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1. lntroducción.

Los conceptos de la administración moderna se basan en procesos

estructurados de planeación, dirección y control que se deben aplicar en

grandes, medianas y pequeñas empresas. Las cifras referentes a la

creación de empresa en Colombia, indican que el 99.9% la representan

pequeñas y medianas empresas (PYMES), de las cuales el 50%

sobreviven el primer año y solo el 20% el tercer año. Sin embargo

durante los últimos 5 años el crecimiento de las PYMES ha sido tan

significativo, que corresponde al 640/o del empleo en el país y participan

en el 96.40/o de la industria. El 95% de estas empresas son constituidas

con patrimonio familiar, y después de un corto tiempo al no encontrar los

resultados financieros esperados, deciden terminar con su proyecto.

(Revista Dinero, 201 5).

Como lo indica la investigación adelantada por Docentes de la Universidad

EAN, la baja importancia que dan la PYMES a la innovación y al conocimiento,

es una de las mayores a causas por las que fallan. (AcopiValle, 2016)

otra investigación realizada por la Asociación de PYMES de colombia -

ASOPYMES- identifica 5 causas por las cuales fracasa este modelo de

negocio en nuestro país: (Asociacion de PYMES de Colombia,2012)

1. Falta de competencia de los administradores

2. "Glamour" o emoción al inicio del negocio.

3. Falta de controles adecuados.

4. Falta de capital suficiente.

5. Falta de identificación correcta del riesgo.



Aleiandro Schnarch, es uno de los autores más respetados de Marketing

en América Latina, e indica "en la literatura se confunde negociante,

comerciante, empresario, y emprendedor....en nuestros países hay más

negociantes que emprendedores...... incluso en ocasiones se cae en el error

de pensar que saber cómo funciona un negocio es suficiente para conseguir

que un empresa funcione". (Estrategias de Marketing, 2013)

Desde mi punto de vista el identificar las causas y los factores que inciden

en el fracaso de una PYMES no es tan sencillo ya que interactúan

componentes internos y externos al negocio, pero el objetivo principal del

presente ensayo es identificar las estrategias que una PYME puede aplicar

desde el proceso de mercadeo y ventas, como herramienta efectiva para lograr

el posicionamiento, la estabilidad, la participación y sobrevivencia en el

mercado colombiano. Como objetivos específicos, el identificar las variables

internas y externas que afectan la implementación del plan de mercadeo y

ventas, durante el proceso administrativo, productivo y de cara al cliente. De

igual forma brindar información a los propietarios de PYMES, de los beneficios

de realizar un efectivo plan del mercadeo y ventas acorde a la estructura

organizacional de la empresa.



' 2. Justificación.

Al momento de la creación de una PYMES el propietario analiza los

siguientes aspectos: una oportunidad personal de crecimiento y desarrollo

económico, la búsqueda de estabilidad empresarial o familiar y el

anhelando sueño de ser independiente. Durante dicho proceso estas

empresas han forjado grandes éxitos como lamentables fracasos.

Las estadísticas mencionadas en la introducción del ensayo, señalan

que a pesar del crecimiento de las PYMES a un ritmo importante y

representar el mayor número de empresas constituidas en Colombia, en

la generalidad de los casos los resultados no son los esperados y es allí

donde el área de mercadeo y ventas puede apalancar la sostenibilidad del

negocio, donde "el cliente colombiano" ha adquirido un mayor poder de

compra siendo cada vez más versado y conocedor de los productos,

comparando ventajas en calidad, oportunidad y precio, gracias a las

facilidades que brindan las tecnología y la capacidad de poder viajar y

conocer,

3. Metodología.

con el ánimo de cumplir con los objetivos propuestos, la metodología a

implementar en el presente ensayo se oasa en el modelo investigativo,

recuperando información de diversos autores que han profundizado y

escrito sobre el tema, lograr comparar sus argumentos y buscar

elementos en común para sustentar mis ideas.



Aplicar los conocimientos adquiridos en el Diplomado de Mercadeo y

Ventas, y lograr implementar estrategias que permitan el desarrollo

sostenible del negocio, apalancado por un efectivo análisis.

