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Resumen

Las nuevas tendencias en el mercado cambian
mucho las técnicas de innovaciones y marketing en
la actividad de las Pymes; en la economia de hoy, las
Pymes necesitan innovar constantemente para ser
competitivas y crecer en el mercado. El objetivo de
este articulo es mostrar la importancia de las
innovaciones y el vinculo entre innovaciones y
marketing en una Pyme. A continuacion, se presenta
la actividad de una empresa-ejemplo, una Pyme que
aposto a una idea innovadora vy, a través de buenas
practicas y estrategias de marketing, logré crecer de
manera considerable y posicionarse en el mercado
nacional e internacional. En el articulo, se reflexiona
sobre las técnicas de marketing que ayudan a las
innovaciones a tener éxito en el mercado vy, de igual
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manera, se llega a la conclusion de que una empresa
es exitosa cuando innova constantemente y tiene
bien definidas sus estrategias y acciones de
marketing.
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Abstract

The new tendencies in the market change a lot the
marketing and innovation techniques in the activity
of the SME. In today's economy, SME need to
constantly innovate to be competitive and grow in
the market. This article’s aim is to show the
importance of innovations and the link between
innovations and marketing in a SME. Then, the
activity of a company-example is also showed, it is a
SME that bet on an innovative idea and through
good practices and marketing strategies managed to
grow a lot and position itself in the national and
international market. The article reflects on the
techniques of marketing that would help innovations
to be successful in the market. In the same way, it
comes to the conclusion that a company is successful
when it constantly innovates and has its marketing
strategies and actions well defined.
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Introduccion

Actualmente, la innovacion estd muy presente en la
vida empresarial y en el desarrollo de las empresas,
lo cual la convierte en uno de los elementos clave
dentro de una compafiia; para ser competitivas en el
sector, asi como para afiadir valor a sus productos y
marcas, las empresas deben de innovar
constantemente. Las pequefias y medianas empresas
(Pymes) tienen una particular importancia dentro de
las economias nacionales, no solo por sus
aportaciones a la produccién y distribucion de bienes
y servicios, sino también por la flexibilidad que
tienen para adaptarse a los cambios tecnoldgicos,
ademas de su potencial para generar empleos. Las
Pymes, en México, constituyen el 97% del total de
empresas y generan 79% de los empleos en la
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poblacion;  asimismo, tienen ingresos  que
corresponden al 23% del producto interno bruto
(PIB) (INEGI, 2005). Las Pymes tienen una amplia
gama de giros productivos, comerciales y de
servicios; también tienden a realizar actividades
autonomas que tienen relacion con las empresas méas
grandes, lo que las hace dependientes de ellas y
minimiza sus posibilidades de desarrollo o
establecen una interdependencia. A pesar de ser una
fuente muy importante en la economia del pais, las
Pymes no cuentan con muchos de los recursos
necesarios para su pleno desarrollo.

Los procesos de innovacion deberian ser agiles, para
poder responder a las necesidades que la empresa
pueda tener. Para una buena gestion de las
estrategias de innovacion, las empresas deberian
fijarse en tres puntos importantes: primeramente,
definir un objetivo o un motivo claro para innovar;
luego, establecer un plan bien definido para llevar a
cabo la innovacion; por ultimo, visualizar la
situacion presente y futura de la empresa. El objetivo
de una innovacion es diferenciarse de la competencia
y mantener la rentabilidad de la empresa; por eso, las
innovaciones deben llegar al mercado meta y tener
también una repercusion comercial. Siendo asi, las
innovaciones estdn muy relacionadas con el
departamento de marketing de las empresas y esta
relacion se intensifica cuando el valor de la
innovacion se comunica al pablico o al consumidor.
Las empresas que agregan muchas innovaciones a su
actividad son consideradas dinamicas y modernas,
interesadas en las necesidades de los clientes; en el
sector de las Pymes en Meéxico, estas ideas son
validas, pero dependen mucho del entorno en el que
se encuentran las empresas, de la competencia y el
sector. En este articulo, se hard una investigacion de
los factores de innovacion en las Pymes, de la
actividad de marketing que llevan a cabo y qué
importancia tiene dentro del desarrollo de estas
empresas.

