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Resumen

Las estrategias de gestion son muy importantes en la competitividad de las PyME's v,
dentro de estas estrategias se encuentran las estrategias de marketing. Las estrategias
de marketing deberan de contar con funciones especializadas en la cual se desarrollan
técnicas y métodos como el uso de redes sociales para promocionar los productos de
una empresa, captar clientes potenciales o fidelizar los ya existentes. El trabajo de esta
investigacién es cuantitativo, descriptivo y transversal, con el objetivo de conocer el uso
e impacto de las redes sociales en la estrategia de marketing de las PyME’s. Se tomo
como base las PyME’s del sector manufacturero afiliadas a CANACINTRA en
Hermosillo, Sonora. Los avances en los resultados muestran que mas del 80% de las
PyME’s presentan retraso tecnoldgico, resistencia al cambio y desconocimiento de
estrategias para implementar planes de marketing con el uso adecuado de nuevas
tecnoldgias que les ayude a enfrentar el actual entorno de mercado competitivo. Dentro
de estos mismo avances de resultados, se observa una gran diferencia entre los que

hacen las estrategias de marketing por medio de redes sociales y los que no. Se puede
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concluir que las empresas, y en especial las PyME's estan actualmente dentro de un
entorno de enorme competencias, es por ellos que es fundamental que se preocupen
por la mejora de sus estrategias de marketing para asi obtener y mantener ventajas
competitivas que les permitan seguir teniendo presencia en el mercado en el cual

participan, pero ademas de ello obtener cada vez mejores resultados.

Palabras Clave: Redes Sociales, Estrategia de Marketing, PyME’s.

Abstract

Management strategies are very important for the competitiveness of SME's and, within
these strategies include marketing strategies. Marketing strategies need to have
specialized functions in which develop techniques and methods such as the use of
social media to promote the products of a company, attract potential customers or retain
existing ones. The work of this research is quantitative, descriptive and transversal, in
order to study the use and impact of social media on the marketing strategy of SME's.
Was taken as the basis SME"s the manufacturing sector, affiliated to CANACINTRA in
Hermosillo, Sonora. Advances in the results show that over 80% of SME's, presents
technological backwardness, resistance to change and lack of strategies for
implementing marketing plans with the appropriate use of new technologies to help them
cope the current market environment competitive. Within the same advances the results,
is observed a big difference among those doing marketing strategies through social
networks and those who do not. It can be concluded that companies, especially the
SME's, are now in an environment of great competences,so it is essential that care
about improving their marketing strategies to enable them to obtain and maintain
benefits competitivas, that allows them to continue to have a presence in the market in

which they participate, but besides that get increasingly better results.

Keywords: Social Media, Marketing Strategy, SME’s.
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1. Introduccidn

Las empresas de hoy en dia estan implementando en sus estrategias nuevas formas de
marketing: el marketing digital. Pues éste esta conformado por la integracion y
combinacion de conceptos relacionados con el desarrollo de los grupos sociales, el
cambio de mentalidad de las personas, debido a los cambios tecnoldgicos y a las
nuevas facilidades de comunicacién, que ayudan a las empresas a acceder a

informacion esencial de sus clientes.

Las estrategias de Marketing estan disefiadas para orientar a los gerentes a obtener
productos y servicios para los consumidores y alentarlos a comprar, identifica las
necesidades del cliente, fijan precios, especifican cuando y donde se venderan los
productos. Las estrategias de marketing tales como el incrementar el nimero de
clientes de la empresa, incentivar las ventas, dar a conocer nuevos productos, ampliar
la cobertura comercial, entre otras estrategias deberan contar con funciones
especializadas, en la cual se desarrollan técnicas y métodos como el uso de las redes

sociales, que permitan identificar las prioridades y preferencias.

En definitiva, lo que se busca con este trabajo de investigacién, es dar a conocer a las
PyME"S como el marketing digital simplifica los procesos de marketing entre la empresa
y los clientes, ahorra tiempo y agiliza las respuestas a las necesidades de los clientes.
Asi, al incrementar el uso de las TIC's dentro su area de marketing, aumenta la
posibilidad de mejora, apoyo y soporte al marketing analégico, haciendo que sea mas
innovadora, ya que percibe que su uso ayuda a superar las barreras a la innovacion y
acelera los procesos que a su vez, ganan en eficiencia llevando a sus negocios a lograr

competitividad.

