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Introducción

• En México, el 98.3% de las unidades económicas
son micro y pequeñas empresas (Instituto Nacional
de Estadística y Geografía, INEGI, 2020) y
representan más del 50% de los empleos
generados en conjunto con las medianas
empresas, de ahí la importancia de su estudio y
fortalecimiento para impulsar el desarrollo
económico, lo cual se considera de interés entre
otros aspectos, analizar el mercado y la gestión de
las ventas de las microempresas.



Santa Cruz de Juventino Rosas, Gto.,

cuenta con 3,682 unidades económicas

que son micro y pequeña empresa

(DENUE, 2024).



• En la actualidad, el mundo de los negocios

cambia a gran velocidad por tanto, el uso

inteligente y razonado de la información

derivada del análisis de mercados por

parte de los empresarios es fundamental

para mantener el ritmo (Malhotra, 2008).



• El cambio supone grandes retos para el

ecosistema de las mypes, entre los cuales

está la gestión para concretar una venta

efectiva. La gestión inicia desde que se

capta la atención de un cliente potencial y

termina en la acción concreta de una venta

de los bienes y servicios que ofrece una

empresa (Valdés, 2017).

• Lo anterior permite identificar los patrones

o tendencias de sus clientes

implementando estrategias puntuales que

respondan a las necesidades, gustos o

preferencias de éstos logrando mejorar su

posicionamiento en el mercado.



• El gestor de ventas es la persona que asume la

responsabilidad para asegurar que cada una de

las etapas del proceso se realicen en el tiempo

indicado. Por lo que es conveniente realizar un

plan de ventas para que se cumpla con todo lo

estipulado.

• Una adecuada gestión de ventas deberá

encontrar nuevas oportunidades, hacer

previsiones de venta, gestionar informes y

técnicas. Todas estas tareas ayudarán a los

involucrados a lograr sus objetivos (Quiroga,

2021).



Revisión de la literatura

• Sin lugar a duda, las mypes juegan un rol importante en la economía

mundial y su participación toma cada vez mayor fuerza dado su

dinamismo y simplicidad en la realización de actividades de generación

de ingresos y recursos. La Comisión Económica para América Latina y

el Caribe (CEPAL), hace mención que representan cerca de un 99% del

total de empresas y generan cerca del 67% de empleos, constituyendo

así, un componente relevante del andamiaje productivo en la región y

actores claves para incrementar el crecimiento potencial de América

Latina.



• Las relaciones con el cliente que se llevan a cabo en las mypes, es

bastante diferente en comparación con las grandes empresas, pues la

comercialización de la pequeña empresa se ha caracterizado por ser

casual, informal, no estructurada y espontánea, esta espontaneidad en

el proceso de comercialización, origina que se desconozca en varias

ocasiones cómo manejar a los clientes para convertirlos en clientes

rentables y no en clientes que generen solo una transacción.



• La mayoría de las mypes se preocupan por generar una transacción,

dejando de lado el tema del mercadeo, el cual es fundamental para

cualquier empresa.

• Independientemente de cómo esté catalogada la empresa, ya sea micro,

pequeña o mediana, el tema de mercadeo y las relaciones orientadas al

cliente son de suma importancia, puesto que a través de éste es que se

logra la recopilación de información de los clientes, la segmentación y a

la vez, se puede generar la creación de valor de diferenciación y la

gestión de la rentabilidad del cliente.



La mejora de la imagen y 
reputación

Aumenta el grado de 
satisfacción de los 
clientes

La generación de ventajas 
frente a la competencia

El incremento de la 
rentabilidad de la 
empresa o incremento de 
la motivación de los 
empleados

Según la Fundación para el Análisis Estratégico y Desarrollo de la Pequeña y Mediana
Empresa, los beneficios percibidos por las empresas derivados de la adopción de
políticas sostenibles en el negocio lo relacionan con:



El control en procedimientos de ventas

La planificación de las ventas

Contratación de personal competente

La capacitación del equipo

Una gestión de ventas es eficiente siempre y cuando se cumplan 
estos cuatro objetivos: 



Fisher y Espejo (2016)
mencionan que es importante
que los directivos de las
empresas adopten
procedimientos sistemáticos para
recolectar ideas o información
del medio para la generación de
nuevos productos y tomar en
cuenta los motivos por los cuales
en ocasiones no son exitosos
cuando se lanzan al mercado.



