los si-

guientes resultados de tu

empresa’?

. Las ventas (anua-
les)

. Las utilidades
(anuales)
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Resultados

En la presente seccion se muestran los resultados del estudio incluyendo un conjunto de gra-
ficos y tablas que permitiran la descripcion de las variables consideradas, relacionadas con
las practicas que llevan a cabo los directivos de la MYPES en sus esfuerzos de Mercadotecnia.
Como se menciond anteriormente el estudio pretende realizar un comparativo de los tres ulti-

mos afios donde a seaplicaron 393 encuestas en el afio 2019, 522 en 2020y 618 para el afio 2021.

De todos los entrevistados en los diferentes afios la mayoria han sido hombres, pero
con una diferencia no tan significativa ya que en el 2019 fue del 56.9%, en el 2020 del 53.1%
y para el 2021 del 55.8%.

Al analizar la percepcién de los Directivos respecto a los resultados en ventas anua-
les que han obtenido en los ultimos tres afios, los valores mas altos como se puede ver en la
Grafica 42.1 se ubican en el rubro de “aumentaron algo” con el 47.33% para el 2019, el 42.91%
para el 2020 y para finalizar en un 39.32% para el 2021. Cabe sefialar sin embargo que el des-
empeno de la empresa considerando las ventas ha disminuido del 2019 a la fecha; ya que para
2019 la suma de “aumentaron mucho y “aumentaron algo” era de mas del 63% y para 2019 es

menor del 55%.

Grafica 42.1

Desemperio de la empresa en ventas.

Al analizar el apartado de resultados del sistema en lo concerniente al ambito de

ventas donde la percepcion que tienen los Directivos respecto a la importancia de sus ventas
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en diferentes “plazas”, van desde la propia ciudad o poblacion hasta el extranjero, asi como el
ser proveedor en otras empresas o gobierno. El comportamiento se manifiesta como se puede

apreciar en la siguiente tabla:

Tabla 42.2
Resultados del ambito de ventas en las MYPES del Norte
de Aguascalientes del afio 2017 al 2019

Resultados del Ambito de Ventas en las Mypes del Norte de Aguascalientes del 2017 a 2019

Ao # Pregunta Muyde De En Muy en No sé No
acuerdo acuerdo desacuerdo desacuerdo contesto
2019 38B Lasventasa 51.15% 38.68% 5.34% 1.27% 3.56% 0.00%
clientes de
mi ciudad
son impor-
tantes para
mi empresa
38C Lasventasa 38.68%  38.68% 10.69% 3.82% 7.38% 0.76%

clientes de
otras pobla-
ciones son
importantes
para mi em-
presa

38D Lasventasa 14.76%  20.10%  16.79% 7.38% 3511% 5.85%
clientes en
el extranjero
son impor-
tantes para
mi empresa

38E Lasventasa 17.56%  25.70%  16.79% 7.12% 29.26% 3.56%
otras em-
presas son
importantes
para mi em-
presa

38F Lasventasa 15.52%  23.16%  15.27% 8.14% 33.08% 4.83%
gobierno son
importan-
tes para mi
empresa
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2020 35B

Las ventas a
clientes de
mi ciudad
son impor-
tantes para
mi empresa

48.85%

38.12%

6.90%

1.72%

4.21%

0.19%

35C

Las ventas a
clientes de
otras pobla-
ciones son
importantes
para mi em-
presa

35.25%

41.19%

14.56%

3.45%

5.17%

0.38%

35D

Las ventas a
clientes en
el extranjero
son impor-
tantes para
mi empresa

14.18%

18.97%

18.39%

9.58%

36.02%

2.87%

35E

Las ventas a
otras em-
presas son
importantes
para mi em-
presa

15.71%

23.37%

17.62%

9.20%

31.61%

2.49%

35F

Las ventas a
gobierno son
importan-
tes para mi
empresa

14.18%

16.09%

17.43%

12.45%

37.36%

2.49%
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2021 34B Lasventasa 50.81%  36.89% 7.12% 0.97% 2.27% 1.94%
clientes de
mi ciudad
son impor-
tantes para
mi empresa