Las Pymes que tienen una clara estrategia de
innovacion aumentan la eficacia y la eficiencia de su
gestion de innovacién en general, especialmente si
involucran a miembros clave en el desarrollo de la
estrategia de innovacion. La evaluacion de las

competencias basicas, la identificacion de clientes
potenciales, la posibilidad de abrir nuevos segmentos
de mercado, el desarrollo de indicadores clave de
desempefio y el establecimiento de metas ayudan a
crear un buen proyecto de innovacion. Las Pymes
que tienen una comprension de su enfoque
estratégico rapidamente pueden decidir qué ideas
desarrollar como parte de una oferta innovadora, ya
que han definido las areas de foco y criterios de
rendimiento esperado. El marketing y las ventas
deberian estar involucrados en el desarrollo de la
estrategia de innovacién para crear el valor de la
nueva oferta con los clientes clave.

Algunos datos recientes del INEGI, en el sector de
las Pymes, muestran que el 25% de estas no han
relacionado sus proyectos de innovacién con la
estrategia de innovacion de la empresa, mientras que
el 12% reconoce que sus proyectos de innovacion
estdn bien relacionados con su estrategia de
innovacion. En el 50% de la muestra, la estrategia de
innovacion de la empresa es la guia de sus
productos, servicios, procesos 0 modelos de negocio,
mientras que menos del 20% afirma que sus
proyectos de innovacion estan plenamente alineados
con la estrategia de innovacion.

Dentro de la misma industria, el tiempo en que el
producto llega al mercado puede variar
significativamente. En el sector de alimentos y
bebidas, la agencia de consultoria Improve muestra
que el periodo desde el inicio del desarrollo hasta la
venta puede ir de un mes a mas de 72 meses.
Alrededor de 45% de estas empresas logra lanzar sus
nuevas ofertas en menos de 6 meses; el 35% necesita
de 6 a 12 meses; el 14%, entre 13 y 24 meses, Yy el
6% requiere mas de 24 meses.

Vinculo entre marketing e innovacion

Hay puntos clave que conectan los conceptos de
innovacion y marketing porque, para una Pyme,
muchas veces las dos partes de su funcionamiento
estdn muy conectadas para garantizar el éxito de sus
productos. Acciones importantes que deberia de
realizar una Pyme al momento de decidir innovar
son: analizar con detalle a sus clientes actuales,
definir claramente el segmento de clientes al que
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quiere dirigirse, innovar de manera constante,
adaptar los productos o servicios en funcion del
perfil de la empresa (tamafio, sector, zona
geogréfica, etcétera). Es importante, también, ofrecer
facilidades de compra de los productos de la empresa
para llegar més répido, y de manera eficiente, hacia
el consumidor, usando, por ejemplo, el e-commerce;
asi, la empresa podria ampliar su mercado incluso a
otros paises.

La importancia del marketing para la innovacién
Existen acciones de marketing que ayudarian a una
Pyme a presentarse, posicionarse, mejorar su vision
y quedarse en el mercado. Algunas de ellas serian las
gue se mencionan a continuacion.

1. Desarrollar un plan de marketing
El plan de marketing es uno de los elementos clave
en cualquier empresa. Debe contener los siguientes
elementos para poder ser eficiente al momento de
desarrollar las estrategias de la empresa:

e Presupuesto anual destinado a la campaiia.

o  Objetivos econdmicos, de la marca y del producto.

o Estudio del sector, el entorno y la competencia.

o Tiempo bien organizado, con los plazos fijados para el
cumplimiento de tareas y las acciones para cada objetivo
propuesto.

e Alcance del plan, con las tareas que se llevarian a cabo.

e Gestion, que incluye el equipo y a los profesionales
especializados que se encargaran de cada tarea, asi como
las herramientas y los medios que se utilizaran en cada
accion.