2. Marco de Referencia
2.1 El trabajo de marketing al interior de la PyME. A pesar de que segun NAFIN
(2010) el 98% del sector empresarial en México pertenecen a las PyME's vy, que
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ademas desarrollan la mayor actividad econdmica y trabajo, desde el ambito del
marketing no se ha desarrollado suficientemente la planificacion y gestion de sus

instrumentos de acuerdo a las particularidades de este tipo de organizaciones.

Las PyME’s son conscientes de que para estar en el mercado e incrementar su
competitividad hoy en dia, deben interactuar en un entorno mucho mas exigente,
dindmico y efectivo. En este sentido, la internacionalizacién de la economia, la mayor
competencia entre las PyME’s, y de éstas con estructuras organizativas con mayores
dimensiones e instrumentos para acceder al mercado, la necesidad de introducir
continuas innovaciones y el uso creciente de las TIC, por lo general fuera del alcance
de las PyME’s, y sobre todo, la adecuacion a las necesidades de la demanda, hacen
especialmente necesario el disefio de estrategias y planes de marketing por parte de la
PyME en México (Saez et al., 2007).

La implantacion del marketing en la PyME requiere una adecuada organizacion de las
actividades comerciales y su respectivo control. Tatikonda y Stock (2003), mencionan
que las actividades de marketing con sus tareas correspondientes que se pueden
estructurar en una PyME pueden ser entre otras, las siguientes:

a. Organizacion de ventas

« Creacion, formacion y remuneracion del equipo de ventas.

« Valoracion y control de vendedores.

« Administracion de las ventas: control de pedidos, clasificacion de clientes, fijacién

precios y descuentos, etc.

b. Planificaciéon comercial

« Establecimiento de objetivos comerciales: ventas, por zonas, por vendedores, etc.

« Elaboracioén del plan comercial o de marketing.

» Politicas, estrategias y tacticas referentes a: producto, precios, distribucion, ventas y

comunicacion.
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. Distribucién

Eleccion del canal de distribucidon en funcion de: las caracteristicas propias de la
empresa (recursos economicos, humanos, etc.); las caracteristicas fisicas del
producto; el &mbito operativo o geografico; los objetivos comerciales planteados; etc.
Organizacion de la distribucion fisica o logistica de distribucion:

o Localizacién de los almacenes.

o Localizacién Puntos de Venta.

o Eleccion de los medios de transportes.

o Control de stocks o existencias, etc.

. Investigacién comercial

Cuantificacion del mercado: Demanda potencial del producto y competidores
existentes.

Andlisis Cualitativo del mercado: Motivos de compra de nuestros productos vy,
actuaciones y operativa llevada a cabo por nuestros competidores.

Andlisis del producto: el nuestro comparado con el de la competencia en todos sus
ambitos (gamas, envases y presentaciones, calidad, situacion en el punto de venta).
Andlisis de publicidad y promociones.

Anéalisis de la distribucion.

. Comunicacion

Publicidad, relaciones publicas, promociones, ferias, merchandising, etc.

Andlisis y seleccion del medio de comunicacién mas adecuado a las caracteristicas
de la empresa y su producto.

Control de la eficacia y resultados de la Campafia de Comunicacion realizada.

2.2 El papel de las Redes Sociales en las PyME’s. Durante afios, las empresas han

centrado sus iniciativas en la captacion de clientes. Sin embargo, el entorno empresarial
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ha cambiado y los clientes son cada vez mas escasos y exigentes. A esto hay que
sumarle el papel que desempefa cada vez mas agresivo la competencia y, por tanto,
captar nuevos clientes es cada dia mas costoso, por lo que las empresas, desde las
PYyME'S a las multinacionales tendran que ir enfocandose hacia la retencion de los
clientes, con énfasis en conservar a sus clientes mas rentables, como apoyar su

estrategia de orientar la empresa hacia sus clientes (Gonzéalez, 2006).

Tradicionalmente las PyME'S han estado muy cerca de sus clientes, por lo que el
conocimiento y la proximidad podrian llegar a ser mayores que los de una empresa
grande. Séez et al. (2007), opinan que el problema se centra en empresas grandes que
estan cada dia mas preparadas para mantener una relacion totalmente personalizada
con sus clientes con la implantacion de las TIC. Por tanto, las ventajas de las PyME’S
son cada vez menores, aunque siempre quedara la agilidad a la hora de tomar

decisiones.