4. Reseña Histórica.

Las PYMES provienen de dos tipos de empresas denominadas

inicialmente "pomes". El primer grupo lo conformaban empresas

estructuradas formalmente con el ánimo de generar utilidades,

caracterizadas por un propietario y unos empleados que recibían una

remuneración. El otro grupo de empresas era el constituido de origen

familiar donde la única importancia era sobrevivir y permitir se cubrieran

los gastos básicos de funcionamiento.

A finales de los años 70 se produjo el cierre de por lo menos 500

grandes empresas en los Estados Unídos, debido al cambio de modelo

neoliberal que la nación americana decide adoptar, clausurando grandes

empresas en tamaño y estructuras de personal, las cuales generaban

altísimos costos de funcionamiento y de producción, ocasionando la

pérdida de mercado internacional en un mundo que migraba hacia la

competitividad y globalización. (eumed.net, 201 6)

Esta situación genero la creación de pequeñas y medianas empresas

con estructuras organizacionales más sencillas pero con mayor capacidad

de innovación y cambio.

En Colombia, la apertura económica a mediados de los años g0

permitió el crecimiento de las importaciones y la llegada de compañías

multinacionales, creando desequilibrio con la producción nacional y



ocasionando el cierre o fusión de algunas de nuestras grandes

empresas.

A partir del año 2.000 con la reglamentación de la Ley 590 y sus

modificaciones (Ley 905 de 2004) conocida como la Ley Mini pymes, el

sector empresarial en colombia se clasificó en micro, pequeña, mediana

y gran empresa. El termino PYME hace referencia al grupo de empresas

pequeñas y medianas con activos totales superiores a 500 SMMLV y

hasta 30.000 SMMLV. (Ministerio de comercio lndustria y Turismo, 2016)

GLASIFICACION DE LAS PYMES EN COLOMBIA

lmagen 2. (Ministerio de comercio lndustria y Turismo, zot¿; g-dncoldexl

MICROEMPRESA Planta de personal no

superior a 10

trabajadores

Activo totales menor

a quinientos (500)

salarios mínimos

mensuales legales

vigentes.

PEQUEÑA

EMPRESA

Planta de personal

entre once (1 1) y

cincuenta (50)

trabajadores

Activo totales entre

quinientos uno (501)y

menos de cinco mil

(5.000) salarios mínimos

mensuales legales

vigentes.

MEDIANA EMPRESA

Planta de personal

entre cíncuenta y uno

(51) y doscientos (200)

trabajadores

Activo totales entre

cinco mil uno (5.001) y a

treinta mil(30.000)

salarios mínimos

mensuales legales

vigentes.



5. Desanollo.

Durante los últimos años las PYMES, (como las grandes empresas),

se han visto afectadas por la desaceleración en el gasto de consumo en

los hogares colombianos, lo cual genera dificultad en la sostenibilidad de

las empresas. (ElTiempo, 2016)

Al igual se han presentado cierres de varias multinacionales

ocasionando desempleo en las zonas de influencia donde se encontraban

sus plantas de producción (Boletin Bussines Col, 2010).

MULTINACIONALES CERRADAS EN COLoÍI,IBIA EN Los ULTIMoS s nÑos

Chiclets Adams Cerró en el 2.015

CCA Compañía Colombiana

Automotriz - MMDA

Cerró en el 2.014

Bayer (Valle del Cauca) Ceró en e|2,013

Michelin (Cali y Bogotá) Cerró en el 2.013

Kraft Foods Colombia Cerró en el 2.011

lmagen 1. (Revista Dinero, 2015)

Dichos cienes se deben a diversas variables. Una causa es la re ubicación

de las plantas de producción en países que cuenta con mayores economías de

escala, menores costos de producción, mayor competitividad regional como

México. otra causa es el cierre paulatino del mercado con Venezuela y

Ecuador. Nuestro país se puede volver poco atractivo para la inversión

extranjera debido principalmente a la alta carga tributaria lo cual le genera

pérdida de competitividad a nivel regional.