e Los clientes-objetivo a los que la empresa se dirige: es
importante definir el perfil demogréfico, el perfil psicografico
del cliente, sus necesidades concretas y sus necesidades
en cuanto a los productos o servicios que la empresa
ofrece.

e Precio y estrategias de posicionamiento: las dos estrategias
deberian llevarse a cabo en conjunto, para que el producto
tenga mas éxito en el mercado.

e Plan de distribucién: deberia de incluir como los clientes
van a comprar los productos, a través de un sitio web o de
distribuidores.

e Proyecciones financieras: incluyen toda la informacion
documentada en el plan de marketing, como gastos de
promocion, resultados esperados, nuevos clientes, ventas y
ganancias.
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e Objetivos de marketing online: de ellos dependera la
estrategia y las acciones a ejecutar para su consecucion.
Estos objetivos tienen una relacion directa con los objetivos
generales de la empresa y deben ser especificos, medibles,
factibles, realistas y encuadrados en unos plazos
razonables.

e Estrategia de marketing online: puede ayudar a asegurar
nuevos clientes y ganar ventaja competitiva. Esta estrategia
tiene cuatro componentes clave: la estrategia de palabras
clave (qué palabras optimizarian la pagina web, cual es la
audiencia objetivo, qué palabras clave esta usando la
competencia), la estrategia de SEO (estrategia de
posicionamiento en los buscadores, muestra qué acciones
ayudarian a la empresa a lograr un buen puesto en el
ranking de buscadores, para aumentar el tréfico y las
ventas), la estrategia de publicidad online y la estrategia de
redes sociales. Es muy importante para la empresa buscar,
atraer y fidelizar al publico objetivo para dirigirse de la mejor
manera hacia el cliente.

Es importante que el plan de marketing tenga las
siguientes caracteristicas:

o Realista: es necesario que los objetivos puedan cumplirse
con los recursos que la empresa tiene en el momento de
decidir lanzar un nuevo producto en el mercado.

e Objetivo: también es importante que esté basado en
informacion contrastada y veraz.

e Conciso: debe ser claro y tener informacién necesaria y
suficiente.

e Cuidadoso y técnico: debe estar elaborado por una persona
0 un equipo con ciertos conocimientos en marketing y en el
sector de actividad en que la marca va a operar.

El plan de marketing online también es muy
importante para la empresa; incluye un analisis de
situacion que se utiliza para hacer un diagnostico que
ofrezca una panoramica clara y realista del estado en
el que se encuentra la empresa. Para ello, es esencial
realizar un analisis externo que sirva de marco de
referencia, ademas de un analisis interno que audite
al detalle la presencia online de la empresa. El
analisis externo es una investigacion de los factores
que conforman el entornoy el contexto en que la
empresa desarrolla su actividad; para este anélisis, es
necesario recurrir a fuentes actualizadas como
estudios, informes, noticias y herramientas de
busqueda. Por su parte, el andlisis externo se
compone de un analisis PEST: se trata de una matriz
que identifica los factores politicos, econémicos,
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sociales y tecnologicos del macroentorno; asimismo,
hace un analisis de mercado, que es un estudio que
recoge los aspectos mas relevantes respecto del
cliente, el mercado existente y las tendencias del
mercado online. También se incluye un analisis del
entorno competitivo, que es una seleccion de una
muestra representativa de competidores. El analisis
interno incluye una auditoria web y de los canales de
comunicacion, para poder conocer bien la situacion
de la presencia online de la empresa; asimismo,
incluye una auditoria de los canales de
comunicacion, donde se presta especial atencion a
las métricas propias de los diferentes canales de
social media, como blogs, Facebook y Twitter.

2. Matriz FODA: es una metodologia de estudio
de situacion, muy utilizada en el marketing
para identificar debilidades, fortalezas,
amenazas Yy oportunidades de una empresa.
Sirve como punto de inflexién entre la fase
analitica y la estratégica, ayuda a la toma de
decisiones y a la fijacion de objetivos.