La comunicaciéon que las empresas tengan con su mercado meta-objetivo puede
lograrse, alcanzando los objetivos corporativos. Un eje transversal para la gestion de
las redes sociales es la aprehension, por parte de las organizaciones, de estilos de

comunicacién basados en “escuchas activas” de sus publicos.

Redes como twitter y facebook permiten que los publicos tengan un contacto mas
cercano con la empresa, de tal forma que puedan expresar sus inconformidades y lo
gue esperan de ésta, sin necesidad de trasladarse de lugar. La respuesta inmediata
gue puede el consumidor recibir de la empresa, logra no solo fidelizar al cliente, sino
también brindar a la clientela la seguridad de que esta siendo escuchado activamente.

Rosales (2010), menciona que las redes sociales tienen el potencial para atraer y
mantener la atencién de un cierto grupo demografico y muestra que su utilizacién ofrece

los siguientes beneficios:
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Publicidad Accesible: No hay necesidad de un gran presupuesto para llevar a cabo

una estrategia con Redes Sociales.

Naturaleza Viral: Los usuarios pueden compartir facilmente sus mensajes con el

simple clic de un botoén.

Mejorar la Marca: A través de los medios de las Redes Sociales se puede construir

y mejorar su reputacion online

Construir Credibilidad: el usuario genera mayor credibilidad a través de las Redes

Sociales que la publicidad tradicional.

Aumentar el Trafico: Una estrategia social bien planificada de Redes Sociales atrae

mas trafico a su sitio web.

Clientes Comprometidos: Puede conectarse con sus clientes respondiendo a sus

comentarios en tiempo real.

Si la empresa desea mejorar sus canales de comunicacién hacia sus clientes, el

gestionado uso de redes sociales es un proceso acorde a los requerimientos de una

sociedad moderna, en permanente cambio, y con altas exigencias.

Segun Weinberg (2009), los portales de redes sociales son paginas web que permiten

gue los individuos se conozcan entre si a partir de intereses compartidos estableciendo

perfiles; generalmente se utilizan para conectarse con viejos amigos 0 encontrar nuevos

amigos. Los portales de redes sociales son algunas de las paginas mas populares en el

Internet actualmente.

En este sentido y fruto de la necesidad de innovar en la manera para llegar al mercado

meta, las empresas han optado por utilizar las redes sociales como medio promocional
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para contactar sus publicos. Segun Weinberg (2009), las ventajas de utilizar este medio
de contacto radican en el bajo costo que tienen en comparacion con los medios
tradicionales, también permiten una mejor segmentacion de los mercados en funcion de
los perfiles de los usuarios y ofrecen la facilidad de obtener una retroalimentacion por
parte de los consumidores.

NO es necesario ser una gran empresa para sacar partido de las redes sociales. Las
PYyME’S tienen en las redes sociales plataformas utiles para dar a conocer sus
productos y permanecer en contacto directo con sus clientes y su publico objetivo a
nivel global. El costo para trabajar con redes sociales es sumamente reducido, por lo
gue con una minima inversibn se pueden conseguir resultados o6ptimos (Castello,
2010).

Es recomendable tener una persona pendiente de lo que sucede en las redes sociales.
En las PyME'S varios empleados pueden compartir esta tarea si se los ilustra
previamente sobre el funcionamiento basico de las redes sociales en las que tenga

presencia la empresa. No esta de mas la creacion de una guia para redes sociales.

Una PyME puede entrar en contacto directo con los clientes a través de redes sociales
como Facebook, o Twitter, conocer opiniones y medir tendencias de mercado para
delimitar cuéles seran los productos de mas éxito, resolver cuestiones y dudas al mas
puro estilo de atencién al cliente, crear una comunidad virtual en torno a una marca
determinada, informar sobre novedades llegadas al punto de venta, etc. (Celaya, 2008).
Las posibilidades son muchas y esto representa una oportunidad Unica para las PyME’s
que sin las herramientas de la sociedad de la informacion no podrian plantearse
competir en el mercado global y social. Castell6 (2010), sugiere los siguientes tips para

PyME’s en redes sociales:
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1. Identifique su publico Objetivo. Lo primero que se debe hacer es descubrir cuales
son las redes sociales que suelen utilizar, de esta forma sabras las que te convienen

s

mas.