34C Lasventasa 38.03% 3592% 13.27% 4.69% 6.15%  1.94%
clientes de
otras pobla-
ciones son
importantes
para mi em-
presa

34D Lasventasa 20.71%  22.33%  18.28% 11.81% 25.08% 1.78%
clientes en
el extranjero
son impor-
tantes para
mi empresa

34E  Lasventasa 22.98%  35.11%  21.36% 8.25% 10.68% 1.62%
otras em-
presas son
importantes
para mi em-
presa

34F Lasventasa 20.39%  24.27%  13.75% 11.17% 28.48% 1.94%
gobierno son
importan-
tes para mi
empresa

Si sumamos las respuestas en la escala de “muy de acuerdo” y “de acuerdo’, los por-
centajes mas altos corresponden a las ventas que se realizan en la propia ciudad o poblacion,
que en 2019 fue del 89.83%, en el 2018 del 86.97% y para el 2021 casi del 90%. Le sigue en

importancia las ventas en

Otras poblaciones donde en “muy de acuerdo” y “de acuerdo” se encuentran en un
rango del 69 al 75%. Por su parte los porcentajes mas bajos dentro de estas mismas escalas
corresponden a las ventas en el extranjero, al gobierno y a otras empresas.

Para analizar la importancia que se les otorga a cuestiones de analisis e investigacion de mer-
cados, asi como a las practicas en este ambito se consideraron cuatro items referidos a: (a)
contar con métodos para conocer a los clientes, (b) contar con métodos para evaluar la ca-
lidad en la atencidn, (c) realizar deteccion de fuerzas y debilidades de la competencia y (d)

realizar actividades para la deteccion de nuevos clientes.
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A partir de este apartado se retomara el analisis de las practicas relacionadas con la

mezcla de mercadotecnia incluyendo las cuatro “P” (plaza, precio, producto y promocion).

Haciendo el analisis de la plaza, podemos afirmar que existen aun barreras para
llevar a cabo mejores practicas de mercado, manifestaindose en 2019 un 44.3% de los encues-
tados “muy de acuerdo” y “de acuerdo” en buscar estrategias de crecimiento y apertura de
plazas, para el afio 2020 el comportamiento se manifiesta en un 47.1% y para el altimo afio de
analisis 2021 se denota un incremento significativo en un margen del 54.8%. Sin embargo, en
términos generales el interés y las practicas son bajas, lo cual es congruente con los resultados
obtenidos en el ambito de ventas donde se destaca que la plaza mds importante sigue siendo
la de la propia poblacién dando un caracter “muy local” a las MYPES de los municipios del

norte de Aguascalientes.

Como segundo factor de analisis dentro de las “4P”, tenemos al “precio” en el cual se
considerd identificar en los encuestados los siguientes puntos: la existencia de métodos efica-
ces para evaluar el precio idéneo de sus bienes y/o servicios y la fijacién de precios en funcién

de sus clientes y competencia.

La tercera P relacionada a la “Promocién’, el entorno a las practicas relacionadas con
la creacion y uso de marca; la realizacion de actividades para promocionar ventas y el uso de
la publicidad. En la Grafica 42.2, se presentan los resultados obtenidos para las opciones de
respuesta “muy de acuerdo” y “de acuerdo”. Los valores mas altos estan en la creaciéon y uso
de marca que estan por arriba del 50% alcanzando en 2019 el 66%. El resto de los resultados
se perfilan bajos, muy cercanos al 50% o por debajo del mismo, por lo que se podria concluir

que este es uno de los sectores donde se manifiesta menor interés por parte de los Directivos.