3. Ofertas y promociones: es una parte muy
importante de la estrategia de marketing; son
oportunidades especiales para conseguir
nuevos clientes y propiciar que los clientes
actuales regresen a comprar el producto de la
empresa, asi como para que se fidelicen con la
marca. Las ofertas pueden incluir muestras
gratuitas, garantias de devolucion de dinero y
descuentos. Existen varias tacticas de
promocion: anuncios  de  television,
comunicados de prensa, publicidad online y
marketing de eventos.

4. Materiales de marketing: son la herramienta
que se utiliza para promocionar el negocio de
la empresa a los clientes actuales vy
potenciales. Entre otros, se incluyen la pagina
web, folletos impresos, newsletters, tarjetas de
presentacion y catalogos.

5. Estrategia de conversion: se refieren a las
técnicas que se emplean para convertir
clientes potenciales en clientes de pago.
Pueden consistir, por ejemplo, en aumentar la
conexion con los clientes ya existentes para
promocionar la marca en nuevos mercados.

6.

10.

Alianzas: son acuerdos forjados con otras
organizaciones para ayudar a la empresa a
llegar a nuevos clientes o a fidelizar a los
clientes existentes. Las alianzas son
importantes para aumentar la confianza de los
clientes.

Estrategia de recomendaciones: la buena
opinidn y la recomendacion de los clientes ya
existentes puede ayudar a la empresa crecer
mas rapido y revolucionar su negocio.

Crear una gran red de contactos y generar
relaciones rentables con los clientes también
es algo fundamental en el marketing de una
Pyme. La necesidad de creacion de una
amplia red de contactos, con el fin de crear
relaciones comerciales y profesionales con
proveedores, intermediarios 'y clientes,
relaciones sociales mediante la promocion y
hacer que la marca sea reconocida en el
sector, ayuda mucho a mejorar la relacién con
los clientes y a establecer una buena marca y
un producto reconocido.

Invertir en publicidad en medios locales,
publicaciones del sector y medios online
especializados, a fin de mejorar el
posicionamiento de la empresa y generar
mayor numero de oportunidades de negocio.
A pesar del gran crecimiento de los medios de
comunicacion digitales, la prensa en papel
sigue siendo efectiva cuando una empresa
quiere darse a conocer; es una forma sencilla
de mostrar aspectos importantes de la
empresa; ademas, el hecho de estar publicado
en un medio de prensa escrita da mas prestigio
al propio mensaje.

Las redes sociales: es importante para la
empresa cuidar su reputacion digital, asi como
atender con cortesia y rapidez cualquier
sugerencia 0 queja de sus actuales clientes,
ademas de ofrecer siempre una imagen
profesional en las redes sociales como
Facebook, Twitter, LinkedIn, etcétera. Una
accion que mejoraria la reputacion de una
empresa en redes sociales serian crear una
comunidad para sus clientes, donde los
usuarios puedan participar e interactuar; es
una manera efectiva para fortalecer las
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relaciones y vinculos con los contactos
(clientes). Otra accion seria mantener a los
clientes informados sobre los productos de la
empresa, para dar a conocer las ventajas y los
beneficios de servicios y productos; también
seria una buena tactica dar y mejorar el
servicio post-venta. Crear relaciones de
continuidad aporta mucho valor al cliente; se
trata de un elemento clave para su satisfaccion
y la fidelizacién. Es importante saber lo que
piensan los clientes de sus productos o
servicios para que la empresa pueda mejorar
su oferta, aumentando su probabilidad de
éxito en las ventas.

11. Repartir tarjetas de visita también es una
herramienta para encontrar nuevos clientes y
no requiere mucho tiempo ni dinero.

12. E-mailing: gracias a esta tactica, se pueden
planificar envios de e-mails para animar a
comprar a personas que tienen el perfil del
cliente potencial; asimismo, a traves de esta
herramienta, se puede tratar de fidelizar al
cliente mediante el boletin de la empresa o
catélogos en los que se ofrezcan los diferentes
productos.

