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Retos y oportunidades de la investigacion de
mercados en el terreno de las pymes

)

Todas las empresas grandes que existen son el
resultado de los esfuerzos continuos que inicié
una empresa pequena. Por ello, es importante
preguntarnos como agentes publicos y privados:
iqué podemos hacer hoy para promover el
desarrollo de las pymes para que puedan
convertirse en las grandes empresas del mafana?

Segun el estudio Demografia Econémica del INEGI, la proba-
bilidad de que un negocio sobreviva el primer aflo de opera-
ciones es del 64% y una vez que se supera este afio tienen una
esperanza de vida de 7.7 anos. Dentro del estudio, se encontré
que la probabilidad de muerte es mayor cuando los nego-
cios son pequeiios y, por el lado contrario, la esperanza de
vida aumenta cuando el tamaiio de la empresa aumenta.
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Ante estos hechos, es indispensable que considere usted, es-
timado lector, la importancia de incentivar el crecimiento del
99.7% de las pymes existentes en la Republica pues, como
escribio Jorge Flores (autor del libro México Piensa) en un ar-
ticulo publicado en la revista Forbes, “México necesita menos
pymes”. Si, lo dice porque necesitamos que esas empresas
crezcan para poder impactar positivamente en la economia
del pais.

{Qué papel juega la investigacion de
mercados en este crecimiento de las pymes?

Hablar de investigacion de mercados es como conducir un au-
tomoévil; uno no puede llegar sano y salvo a su destino si ma-
neja con los ojos vendados. En el terreno de las pymes, sucede

/Como se pueden desarrollar las
empresas si se tiene una vision tan corta del
mercado que es tan cambiante?
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lo mismo. ;Coémo se pueden desarrollar las empresas si se tie-
ne una vision tan corta del mercado que es tan cambiante?
{Como pueden aumentar sus ventas si no saben lo que esta
propiciando que bajen? ;Cdmo pueden aumentar la produc-
tividad de sus empleados si desconocen los factores que es-
tan afectdndolos? Y, ;como pueden propiciar el desarrollo de
sus marcas si no han identificado siquiera la razén por la que
los consumidores compran sus productos y los de sus compe-
tidores? Estas son sélo algunas de las tantas cuestiones que
nos preguntamos los investigadores cuando vemos a los em-
presarios con los ojos vendados.

La informacion es un recurso que puede hacer la diferencia en-

tre seguir como “creen que estan bien” o innovar. Eso es algo
que vemos el dia a dia con los micro y pequefios empresarios




1. Mayor accesibilidad.
El tamano del mercado es muy grande.
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caracteristicas de las pymes so
scenario indicado para el desarro

stigacion de mercado.

Jisito para obtener financia

que creen que estan bien porque le venden a su colonia, mu-
nicipio o Estado, pero que, como agentes internos, se pierden
en su rol y no prestan atencién a la inmensidad de estrategias
a corto, mediano y largo plazo que podrian implementar al te-
ner un panorama mas claro del entorno que les rodea.

Tomando en consideracidn el panorama del terreno pyme ac-
tual, es como se han identificado algunos retos y oportunida-
des a las que nos enfrentamos las agencias de investigacion de
mercados para incentivar el correcto desarrollo de las pymes
en México. Por lo cual, resulta de absoluta importancia descri-
birlas a continuacién.

Oportunidades

1. Mayor accesibilidad. Uno de los grandes mitos de la in-
vestigacion de mercados es el alto costo que implica un
estudio, lo que hace de esta inversién una accién a la que
s6lo pueden acceder unos cuantos (las grandes empresas).
Sin embargo, a través de diversas instituciones publicas
que han desarrollado programas de impulso a las pymes,
es como se han podido otorgar fondos para implementar
proyectos de investigacion dirigidos a este tipo de empre-
sas. Esto aunado a la evolucidn de las técnicas de medicién
que ahora involucran herramientas menos costosas, como
el Internet.

2. El tamano del mercado es muy grande. Como ya se dijo
anteriormente, el 99.7% de las empresas existentes en el
pais son pymes, lo que indica que existe un tamafo de mer-
cado muy amplio que necesita identificar sus areas de opor-
tunidad para crear estrategias de mejora.

3. Las caracteristicas de las pymes son el escenario indicado
para el desarrollo de una investigacion de mercado. A di-
ferencia de las empresas grandes, la mayoria de las pymes
no han tenido la oportunidad de desarrollar un proyecto
de investigacién y no tienen una trayectoria tan amplia de
errores y aciertos que les indique de un modo mas certe-
ro el camino a seguir; por ello, resulta vital desarrollar esta
disciplina, pues son estas empresas las que presentan ma-
yores dreas de oportunidad y requieren de informacién que
los encamine en la toma de mejores decisiones.