2. ldentifiqgue su actividad. Si su actividad es comercial, abra una pagina profesional
en Facebook, puede ser una gran forma de promocionar un negocio comercial, de
servicios o0 de cualquier rubro. También existe la posibilidad de abrir una pagina de su
empresa en redes como Facebook o LinkedIn. En caso de que su actividad sea mas
bien social, decidase por un grupo que, a diferencia de las paginas, son mas abiertos al

dialogo.

3. Interactle con sus clientes. Lo ideal es subir imdgenes de los nuevos productos,
anunciar ofertas y sobre todo, prestar atencion a lo que dice el publico; contestar los

mensajes y comentarios, tratando de resolver problemas.

4. Actualice la agenda de contactos. Si mantiene sus redes sociales organizadas y
actualizadas podra acceder a ellas en cualquier lugar donde tenga ingreso a Internet,

aun sin llevar su computadora.

5. Entregue exclusividad a las redes sociales. Las redes sociales no son
secundarias, sino que son una prolongacion real de su negocio y un canal muy
beneficioso. Es por esto que entregar promociones exclusivas para sus seguidores

aumentara su popularidad entre los clientes.

6. Utilice todas las herramientas. Se trata de herramientas gratis, faciles de usar y
accesibles para cualquier usuario que esté conectado a las redes sociales. Por ejemplo,

puede utilizar los calendarios de eventos para dar a conocer campafias u ofertas.
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7. Acepte criticas. Las redes sociales son muy vivas, por lo que los usuarios pueden y
deben opinar de todo al momento. Es por esto que se debe tolerar las criticas,

encararlas con todo respeto y proponer una solucion.

8. No se convierta en Spamer. Esto quiere decir que no debe enviar mensajes de
publicidad en masa, pues las redes sociales sirven para promocionar su empresa con

estilo, sin caer en el lado oscuro de la masividad.

Boyd y Ellison (2008), mencionan que este es el momento oportuno para que las
PyME’s utilicen las redes sociales, porque cada vez son mas los usuarios que se
registran y pasan mayor tiempo navegando en ellas. Y si ellos estan alli entonces las
empresas también deben estarlo. Hay que resaltar que algunas empresas ya estan
utilizando con efectividad las redes sociales:

» Publicando sus productos con fotos,

» Mostrando archivos multimedia de publicidad

» Creando foros para conocer las opiniones de sus clientes y asi fortalecer sus
debilidades

» Creando grupos de interés clasificados por lineas de sus productos

» Creando blogs de promociones y publicidad.

» También se utilizan las redes sociales para hacer reservas en restaurantes, hoteles y
tours, haciendo contactos de e-commerce de nivel B2C (empresa a cliente) y B2B

(empresa a empresa).

Por lo tanto, el uso de las redes sociales puede medir el impacto de las ventas cuando
se lanzan promociones o eventos, el nivel de clientes aumenta, publicando en las redes
sociales las fotos de sus clientes que estan satisfechos con la atencién brindada, siendo

una publicidad con efecto multiplicador de los clientes que efectivamente por intermedio
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de las redes aseveran haber sido atendidos muy bien, esto se traduce en publicidad de
“boca a boca” (Bernoff y Li, 2008).

Muchas empresas grandes hacen encuestas a sus clientes por intermedio de las redes
sociales investigando los gustos de sus clientes y lo mas importante de todo esto es
que el costo de utilizar las redes sociales es cero. Para mantenerla actualizada solo se
necesita un poco de tiempo y un personal que dé mantenimiento a la red social y al

perfil respectivo (Rosales, 2010).

Las redes sociales actian como vendedores en un negocio y lo mas importante es que
puede llevar a la empresa a niveles insospechados de rentabilidad. Sin embargo, la
falta de conocimiento del uso de las redes sociales de la mayoria de las Pymes hace
gue no utilicen las redes sociales para crear ventaja competitiva en sus negocios (Belch
y Belch, 2005).