13. El marketing sensorial es el que busca que el
consumidor perciba el momento de la compra
como una accion inolvidable, gracias a las
sensaciones que provocan una iluminacién
acogedora, un buen olor o una musica
evocadora. El impacto sensorial es tan potente
en el consumidor que lo hace tomar
decisiones en cuanto a comprar un producto o
no. La percepcion de una buena compra
perdura mayor tiempo en la memoria.

Ejemplo practico

Segun P. Kaotler, las claves para un marketing
exitoso  son  enfoque,  posicionamiento Yy
diferenciacion. Acciones adecuadas en el area de
marketing de las Pymes pueden hacer que la
innovacion o el producto se vuelvan un éxito para la
empresa. A continuacién, se muestra el ejemplo de
una empresa mexicana, jAy Guey!, que ha empezado
con una idea de disefios de ropa y poco a poco se ha
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convertido en una Pyme exitosa, gracias a sus ideas
innovadoras y a sus acciones de comercializacion.

El creador de la empresa se llama Miguel Angel
Rodriguez y su empresa es una marca de ropa, sobre
todo playeras y accesorios, 100% mexicana. El
concepto principal de jAy Guley! es el “orgullo
nacional” mexicano y el creador de la empresa ha
querido agregar valor a la vestimenta casual entre los
jévenes mexicanos. La empresa fue creada en 2007 y
su idea es dar a los jovenes mexicanos una propuesta
estética con la cual se sientan identificados, que a su
vez compita con la calidad de la ropa de marcas
extranjeras. Su objetivo es tener una marca que reuna
las mismas caracteristicas de calidad que ofrecen las
marcas internacionales que llegan al pais, con la
ventaja adicional de que el cliente se puede sentir
identificado por tratarse de prendas con estampados
mexicanos, personajes o frases distintivos. La idea
surgi6 a raiz de la inconformidad de encontrar
siempre las mismas artesanias en las tiendas de
recuerdos del pais, y no de tan buena calidad.
Entonces, la idea principal del autor, al crear su
empresa, fue tener una marca en el mercado con la
que los mexicanos se sintieran identificados y
orgullosos.

Al crear la empresa, Miguel Angel encontrd varios
puntos a su favor: los competidores en el mercado de
recuerdos eran conformistas, las marcas mexicanas
de prendas de calidad eran caras para el publico
regular y el mercado carecia de propuestas frescas en
camisetas y prendas de nicho.

Para empezar, como parte del proceso de colocacién
y estrategia de mercado, lanzd una convocatoria con
el objetivo de entrevistar a jovenes disefiadores de
moda e ilustradores, para crear los disefios de las
prendas y los estampados que identificarian a la
marca. Desde el inicio, tenia claro que su publico
eran jovenes que compran moda urbana. La estética
de las prendas debia ser una version alternativa a las
tradicionales playeras, con disefios mexicanos, pero
enfocandose en las tradiciones mexicanas. Lo nuevo
seria la pléastica del estampado, con figuras y disefios
graficos, modernos y artisticos, que incluirian las
prendas.
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Para el nombre de la empresa y la marca, se eligio
una expresion local cominmente empleada para
denotar sorpresa: “Gliey” es una palabra que se
utiliza como expresion de asombro o admiracion. La
idea del autor fue que los consumidores se sintieran
identificados con su marca.

En la actualidad, la marca cuenta con presencia en
19 estados de México y un total de 68 tiendas al final
de 2017; ademas, vende en paises como Alemania,
Suiza y Estados Unidos en linea. Directamente en la
fabrica, colaboran mas de 80 personas y a ellos se
suman los que trabajan en las tiendas; a esta cadena
se anexan puestos indirectos, como empleados en
franquicias, maquilas de estampado y 200 personas
involucradas en el proceso de produccion. Las
maquilas principalmente se ubican en el Estado de
México. La empresa tiene, gracias a sus actividades
comerciales, un gran desarrollo y alto nivel de
ventas. Tan solo en 2015, facturé 140 millones de
pesos.
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g |— 590,100

