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0s muestran que, los directores
micro y pequefias empresas en
0, no estan haciendo un uso apropiado
la mercadotecnia; es decir, la aplicacion
de la mercadotecnia esta limitada, y por ende

las ventas siguen manteniéndose iguales.

La muestra nacional fue 25,750 micro y
pequefias empresas, ubicadas en 145

municipios del pais y agrupados en 53 zonas.
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Abstract

This research analyzes the impact of
marketing on sales of micro and small
businesses in Mexico.

The concept of marketing implies the
understanding and use of three functions by
the companies: customer orientation,
operating systems and profits. Barragan et al.

(2005/2002:59).

The results show that managers from micro
and small businesses in Mexico are not
making an appropriate use of marketing; That
is, the application of marketing is limited, and

therefore sales remain the same.

The national sample was 25,750 micro and

small businesses, located in 145

municipalities of the country and grouped in

53 zones.

Keywords
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Introduccién

La presente investigacion se refiere al

impacto de la mercadotecnia en las ventas

de las micro y pequefias empresas (MyPES)

en México. Como se sabe, el uso adecuado
de la mercadotecnia es fundamental en todo
negocio para lograr su permanencia en el

mercado y el crecimiento del mismo.
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MyPES no estan excluidas del uso y

de la mercadotecnia, sin embargo,

imiento de dicha herramienta,
no hacen uso de la misma.

S empresas son

pequefias (Inegi,
guilar & Pefia,
2016: XIX-XX) y paracontextualizar la

situacion podemos observar la Encuesta

al de Micro Negocios (Enamin)(Inegi,
motivo principal por el que se inicia
ra complementar el ingreso
s hace suponer que no
o0 los rendimientos
los gastos
lemética es la
%), problema que
d del negocio y c. 5%
micas considera que su
terminard en poco tiempo.
mpresas busca continuidad,

oria no cuentan con proyectos de

en cuenta que los directores en las
y pequeflas empresas familiares en
ico el 8.3% tiene estudios terminados de
rimaria, el 22% estudios terminados de
secundaria, 21.9% de los directores tiene
estudios de Bachillerato o técnico, el 3.4% tiene
titulo de Técnico Superior Universitario, el 13.1%
esta titulado en una licenciatura o ingenieria, el

1.2% tiene titulo de maestria y

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de
las micro y pequefias empresas en México.

el 0.3% tiene titulo de doctor (Montes,
Castro, Galindo, et al, 2017:40-41).

Considerando la informaciéon anterior nos
podemos dar cuenta el porque la mayoria de los
directivos de las MyPES no hacen uso de la
mercadotecnia y por consecuencia sus ventas

se ven afectadas.

El objetivo de la presenta investigacion es
analizar el impacto de la mercadotecnia en las
ventas de las micro y pequefias empresas en
México. De lo anterior surge la pregunta de
investigacion ¢Impacta positivamente el uso de
la mercadotecnia en las ventas de las Micro y

Pequefias Empresa de México?

Marco tedérico

Definicién de mercadotecnia

Mercadotecnia es un modo de concebir e
implementar la relacion de intercambio, con
la finalidad de que sea satisfactoria a las
partes que intervienen y a la sociedad,

mediante el desarrollo, valoracion,
distribuciéon y promocién, por una de las
partes, de los bienes, servicios o ideas que la
otra parte necesita. (Santesmases, M.;

Valderrey, F.J. y Sanchez, A. 2014: 36).
Objetivo del Marketing

De acuerdo a los autores Alcaide, J.C.;
Bernués, S.; Diaz, E.; Espinosa, R.; Muiiiz,
R. y Smith, C., (2013) El marketing esta en
evolucién, reinventandose constantemente
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ar respuesta al nuevo consumidor. La

de las estrategias de marketing de

n sorprender al cliente de forma

a, responsable y cercana, con
ias en el punto de venta,

ion transparente que

vida, mas empatica,

emocional con el

El marketing competitivo

de la aparicién del marketing en los

llados, aquellas empresas

de las empresas se
ra necesario tener una

arketing para poder
. (Arellano R. 2010:353).

Impacto de la mercadofecnia en las ventas de las micro
¥ pequefias empresas en Mexico.
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ropuestas para mejorar la

rcadotecnia

tores Contreras, R.; Lépez, A. y
. (2011). Presentan algunas ideas
generar mejores ventas, sus
. 1.- Mejorar el producto, 2.-
as de publicidad local, 3.-
ntes sobre mejora del
Ganarse la confianza
lico, apelando a la
localidad, 5.- Hacer estudios de mercado
para acciones (para micro y pequefios

conjuntos). (pag. 236).

fectos que tiene la

zar el éxito
uerzos deben
do en pro de
de eficacia dirigidos
objetivos estratégicos,
toman caminos y vias
por medio de las estrategias,
proceso al buscar fortalecer la
on, siempre vinculdndola con su
macro y micro; yendo de la mano

u mercado. (Leén, N. 2013:4).
eneficios de la planeacion de
ventas

La planeacién proporciona varios beneficios

especificos. Puede mejorar el clima

empresarial cuando la organizacién de

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de las micro
y pequefias empresas en México.