3. Objetivo General
El objetivo principal de este trabajo es dar a conocer los avances de la investigacion en
referencia al uso e impacto de las redes sociales en la estrategia de marketing de las

PyME’s de Hermosillo, Sonora.

4. Problemética

El mercado actual se caracteriza por la ferocidad de la competencia y la necesidad de
adaptarse a un ritmo vertiginoso a los cambios que se producen cada dia. En un
entorno como este, en un mercado globalizado, donde cada vez se impone mas la
Filosofia 2.0 para generar competitividad, basada en el acercamiento a nuestra clientela
potencial y existente y en la adaptacion de nuestros procesos a sus demandas, la
implantacion del uso de las redes sociales en la estrategia de marketing se convierte en

un elemento clave para el éxito de las empresas. Su desarrollo, cada vez mas
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avanzado, permite ya aplicarlas a la practica de la gestidbn empresarial y conseguir, a

través de un uso apropiado, una mayor eficiencia en los negocios.

Respecto a las capacidades de marketing y la competitividad empresarial, en la
orientacién al Mercado es determinante en el desarrollo de las organizaciones. Por este
motivo es imprescindible conocer cuales son las capacidades de marketing en las
PyME’s, de cara a poder impulsar las bases comerciales de su posicion de ventaja
sostenible y favorecer su estabilidad y solidez. Santos, Sanzo, Grcia y Trespalacios
(2008), sefalan que las capacidades de marketing son procesos complejos mediante
los que se combinan el conocimiento de Mercado y los recursos organizativos para

generar valor afiadido.

Por ello, la importancia de desarrollar una estrategia empresarial digital competitiva es
cada vez mayor. Actualmente, el entorno cambia muy rapido y las nuevas tecnologias
cada vez influyen mas en la gestibn de las empresas. Todas las organizaciones
necesitan tener claro cual es la razén de ser de su empresa en el actual la atencién en
el mercado globalizado y adénde quiere llegar, cuando, cobmo y con qué recursos
técnicos, humanos y econémicos lograrlo.

En vista de la situacion antes descrita, se plantean las siguientes interrogantes:
¢,Cuenta con un sitio web? ¢Utiliza la empresa las redes sociales? ¢Son las redes
sociales una estrategia de marketing? ¢Cuales son los principales beneficios que
obtiene de las redes sociales para la creacién o mejora de estrategias de marketing?

Por lo antes sefalado, el planteamiento del problema es realizar un analisis detallado
del uso e impacto de las redes sociales en la estrategia de marketing dentro de las
PyME’s del sector manufacturero afiliadas a CANACINTRA en Hermosillo, Sonora que
sea presentado posteriormente a estos negocios para que les permita adoptar de forma

adecuada estas herramientas para sacar sus compromisos actuales y/o emprender
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nuevos proyectos y poder enfrentar la competitividad del mercado logrando de esta

manera el impulso econémico de México.

5. Justificacion

En las decisiones de marketing, las redes sociales suministran el acceso a una
importante cantidad de informacion, facilitando la creacion de conocimiento estratégico
sobre el consumidor que simplifica el proceso de toma de decision. Asi, tal y como
Prassad et al, (2001), sugieren que las TIC s y el uso de las redes sociales suministran
a la empresa la extraordinaria capacidad de identificar y definir de forma precisas
segmentos de consumidores, y establecer estrategias de marketing y comunicacion

totalmente adaptadas a sus necesidades y requerimientos.

Segun Solis (2009), Facebook, MySpace y Twitter son algunas de las redes sociales
gue han transformado el régimen y las practicas mercadoldgicas, especificamente hacia
las personas, en una oportunidad de que las empresas puedan compenetrarse e
interactuar con los usuarios bajo las reglas de estos ultimos. Esta transformacion se
estd manifestando como una obsesion para el manejo de marcas, la publicidad y el
marketing viral por parte de muchas empresas, también una obsesién para los expertos

en comunicacion y los profesionales a nivel mundial.