8
b
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Grafico 1. Tiendas contra ventas de la empresa
Fuente: www.mexcostura.mx

El modelo de negocio tiene dos partes importantes:
franquicias y tiendas.
El verdadero modelo de negocio es la franquicia
porque asi es como se expandid la marca. La
empresa gana mas de 70 millones de pesos al
ano, las prendas tienen un costo promedio de 600
pesos y venden 12,000 piezas al mes. La marca ha
crecido no solo en tiendas; también se ha
desarrollado nuevos productos, como la linea de
pantalones, zapatos y coleccion para nifios. En
accesorios también han mantenido una constante
renovacion de articulos, como su serie de cinturones,

bolsas, agendas, mufiecos de resina y tejidos
disefiados dentro de la marca, principalmente por
Miguel Rodriguez.

T T
2007 1 $285,435.00
2008 8 $6,644,753.19
2009 16 $15,993,892.92
2010 24 $32,232,035.35
2011 25 $52,955,012.60
2012 27 $67,035,106.92
2013 26 $74,812,648.69
2014 32 $91,478,475.00
2015 42 $140,131,495.00

Grafico 2. Ventas en las tiendas de la empresa por afios
Fuente: www.mexcostura.mx

La idea mas importante de la marca es la intencion
de promover la cultura mexicana. Ademas, rescata
muchos elementos que los extranjeros consideran
hermosos y que los mexicanos no suelen apreciar,
como los bordados tipicos de los diferentes estados u
otros trabajos artesanales relacionados con la cultura
mexicana; también tuvo que crear sus propios
personajes, tras varios intentos fallidos por utilizar
personalidades de la cultura mexicana. La idea es
crear productos de excelente calidad, que incluyen
sudaderas, camisas, pantalones, camisetas, trajes de
bafio y accesorios, siempre con un disefio tematico
mexicano. La empresa reinventa parte de la historia
mexicana desde un punto de vista mas actualizado;
se inspira en el pasado artistico, personajes famosos
y no tan famosos, para hacer una representacion de
un México mas vivo y colorido.

La clave de los productos de la empresa es la
calidad. Con apoyo de estudios de neuromarketing,
los disefios de jAy Guey! se enfocan en el tacto y
emplean materiales como algodén peinado y
esmerilado, que son ideales para el cuerpo humano.
Ademas, utiliza tintas de agua, en vez de
plastificadas, para que el material respire y se
incorpore a la prenda. El deseo del creador de la
marca es seguir generando identidad nacional, que es
lo més importante en su empresa.
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La marca ha tenido varias dificultades, entre ellas el
nombre de la empresa, que varias personas
consideran una groseria; por ello, la empresa tuvo
que colocar letreros que decian “AG” en lugar del
nombre verdadero. El Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI) le negd el derecho del
registro, porque, segun la Constitucion Mexicana, no
se pueden utilizar malas palabras en el nombre de
una marca. Después de varios afios, en juicio, la
Suprema Corte de Justicia le concedi6 el registro a
Miguel Angel.

Otros obstaculos que ha tenido la empresa son el
malinchismo, la pirateria y la burocracia. Miguel
Angel tuvo que combatir un factor en el mercado de
ropa juvenil en México: el apego a las
marcas extranjeras. Otras batallas las ha librado con
instituciones mexicanas con las que jAy Guiey!
guarda relaciéon, como la Asociacion Nacional de
Intérpretes (ANDI), pues aunque jAy Guey!
reproduce musica internacional dentro de sus locales,
les han pedido que eviten problemas y que se paguen
las cuotas que solicitan. La pirateria es otro
obstaculo que Miguel Angel ha enfrentado; a pesar
de que intentdé tomar acciones juridicas, no ha
logrado resolver este problema.