Grifica 42.2
Prdcticas relativas a Promocion en las Mypes del Norte de Ags
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Y para concluir este analisis revisaremos la tltima P de “Producto”, donde se in-
vestigaron los siguientes puntos: (1) métodos eficaces para evaluar la calidad de sus bienes y
servicios, (2) cambios y adaptaciones en bienes y servicios para cerrar ventas, (3) enfoque a
dar un muy buen servicio al cliente y (4) realizacion de pruebas de bienes y servicios antes
de lanzarlos al mercado. De acuerdo a la Grafica 42.2, el mayor esfuerzo se manifiesta en el
enfoque de dar un buen servicio al cliente, que esta por arriba del 92% en los 3 afios, seguido
por la evaluacién de la calidad de los bienes y servicios que se ubica en un rango del 77 al 80%.
La préctica de menor interés para los Directivos de las MYPES es la referida a la realizacion
de pruebas previas al lanzamiento en el mercado. Misma que junto con la investigacidn, se
podria considerar un drea de oportunidad en lo que respecta al desarrollo del producto, para

asegurar el éxito en la introduccién de nuevos productos, asi como tener el control de costos.
Comprobacién de hipétesis y cumplimiento de objetivo:

Segun la informacién obtenida del analisis de la mercadotecnia y ventas al finalizar
los 3 afios analizados, los beneficios no superaran la mercadotecnia utilizada en las MYPES,
por lo cual a partir de ese momento quedaria no cubierta el impulso que realizan los empre-

sarios en los diferentes municipios del norte de Aguascalientes.

Por lo cual presentan diversas limitaciones para crecer en sus negocios propios por
diferentes factores como obtener una buena capacitacion para el impulso por la mercadotéc-
nica y ventas, asi como la investigacién de mercados, en las areas de pertinencia en la zona y
con ello proponer mejora continua en el drea para acaparar a los empresarios a tomar cursos
en temas relevantes e incentivar la mercadotecnia impactando en las ventas de sus empresas;
por lo cual la hipétesis planteada no se acepta, considerando que no es factible hasta lo que
respecta a la base actual en investigacion hasta una determinacidn de capacidad instalada en
cuestiones de programacion de capacitaciones a los empresarios para poder incentivar y au-

mentar sus ventas en sus diferentes negocios.

Discusion

Dado el entorno econémico en el que participan las MYPE, se vuelve fundamental crear nue-
vas estrategias y mecanismos de apoyo para este segmento de la iniciativa privada. Es decir, se
debe contar con una estrategia que facilite yamplie la esperanza de vida de las empresas, ala vez
que incentive la innovacion y que les permita acceder a nuevas oportunidades de negocio. Para
lograr esto, es importante que tanto gobierno como las MYPE, hagan un mayor uso de canales

y medios de informacidn, en donde se pueda dar a conocer las herramientas que actualmente

existen para detonar las capacidades productivas de las empresas, como los programas de pro-
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mocién y apoyo con los que cuenta el Gobierno Federal. Este punto se vuelve fundamental si
consideramos que el 85.7% de las MYPE no conocen dichos fondos, (INEGI, 2019).

Para el analisis sistémico con el objetivo de describir las caracteristicas de sus practicas
en materia de Destacando que la ineficiente operacién Administrativa, la falta de andlisis de
competencia yla nulaimplementacion de estrategias comerciales efectivas que permitan cono-
cer la percepcién del cliente sobre el producto y/o servicio que estas ofrecen; asi como la falta de
capacitaciéon en mercadotecniay ventas alos empresarios, han originado enlos tltimos 3 afios
queseacortesuvidaen el mercado y queal no posicionarse enlos gustos y preferencias del clien-

te, nojustifique larentabilidad de cadaempresaeincurraen el cierre de operaciones.

Ante esta situacion se pudo concluir que la importancia se les otorga a cuestiones
de analisis e investigacion de mercados, capacitacién oportuna en mercadotecnia y ventas,
asi como a las practicas en este ambito se consideraron cuatro items referidos a: (a) contar
con métodos para conocer a los clientes, (b) contar con métodos para evaluar la calidad en la
atencion, (c) realizar deteccion de fuerzas y debilidades de la competencia y (d) realizar acti-

vidades para la deteccion de nuevos clientes.
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