4. Requisito para obtener financiamiento. Actualmente, di-
versas instituciones que se encargan de evaluar proyectos
emprendedores y otorgar financiamientos piden como re-
quisito la elaboracién de un plan de negocios que contenga
un estudio de mercado, el cual avale la factibilidad de de-
sarrollar tal proyecto. Por lo tanto, la investigacién de mer-
cados se vuelve una accion obligatoria que debe realizarse
para poder acceder a esta clase de apoyos.
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Informar la necesidad de investigar. Dentro del terre-
no de las pymes, nos hemos topado con empresarios que
desconocen la importancia de contratar un servicio de in-
vestigacién de mercados, asi como con algunos otros que
si estdn conscientes de dicha importancia, pero no logran
aterrizar los beneficios que traeria consigo esta disciplina
en sus negocios. Por tal motivo, las agencias de investiga-
ciéon de mercados nos encontramos ante el reto de informar
del valor que otorga esta herramienta para el correcto de-
sarrollo de sus empresas.

Necesitamos hacerles comprender que la informacién les
permitird conocer mejor el mercado en el que operan y los
cambios que éste sufre, para que puedan crear estrategias
que incentiven su crecimiento y desarrollo. Es decir, necesi-
tamos quitarles la venda de los ojos para que al conducir su
automovil puedan llegar sanos y salvos a su destino.

Luchar contra el pensamiento autocratico de los em-
presarios. Del 99% de las pymes que existen en México, el
66% es de caracter familiar, segun lo indica el Observatorio
PYME dirigido por la Secretaria de Economia. Este dato de-
nota que las empresas suelen tener problemas en su con-
solidacién, pues los nexos familiares impiden la toma de
decisiones.

Aunado a ello, nos topamos con empresarios que por su
nivel de estudios o cultura se niegan a “gastar” en un bien
intangible como lo es la informacién, pues consideran que
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nadie mejor que ellos conoce sus empresas y, por lo tanto,
lainformacion que se pueda obtener no les genera ninguna
utilidad. De este modo, nos encontramos nuevamente con
la necesidad de informar y demostrar que la investigacion
es una inversién que las grandes empresas han adoptado
para llegar a donde estén, pero que ésta no es una opcién
exclusiva de este tipo de empresas, sino que las pymes tam-
bién deben acceder a esta herramienta para que puedan
renovarse en sincronia con el mercado.

Ajustarse al presupuesto de los clientes. Segun la Aso-
ciacién Mexicana de Agencias de Investigacidon de Mercado
y Opinién Publica (AMAI), otra de las causas por la que las
empresas no acceden a la investigacién de mercados es la
falta de presupuesto. Esto quiere decir que, considerando
las caracteristicas de las pymes, debemos establecer meto-
dologias que permitan adecuarse a las capacidades econé-
micas de cada empresa. Es un gran reto pero, considerando
las innovaciones tecnoldgicas que se desarrollan, sabemos
que es posible, pues podemos optimizar los costos y pro-
cesos sin perder los estandares de calidad que nos dan la
pauta como profesionales.

Marcar la diferencia entre agencias de investigacion
con investigadores que trabajan como free lance. Sien-
do sinceros, una investigacién de mercados es una accién
que puede realizar cualquiera que obtiene un titulo univer-
sitario. Pero, jconsideran que eso es suficiente? No, no lo es.

La informacion les permitira conocer
mejor el mercado para que puedan crear
estrategias que incentiven su

crecimiento y desarrollo.




Necesitamos que esas pymes crezcan
para poder impactar positivamente
en la economia del pafs.

Muchas veces, el factor decisivo de un empresario al ele-
gir su proveedor para una investigacion de mercados es
el precio de la misma, por lo que el investigador free lance
tiende a realizar dichos proyectos al ofrecer un costo mas
bajo. Por ello, se vuelve absolutamente importante marcar
la diferencia del valor que se ofrece al cliente al contratar a
una agencia de investigacion, y con ello, avalar la diferencia
presupuestal que existe entre ambos.

{Qué queremos decir con esto? Que no basta con hacer pre-
guntas en una investigacién de mercados, pues para obte-
ner las respuestas que necesitamos, tenemos que hacer las
preguntas correctas. Y esto sélo se logra al utilizar las apti-
tudes que nos distinguen como profesionales, basadas en
los estandares de calidad que se siguen, la capacidad tec-
nolégica con que se cuenta, las metodologias de la inves-
tigacion aplicada y la experiencia en el proceso de andlisis,
entre otros.

Enfrentando esos retos y tomando dichas
oportunidades, ;estaremos promoviendo
el crecimiento de las pymes?

En cierta medida si, pero no depende Unicamente de esta
herramienta. La investigacion de mercados marca el camino,
identifica las fortalezas y areas de oportunidad para que és-
tas se puedan potenciar y cambiar, respectivamente. Pero sin
duda, el trabajo mas duro le corresponde al empresario, los
socios y empleados, pues son ellos quienes deciden y empren-
den la accién.

Las corazonadas no son suficientes al andar en este terreno
tan incierto, por lo tanto, es nuestro reto como agencias de

investigacion llevar a los empresarios por un camino de cono-
cimiento que les permita orientar sus negocios en la direccién
que sigue el mercado. Al hacerlo, sera este el primer paso para
lograr que las pymes sobrevivan el primer afio y superen su
esperanza de vida.
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