6. Mercadeo y Ventas.

El empresario y emprendedor colombiano no cuenta con un departamento

de mercadeo y ventas definido, debido a los costos asociados que esto genera

o lo consideran como un gasto inritil, razón por la cual la solución más rápida

y sencilla es asumir dicho rol, pedir consejo a un familiar o amigo cercano,

quienes generalmente no cuentan con la capacitación necesaria o la

competencia adecuada para apalancar su negocio.

El propietario de una PYME basa su plan de mercadeo y ventas en las

propias ideas y experiencias de vida focalizando el mayor esfuerzo eñ el

desarrollo del producto pero no en cómo venderlo.

Las Pymes conocen perfectamente como producir, están al tanto de sus

costos directos, gastos fijos pero no les es claro cómo vender y es evidente la

falta de orientación hacia el mercadeo.

Ante la actual situación económica, el propietario de una PYME vive el día a

día, reaccionando frente inconvenientes operativos o buscando flujos de caja

para apalancar sus compromisos financieros, y no tiene el tiempo ni el

conocimiento para planear su plan de mercadeo a mediano y largo plazo y

construir una marca a futuro
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7. Estrategias de Mercadeo y Ventas,

7.1. Durante el proceso administrativo.

Propuesta de valor: Es necesario que la empresa formule una propuesta de

valor que materialice y articule las estrategias que utiliza para lograr la

satisfacción de sus clientes.

Debe ser sencilla y cercana a sus consumidores internos y externos

generando diferenciación con la competencia y proponiendo soluciones

básicas.

Articulación entre la Misión y Visión: Debe existir una articulación efectiva

entre la Misión y Visión de la empresa, generando cohesión entre el motivo de

ser la empresa (Misión) y su proyección a mediano y largo plazo (Visión), pero

enmarcadas dentro del producto o servicio que se ofrece al cliente.

Marca y logotipo de la empresa: Es necesario contar con un logotipo y

marca de la empresa de fácil recordación por parte de los clientes. Si

revisamos, dentro de las empresas creadas en último año, muy pocas tienen

esta estrategia publicitaria que busca generar memoria y fidelización de su

producto ante sus consumidores.

El producto no se vende solo, es necesario el mercadeo y ras ventas,

Las PYMES deben tener la plena necesidad de contar con un profesional

competente que desarrolle las estrategias de mercadeo y ventas, y deben

contar con un plan de marketing a mediano y largo plazo.
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7.2. Durante el proceso productivo.

Tener capacidad de producción o cobertura de servicio: Dentro del

desarrollo del producto o servicio, se debe propender por cumplir con la

promesa de valor que se ofrece a los clientes en oportunidad, cantidad, calidad

y precio.

Gumplir con las garantías: Se debe ser transparente con el cumplimiento

de las garantías del producto o servicio que se ofrecen. Garantías de producto

correspondiente a ingredientes y cumplimientos de normas. Garantías de

servicio correspondientes a horarios, oportunidad y calidad. ,

7.3. De cara al cliente.

Gomunicación efectiva con el cliente: El cliente colombiano actual

necesita una respuesta efectiva a sus sugerencias, reclamos o quejas, En caso

de no existir feed back rápido y oportuno, el cliente deduce que sus opiniones

no son tenidas en cuenta y simplemente busca un proveedor que cumpla sus

expectativas.

Es necesario preguntar a sus clientes que, como, cuando y donde?

Mantener una estrecha relación con los clientes para revisar sus necesidades.

Flexibilidad y condición al cambio: En la actualidad los negocios giran en

torno a una economía globalizada y nuestro país importa cada vez más

productos de consumo básico. El cambiar y ser flexibles es una factor

determinante para la supervivencia de las empresas, el que piensa pierde. El

empresario debe estar informado y actualizado en temas tecnológicos y legales

para apalancar rápidamente su negocio.
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Establecer metas cuantificables: Lo que no se mide, no se controla. Es

necesario implementar unos indicadores sencillos que cuantifiquen la

satisfacción de sus clientes, así como una sencilla base de datos que clasifique

y organice la información de los compradores. Es imperioso analizar fechas de

solicitud, cuantías de solitud, tiempos de entrega, plazos de pago, etc. No

siempre el cliente que más compra es el más rentable para el negocio, se

deben revisar los plazos de pago, para garantizar un flujo de caja efectivo para

la empresa.

lmplementar estrategias de promoción: Los empresarios de las PYMES

no consideran necesario invertir publicidad y promoción "mi producto se vende

solo", o solo pautan en internet descuidando otros medios impresos y de fácil

acceso a los clientes.