ventas participa por completo en el proceso.
Proporciona direccion y enfoca los esfuerzos
organizacionales y puede mejorar la
cooperacion y coordinacion de los esfuerzos
del equipo de ventas. La planeacion también
ayuda a desarrollar estandares individuales y
colectivos con los que puede medirse el
desempefio de la fuerza de ventas e
identificar a tiempo las desviaciones para
tomar acciones correctivas. Finalmente, la
planeacion aumenta la flexibilidad de la
organizacién de ventas para enfrentarse a
desarrollos inesperados. (Anderson, R.; Hair,

J. y Bush, A. SF: 83).

La venta a las micro y pequefias

empresas (MIPES)

latinoamericanas

Segudn el autor Arellano R. (2010). Las
MIPES latinoamericanas son empresas en
las que se mezclan muchas de las
caracteristicas de las grandes empresas y de
los individuos. Ello se debe a que la mayoria
de los pequefios empresarios no hace una
separacién entre su vida personal y su
empresa, lo que lleva a que, por ejemplo,
tomen diariamente parte del dinero de la
empresa para solventar los gastos familiares,
0 que no consideren su trabajo personal
como un costo de la empresa (pues ellos
todos los

como duefios disponen de

beneficios que ella les da). (Pag. 398)
La microempresay mercadotecnia

El Comercio independiente. Es el que esta
constituido por una sola tienda, propiedad de
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n comerciante individual o de una sociedad.
stablecimiento es generalmente pequefio
e estar dirigido por el propietario, que
ra a tener un buen conocimiento de
Posee, en cambio, escasa
a negociar los precios de

volumen reducido de sus

disminuir.
FJ. vy

Sanchez, A. 2014: 242).
La importancia de la

ercadotecnia de las PYMES

or Rattinger, A. (2001), realiza una
en una revista digital donde
es importante recalcar que la

rcadotecnia de las
es mas una
una empresa
o de mend, un
ta en twitter esta
zo de marketing. El
mantener esos esfuerzos
mostrar como agencias que
trabajo en mercadotecnia da

0s claros en ventas.

strategias de promociéon para
aumentar las ventas.

En una publicacion realizada en la pagina de
ser emprendedor Cortés, M. (2013). Destaca
gue la publicidad, las promociones de ventas,
articulos

marketing directo, los

promocionales orientados a los clientes
existentes y venta personal son todos los

métodos para aumentar la

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de las micro
y pequefias empresas en México.

familiaridad de marca y producto dentro de
un mercado, y para las PyMES representa
todo un reto pues cuentan con recursos
limitados, lo que induce a crear estrategias
cada vez mas innovadoras y que a su vez
den resultados con poca inversion. La
actividad de promocién implica el uso de la
publicidad y otras técnicas de marketing para
vender productos. Las PyMES prefieren
utilizar el marketing directo para llegar a sus
mercados, ya que puede ser una forma muy
especifica para llegar a nichos y segmentos

especificos.

Método y técnicas

El estudio fue descriptivo transversal,
describiendo el impacto de la mercadotecnia
en las ventas que llevan a cabo los directores
en las micro y pequefias empresas familiares
en México, los datos se recolectaron en un
tiempo Unico, es decir, fue una sola vez en el
afo 2016 (Hernandez, Fernandez & Baptista,
2010, citado por Montes, Castro, Galindo, et

al, 2017:40-41).
Materiales

El instrumento de recopilacion de datos
utilizado en este estudio fue disefiado en
2016 en la investigaciéon “El estrés y su
impacto en la productividad: Estudio en los
directivos de las micro y pequefias empresas
instrumento

en  México”. El quedod

conformado por 18 preguntas de las
variables de estudio y 23 que abarcaron
caracteristicas sociodemogréficas del director

y caracteristicas de la empresa (Aguilar,
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osadas & Pefia, 2016). Para este estudio
impacto de la mercadotecnia en las
en las micro y pequeias empresas
en Meéxico, del instrumento de
de datos antes mencionado se
s ftems que preguntan sobre
las micro y pequefas
s en México, en los
€ ha pasado con los
tu empresa? Las
ventas (anuales): 5=Aumentaron mucho, 4=
Aumentaron algo, 3=Siguen igual,
2=Disminuyeron algo y 1=Disminuyeron

ho. Mercadotecnia: me enfoco
ente en dar un muy buen servicio a
Fijo los precios de mis
ios en funciébn de mis

ia. Busco crear,

distribucion, vendo

ayoristas o intermediarios.
estrategia dar crédito a mis
alizo actividades de publicidad y
n sobre mi producto o servicio.
pruebas de mis productos o servicios
es de lanzarlos al mercado. Realizo
cciones concretas para que mis clientes
sean fieles a la empresa. Donde las opciones
de respuestas fueron: 5=Muy de acuerdo, 4=
De acuerdo, 3=En desacuerdo, 2=Muy en

desacuerdo y 1=No sé/No aplica.