La facilidad de participacion de la Web social, pero sobretodo su gratuidad, han hecho
que el consumidor se haya convertido en el principal protagonista de la red. Empresas
como Sainsbury’s, IBM, DELL, Deloitte, Cartier, Bankinter y BBVA, entre otros, utilizan
las nuevas tecnologias sociales para mejorar la atencion al cliente, gestionar el
conocimiento interno, buscar nuevos socios o potenciales candidatos. Es asi que las
empresas deben de analizar el papel que juegan las redes sociales en su estrategia de

posicionamiento (Celaya, 2008).
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En definitiva, lo que se busca con este trabajo de investigacién, es dar a conocer a la
PyME la importancia del uso de las redes sociales en la estrategia de marketing con la
finalidad es dar una vision general de las posibilidades de ayudar a las PyME’'S a
evolucionar la vision que se tiene de las redes sociales y la necesidad de integrarlas en
la estrategia competitiva de sus negocios, por medio de una estrategia de marketing
dirigida hacia segmentos mas especificos y de la creacion de relaciones a largo plazo

con clientes y proveedores.

6. Disefio de la investigacion

6.1 Método, técnica e instrumento. Se establecieron objetivos del estudio, basandose
en la informacion que era necesaria para establecer el uso e impacto de las redes
sociales en la estrategia de marketing en las PyME"s de Hermosillo, Sonora. El enfoque
de la investigacion es cuantitativo, descriptivo y transversal, ya que el propdsito de la
investigacion es realizar una propuesta para la implementacién de estrategias en el uso
de las redes sociales dentro de los sistemas de informacion de las PyME’s, y el estudio

no pretende manipular variables para analizar las consecuencias de esta accion.

Se elabor6 el formato de la encuesta apoyada por un cuestionario de 15 reactivos. El
universo seleccionado para esta investigacion esta formado por las PyME’s registradas
en el padrén de CANACINTRA, en Hermosillo, Sonora de las cuales el universo de la
poblacién son 978 empresas de las cuales 319 corresponden a pequefias y medianas
empresas del sector manufacturero, siendo esta categoria la elegida para el estudio
logrando obtener una muestra de 133 empresas que se tomaron como objetivo de

investigacion, elegida bajo la siguiente formula:
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n= Npq = (72)(0.5*0.5) = 133
(E/Z)? (N-1) + pq (0.06/1.65)? (72-1) + (0.05) (0.05)

Donde:

n = Tamafo de la muestra
N = Tamafo del universo

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso
E = Error de estimacion

Z = Nivel de confianza

Por lo tanto, para lograr un nivel de confianza del 90% y considerando un error de
estimacion del 6%, el tamafio de la muestra debe ser de 133 encuestas. Se decidié
hacer las encuestas en forma personal para poder obtener la informacion de manera
mas directa y que el estudio fuera confiable. Se encuesto6 a los duefios de las empresas
o los gerentes. La tabulacion se efectué de forma manual, revisando cada una de las
encuestas, cuantificando las respuestas donde habia varias opciones y unificando las
respuestas en las preguntas que no tenian respuestas cerradas. Para cada una de las
preguntas se realiz6 un cuadro con la presentacion de los datos, tomando como base
esos cuadros se realizaron las gréficas. Gracias a la representacion de grafica se cred

para cada una de las preguntas su interpretacion y analisis.
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7. Resultados
Basados en el objetivo central de esta investigacion, se presentan a continuacion los
avances mas relevantes que se tienen hasta este momento. Los cuadros y graficas que

aqui se muestran, resultan de la aplicacion de los cuestionarios.

1. Uso al dia de las nuewvas tecnologias

3% 8%

m 4. Ninguna
m2 Una
3. Dos

m4. Tres

mS5. Cuatro o mas

Fuente: Elaboracion propia.

Con base en los resultados de la investigacion, en la Gréfica 1 se muestra que el 48%
de las empresas analizadas utilizan las nuevas tecnologias cuatro o mas veces al dia,
el 24% hace usa 3 veces al dia, el 17% lo hace dos veces al dia, un 8% lo hace una vez

al menos y solo un 3% no lo hace ninguna vez.

2. cUtiliza redes sociales como estrategia de marketing™?

4% 3%

m 1. Siempre

m 2 Casi siempre
3. Algunas Veces

m 4. Casi nunca

= S. Nunca

Fuente: Elaboracion propia.