Aportar valor: La consigna correcta debe ser "aportar valor para

satisfacer a mis clientes", de acuerdo a la propuesta de valor formulada

desde la estructura organizacionalde la empresa. (Revista smart up, 2015)

Ofrecer Marketing Digital: Es necesario incluir dentro de las estrategias, el

marketing digital como una de las herramientas para lograr comunicación más

rápida y llegar a mayor cantidad de clientes. (camara de comercio de

Medellin, 2A15)

r' Cloud computing o computación en la nube.

r' Análisis de negocios.

{ Redes Sociales.

./ lnternet
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8. Ventajas competitivas.

El aplicar de una forma adecuada y consistente las estrategias de mercadeo

y ventas, aporta un resultado financiero positivo acorde al plan de ventas que

se implemente, ya sea a mediano o largo plazo ajustando los esfuerzos

iniciales con una visión de futuro. (Roberto Espinosa, 2015)

Las PYMES pueden aprovechar las fortalezas de contar con un plan de

mercadeo estructurado y competir con las grandes empresas, sacando

ventajas en los siguientes aspectos:

Trato preferente. Las PYMES por su estructura organizacionat sencilla

logran estar muy cerca a sus clientes. Mientras más conozcan los clientes,

mayor oportunidad se tendrá de brindarles felicidad, con respuestas rápidas y

eficaces.

Flexibilidad a los cambios. Las PYMES tienen la capacidad de cambiar

rápidamente dadas las condiciones variantes de los mercados, ajustando las

características de sus productos o servicios rápidamente y generando

soluciones a sus clientes.

Gapacidad de innovación. Las PYMES acordes a su plan de mercadeo y

ventas y el conocimiento de su nicho de mercado, puede innovar sin tener

grandes riesgos económicos y organizacionales.

Ganales directos para manejo de quejas y reclamos. Las pyMES ofrecen

una comunicación sencilla y personalizada con sus clientes y brindando una

respuesta más oportuna.
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Cualquier cliente es importante. Dadas la característica y portafolio de

clientes que manejan las PYMES, cualquier cliente es importante y debe

hacerse el mayor esfuerzo para su retención y satisfacción, basándose en

confianza y amistad.

Productos o servicios de alta calidad. La PYMES, al conocer de cerca a

sus clientes garantizan productos y servicios de alta calidad para mantener su

posición en el mercado.
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L Conclusiones.

Dar a conocer las estrategias de mercadeo y ventas generando la

importancia necesaria al proceso administrativo y lograr la articulación es

fundamental para el sostenimiento del negocio.

Articular la misión y visión de la empresa, con los planes de mercadeo y

ventas es ideal para la cohesión de la estructura organizacional y desarrollo de

la empresa.

Establecer encuestas de satisfacción al usuario, son prioridad para medir el

grado de aceptación del producto o servicio.

Aficular la estructura organizacional con el plan de mercadeo, es clave para

la armonización de los proyectos a corto, mediano y prolongado plazo.

Controlar el negocio mediante indicadores sencillos, son vitales para tomar

decisiones, desde el enfoque de la necesidad del cliente.

Fortalecer las ventajas competitivas de una PYME con respecto a las

grandes empresas, aprovechando la cercanía que se tiene con los clientes

utilizando el área de mercadeo y ventas como fuente de información.

Brindar a los propietario de PYMES elementos muy sencillos para identificar

Ias causas por las cuales no genera un efectivo plan de mercadeo y ventas.

Aprovechar las herramientas tecnológicas con que actualmente se cuentan

es necesario para fidelizar clientes y extender los servicios.
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lnvertir en innovación, cambio y conocimiento es fundamental para

mantenerse en éI'mercado, aprovechando las ventajas competitivas de las

PYMES de podér acomodarse a las necesidades del cliente.
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