• La orientación al mercado puede ser definida como los esfuerzos que

realizan las organizaciones para la constante creación de valor en los

mercados objetivos, contemplando siempre la información de mercado

Coca, A. (2008).

• Narver y Slater (1990) definieron la orientación al mercado, como la

cultura organizativa que más eficaz y eficientemente crea los

comportamientos necesarios para la provisión de un valor superior

para los compradores, generación de información sobre el mercado,

diseminación de la información de la empresa y capacidad de respuesta

de la empresa.



Objetivo

Identificar la relación que existe entre el análisis
del mercado y la gestión de ventas de los
microempresarios de Santa Cruz de Juventino
Rosas, Guanajuato.



Hipótesis

• H0: no existe relación entre el análisis del mercado y la
gestión de ventas de los microempresarios de Santa
Cruz de Juventino Rosas, Gto.

• H1: existe relación entre el análisis del mercado y la
gestión de ventas de los microempresarios de Santa
Cruz de Juventino Rosas, Gto.



Metodología

Muestra

• Para el presente estudio se tomaron como base los datos arrojados por la 
investigación llevada a cabo en la Red de Investigación Latinoamericana y 
de Negocios (RELAyN, 2024), donde se consideró un nivel de confianza de 
95% y error estadístico del 5%. 

Cabe mencionar que de una muestra calculada de 349 unidades de negocio,
se logró obtener información de 593 directores de micro y pequeñas
empresas de Santa Cruz de Juventino Rosas, Gto.



Metodología

Se trabajó con  el 
método 

cuantitativo de 
investigación

Diseño de 
investigación:

Transeccional (se 
recolectan datos en 
un solo momento), 

Correlacional 
Corte transversal 
(mide más de una 

variable).  



Instrumento de recolección de datos

• 0=No contestó

• 1=No sé/ No aplica

• 2=Muy en desacuerdo

• 3=En desacuerdo

• 4=De acuerdo

• 5=Muy de acuerdo

• El cuestionario se conformó ítems relacionados con la variable
dependiente Análisis de mercado (precio, calidad de los productos,
conocer a los clientes, calidad en la atención al cliente y las
fortalezas y debilidades de la competencia), y como variable
independiente Gestión de ventas (actividades para detectar y
agregar nuevos clientes).

• Ambas variables con opciones de respuesta escala tipo Likert. 



Prueba de confiabilidad del instrumento

• El dato obtenido en Alpha de Cronbach, de acuerdo al criterio
de George & Mallery (2003:231), evalúan el Alfa de Cronbach
>.8 como bueno.

Cronbach's
Alpha N de Items

.869 6



Resultados

• Considerando que son variables ordinales (escala
Likert), se aplica la prueba Sperman, mediante el
software SPSS, obteniendo como resultado:

• Que el nivel de significancia es tan bajo que no es
computable, y se presenta como 0.000, lo que
pone el valor por debajo de 0.05, que es el nivel de
comparación. Esto significa que efectivamente
sí existe una relación entre ambos constructos,
y que es estadísticamente significativa.

• El valor de 0.314 de la correlación de Spearman
demuestra que existe una relación entre ambos
constructos.

• Este valor es indicador de una relación positiva
de nivel moderado.

Constr. 

10

Constr. 

13

Spearman
Constr. 

10

Coef. 1 .314

Sig. .000

Constr. 

13

Coef. .314 1

Sig. .000



Conclusión

• Se concluye que existe relación entre el análisis del mercado y la gestión de ventas de 
los microempresarios de Santa Cruz de Juventino  y además que existe una correlación 
entre los datos, es decir, los incrementos de una variable están relacionados con 
incrementos en la otra. Es importante considerar que la gestión de ventas está enfocada 
en el desempeño que realizan los diversos colaboradores de una empresa para ayudar 
a la compañía al logro de sus objetivos económicos; caso contrario, cuando existe una 
deficiente gestión de ventas empieza afectar de forma negativa a los resultados de la 
empresa, lo cual provocará a corto plazo inadecuadas tomas de decisiones.

• Lo antes mencionado apoya a la necesidad de orientar al microempresario para que 
logre sus objetivos mediante una gestión de negocios que lo guíe en la implementación 
de estrategias convenientes, la toma de decisiones que apoyen al crecimiento de la 
empresa.
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