La Gréfica 2 muestra que el 56% de las PyME’s analizadas utiliza siempre las redes

sociales como estrategia de marketing.
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3. Principales beneficios en las actividades de la empresa a
través de de las redes sociales

= 1. Métodos y técnicas de organizacion
=2 Métodos y técnicas de direccion

3. Técnicas para la toma de
decisiones

m 4. Métodos y técnicas para manejo de
personal

= 5. Métodos y técnicas para el manejo
de la informacién

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Grafica 3, muestra que el 40% hace uso de métodos y
técnicas para el manejo de la informacién para la competitividad de la empresa, el 23%
usa métodos y técnicas para el manejo de personal, el 16% usa métodos y técnicas de
direccidn, el 13% lo usa para métodos y técnicas de organizacion y un 8% lo hace para

técnicas para la toma de decisiones.

4. ; Importancia de la informacion obtenida en las redes sociales
dentro de las estrategias de marketing?

% 6%
2% ©7% 13%

m1. Muy grande
-‘ _ m 2 Grande
3. Regular
61% m4. Baja
=5, Ninguna

Fuente: Elaboracién propia.

Los resultados de la Grafica 4, muestran que el 61% considera que la importancia de la
informacion obtenida a través de las redes sociales es en la aplicacion de métodos y

técnicas de direccion de marketing es regular.
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5. é¢Cuales son los procesos del negocio que requiere con
frecuencia estrategia administrativa?

5% 5%

= 1. Ventas
m 2. Produccion

3. Recursos Humanos
m 4. Finanzas

=5 nc/ns

Fuente: Elaboracion propia.

La Grafica 5, refleja la opinion vertida por los empresarios acerca de los procesos de
control y recopilacién de informacion para el uso de estrategia administrativa y toma de
decisiones. El 45% considera que es en ventas donde se requiere con frecuencia mayor
uso de informacion y un 35% menciona que en produccion.

6. Tiene acceso a internet dentro de la empresa y conoce
las necesidades de su uso o alguna otra techologia en su
giro.

m 1. Si

m2 No

3. nc/ins

Fuente: Elaboracion Propia.

La Grafica 6 permite apreciar el grado en que las empresas han invertido en internet. El
80% tiene acceso a internet dentro de la empresa y conoce las necesidades del su uso
o alguna tecnologia en su giro.



Afio 7, Nim. 19 (Julio- diciembre 2014)

Revista de Investigacion
Académica sin Frontera

saber de mis hijo

“E 5. s hijos
hard mi grandeza”

7. Usos comerciales que le da el uso de las redes sociales

m 1. Adquirir bienes y servicios

m 2. Enviar e-mails con promociones
= 3. Para vender bienes y servicios
m 4. Para relacionarse con clientes y

proveedores
= 5. nc/ns

Fuente: Elaboracion propia.

Con esta la Gréfica 7, se puede apreciar que el uso de las redes sociales viene
estrechamente ligado con el tamafio y el crecimiento de la empresa. El 60% hace uso

de las redes sociales para vender bienes y servicios.

8. sCuenta con un sitio web™?

5%

m 1. Si

m2 No

m 3. Proximamente
m 4. nc/ns

Fuente: Elaboracion propia.

En los resultados de la Grafica 8, se resume que la mayoria de las PyME’'s
cuentan con un sitio web, lo que no necesariamente implica que saben aprovecharlo al
maximo, en contraste a esto, Unicamente el 10% restante tienen pensado acceder a

esta tecnologia proximamente.
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7.1 Lainformacidn siguiente es solo para las empresas que cuentan sitio Web

9. Proposito del sitio web en la estrategia de marketing (se
/00/0 eligen hasta 2 opciones)

m 1. Tener presencia en internet

m 2 Contar con catalogo en linea de
productos
3. Tener un Médulo de atencidon para
clientes y proveedores

m4. ncins

Fuente: Elaboracién propia.

Como podemos observar en la Grafica 9, la mayoria de las empresas se inclinan por
hacer de internet una estrategia de marketing para adquirir presencia dentro de ésta
nueva economia digital, en contraste, la atencion a clientes viene dada en un menor
grado con un 20% de representatividad en nuestra muestra. La atencion a clientes
viene a ser para el marketing digital un pilar esencial para poder llevar a cabo una

estrategia exitosa.