Marketing de la compafia: la empresa trabaja en el
desarrollo de tecnologia de realidad aumentada con
ayuda de la plataforma Aurasma, de manera que,
cuando los teléfonos inteligentes de los clientes
capten el estampado de una playera, se reproduzca
un video sobre cémo se hizo la prenda o sobre la
historia de personajes mitolégicos de los
estampados. Es una idea muy innovadora de la
empresa para lograr captar mas la atencion de los
clientes y aumentar rapidamente las ventas.

La empresa creo un canal de videos en Youtube para
generar contenido sobre qué puede hacerse para
mejorar Mexico. Tiene fuerte presencia en Twitter,
Facebook, Amazon, Instagram y Youtube. Con mas
de 57,200 seguidores en su pagina de Facebook, la
empresa muestra un gran interés hacia los mensajes
de todos los consumidores y asi aumenta la
confianza en su marca.
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Muy importante para la empresa es tener claros sus
valores y mision; en el caso de jAy Guey!, la
empresa los tiene muy claros. Entre los valores se
encuentran: cumplir con los compromisos, pagar a
los empleados y proveedores en tiempo, hacer
alianzas estratégicas con la gente que crea en la
empresa Y tener clientes satisfechos que volverian a
dar su confianza a la marca. Para la empresa, su
mayor inversion son los clientes satisfechos. La
vision de Miguel Rodriguez es crear una mayor linea
de productos y una tienda virtual consolidada, con un
lugar reservado entre la preferencia de los
mexicanos. La misién de la empresa y uno de sus
objetivos es rescatar lo que vale la pena de México:
imagenes, texturas, formas y colores que remiten
inmediatamente a un lugar bello y rico en
tradiciones, que hace sentir orgullosos de ser
mexicanos a los que usan las prendas.

La idea de expansion de la empresa es un desarrollo
de varias tiendas en México a través de franquicias,
pero también tienen en la mira el mercado hispano
de Estados Unidos, siempre mostrando la identidad y
el orgullo mexicano. La idea de la marca es que se
pueda vender y que tenga clientes en varios paises,
siempre guardando su esencia y su identidad. A
continuacion, se presentan la partes fuertes y débiles
de la empresa para ofrecer un posible analisis
FODA.

| Fuerzas | Debilidades

v" Explotacion de la cultura
mexicana

v Uso de técnicas artesanales

v' Disefios originales

v’ Calidad de la ropa

v Precios elevados

Amenazas:

v" Perder la esencia de lo
artesanal y creativo.

Oportunidades

v Ampliar el mercado bajando el
precio de los productos.

v Ampliar la red de tiendas y
franquicias en ofras ciudades y
otros paises.

Tabla 1. Analisis FODA de la empresa
Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones

Las Pymes en México ocupan un gran lugar en la
economia del pais y son un motor para su desarrollo
y crecimiento; para que puedan ser competitivas en
el mercado nacional e internacional, necesitan crear,
desarrollar y mantener en el mercado innovaciones
en sus marcas y productos. Las perspectivas que
tienen en un entorno cambiante en cuanto a la
internacionalizacion dependen mucho de los tratados
que tiene México con otros paises, por ejemplo, el
TLCAN (hoy Acuerdo Comercial entre EUA,
México y Canadd [AEUMC]); se trata de un factor
importante para la competitividad de las Pymes en
México y ofrece tanto ventajas como desventajas.
Este acuerdo facilita las exportaciones hacia Estados
Unidos y Canada, libres de aranceles y cuotas, lo que
ayuda a las empresas mexicanas a competir en estos
grandes mercados; sin embargo, en ocasiones ha
pasado exactamente lo contrario, ya que muchas
Pymes mexicanas han visto amenazado su
crecimiento e incluso su permanencia en el mercado
local por empresas extranjeras que se han establecido
en este territorio. Para que las innovaciones en las
Pymes tengan éxito, las empresas necesitan realizar
varias acciones y conectar su area de innovaciones
con su area de marketing. En la actual situacion de
globalizacién, las Pymes deben ser consideradas
organizaciones pequefias, con rasgos sociales, que
tienen como objetivo econdmico sostenerse en el
mercado, con el fin social de mantener y dar
prosperidad a las familias mexicanas.
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