Las preguntas fueron valoradas desde la
perspectiva del director de la empresa.

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de las micro 'y
pequefias empresas en México.

Muestray muestreo

A nivel nacional se estudi6 una muestra de
25,750 micro

familiares. Las encuestas se aplicaron en las

y pequefias empresas
negocios de las micro y pequefias empresas,
ubicadas en 145 municipios del pais y
agrupados en 53 zonas. Cada zona fue
analizada por un grupo de investigacion y se
constituyé por uno 0 varios municipios que
tenfian caracteristicas comunes (Aguilar,
Posadas & Pefia, 2016). En cada municipio
se estableci6 una muestra minima de
unidades econdmicas, dependiendo de su
poblaciébn de micro y pequefias empresas.
Para calcular la muestra minima se uso el
software Decision Analyst STATSTM 2.0. En
cada municipio se usé la férmula de “tamafio
de muestra de analisis de proporcion
poblacional”. Se utilizd6 un valor de p= 0.50,
para obtener la muestra méas grande (384)
con una confiabilidad de 95% y un error de
5% (Lind, Marchal& Mason, 2004: citado por
Montes, Castro, Galindo, et al, 2017:40-41).
El muestreo corresponde a un estudio no
probabilistico y pretendiendo ser un estudio
exploratorio, capacitando a estudiantes para
gue aplicaran el instrumento de recoleccion
de datos. Los datos se capturaron en una
plataforma de Google Drive. Se trabajé con la
estadistica descriptiva generando graficas
que mejor describieran el impacto de la
mercadotecnia en las ventas en las micro y
pequefias empresas de México.
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eba de confiabilidad

16 el coeficiente de confiabilidad de
bach, el resultado fue 0.852.

de fiabilidad

Tabla 1: Alfa de Cronbach.
Resumen de procesamiento de casos

I N %
Casos  Valido 23956 93.0
Excluido?® 1794 7.0
25750 100.0
por lista se basa en todas

edimiento.

por lista se basa

as variables del

alisis estadistico descriptivo de la
able mercadotecnia, grafica 1, el uso de
a misma, por parte de los directores de la
muestra, se ubican en la media de 3.53, la
gue nos indica que es ligeramente favorable.
La mediana de la misma, se ubica en 3.67 en
la cual cincuenta por ciento de los directores
estan por arriba de 3.67y la otra mitad esta

por debajo.

La moda se ubica en 4.0, siendo la categoria
gue mas se repitié (4=de acuerdo). Una

Frecuencia

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de las micro
y pequefias empresas en México.

desviaciéon estandar de 0.871 en cuanto a la

media en la escala.

De igual forma, el analisis estadistico
descriptivo de la variable ventas, gréafica 2,
las mismas, se mantienen practicamente
iguales, ya que, se ubican en la media de
3.39, la que nos indica que es desfavorable
los aumentos de las mismas. La mediana de
las ventas, se ubica en 4.00, en la cual
cincuenta por ciento de las MyPES en
México, estan por arriba de 4.00 y el otro

cincuenta por ciento esta por debajo.

La moda es de 4.0 siendo la categoria que
mas se repiti6 (4=aumentaron algo). Una
desviacion estandar de 1.057 en cuanto a la

media en la escala.

Gréfica 1. Mercadotecnia.

2,000

Media=353
Desviacion estandar= .871
N = 23,956

1,500

1,000

500

Fuente: Elaboracion
propia con datos de la
investigacion 2016.

34



RELAYN 1 (1) : Abril, 2017
ISSN: ( En tramite)

Gréfica 2. Ventas.
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esténdar = 1.057
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Fuente: Elaboracion
propia con datos de la
igacion 2016.

¢lmpacta

Pequefias Empresa
0mo se puede observar
yréfica 2, la mercadotecnia
acto positivo en las ventas de
en México, debido a que los
por parte de los directivos, en el
le la mercadotecnia no estan
andose debidamente, como se quedd
emostrado con las respuestas a los items:
me enfoco principalmente en dar un muy
buen servicio a mis clientes. Fijo los precios
de mis productos y servicios en funcién de
mis clientes y mi competencia. Busco crear,
desarrollar y usar una marca para que mis
clientes identifiguen mi empresa. Como

vendo

estrategia de distribucidn,

principalmente al usuario final. Como

Impacto de la mercadotecnia en las ventas de las micro 'y
pequefias empresas en México.

estrategia de distribucion, vendo
principalmente a mayoristas o intermediarios.
Tengo como estrategia dar crédito a mis
clientes. Realizo actividades de publicidad y
promocion sobre mi producto o servicio.
Hago pruebas de mis productos o servicios
antes de lanzarlos al mercado. Realizo

acciones concretas para que mis clientes

sean fieles a la empresa.

Por lo anterior, los directivos de las MYPES
en México, tienen la oportunidad de poder
hacer uso de la mercadotecnia con la
finalidad de aumentar sus ventas y de esta
forma sus unidades de negocio sigan

creciendo.
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