10. Estrategias de marketing por medio de las redes sociales

0%

m1. Si
m2 No

3. Proximamente

20%

=4, nc/ns

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados de la Grafica 10, dejan ver claramente, que existe una gran diferencia
entre quienes realizan estrategias de marketing por medio de las redes sociales y
quienes no, es decir, las empresas no confian del todo en la seguridad que este medio
proporciona, en otras palabras hay inseguridad e inhibiciébn. Sin embargo, si tomamos

en cuenta que el 20% de las empresas considera que proximamente puede llevar a
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cabo este tipo de actividades la situacion se empata con respecto a quienes no

consideran llevar a cabo este tipo de transacciones.

11. Utilizaria las redes sociales como medio para llevar acabo labores de
marketing

0%

m1. Si
m2.No

3.Loha
pensado

Fuente: Elaboracion propia.

En los resultados que se muestran en la Grafica 11, se puede apreciar que la mayoria
de las PyME"s no llevan a cabo labores de marketing por este medio, ya que el 30%
qgue lo ha pensado sumado a quien no ha realizado estas operaciones nos dan un total
del 70%, con lo que se resume que las labores de marketing son casi desconocidas
dentro de la PyME.

8. Conclusiones e implicaciones sociales y empresariales

La supervivencia en éste mundo globalizado exige una gran inversion en innovaciones
tecnoldgicas, capacitacion y nuevos procesos administrativos. Nos encontramos en un
mundo que genera nuevos productos, mercados y oportunidades de negocio a cada
instante, y sera solo por medio de la inversion en innovaciones tecnolégicas que la
pequefia y mediana empresa pueda hacer frente a los retos que esta nueva economia

trae consigo.

Empero, como hemos visto en los avances de esta investigacion, la PyME no se
encuentra con una oportunidad real de integrar los avances de primera clase, ya que

sus limitaciones econémicas, desafortunadamente, asi lo dictan. Existe una urgente
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necesidad por parte de las PyME's en el uso de las nuevas tecnologias y el
aprovechamiento de técnicas como las redes sociales, sin embargo el retraso
tecnoldgico, la resistencia al cambio y el desconocimiento de materias como los planes
de marketing, las nuevas tendencias tecnolégicas y un entorno competitivo y agresivo
de los mercados, impiden que la PyME pueda desarrollarse y cumplir con un ciclo de
vida mayor a los cinco afos, a pesar de los esfuerzos e iniciativa de los gobiernos
federales y locales.

Las PyME’s no aprovechan las redes sociales y el uso de internet en general para
mejorar sus procesos. Hoy en dia, que nos encontramos en la era de la tecnologia, las
redes sociales representa una solucion para una parte del problema y el éxito o fracaso
de su puesta en marcha depende en gran medida de la habilidad de cada empresa para
acoplarse a los medios virtuales. Es por eso, que las PyME’S tienen que hacerse de la
creatividad y de la innovacion a lo largo y ancho de la organizacién, ya que esta puede
surgir en cualquiera de sus areas, pero no soOlo eso, sino que tiene que dirigir sus
estrategias de marketing hacia la mejora de productos, procesos e incorporarlos al
modelo de negocios. Sin embargo, habria que recalcar de igual forma, que hasta que
no se supere esta etapa de gran estancamiento, obviamente en materia de innovacion,
la pequefia empresa desaparecera o simplemente sobrevivira sin ninguna expectativa

de crecimiento.

El empresario PyME debe atender la premisa de que la innovacion tecnologica debe
conformar una variable de naturaleza simbiotica con la empresa, es decir, conjugar una
ecuacion que la lleve a alcanzar la ventaja competitiva y comprender que resulta
imprescindible para la empresa. También encontramos, que el rechazo hacia la
innovacion por parte de este tipo de empresas, se debe basicamente a que muchas de
ellas se enfocan a resolver y plantear estrategias destinadas a la supervivencia de la

empresa, perdiendo por completo la vision estratégico
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A modo de conclusién podemos decir que el uso de las redes sociales en la estrategia
de marketing hace que la empresa sea mas innovadora en producto, estando la
innovacion totalmente adaptada a las necesidades del mercado, por cuanto se basa en
el uso de informacion del mercado, y haciendo que la misma presente un menor riesgo

tecnoldgico, estratégico y de marketing para la empresa.

Con base en lo anterior, es necesario que el empresario PyME adopte las redes
sociales dentro de la estrategia de marketing para que de esta manera, pueda lograr

competitividad que le permita situarse y mantenerse en el mercado al que pertenecen.
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