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Introduccion:

 Durante el dltimo trimestre del afio 2019, la sociedad mundial se enfrentd a circunstancias
adversas generadas por una alerta sanitaria que, semanas después fue declarada como
“pandemia”, lo anterior, producto de la alta ola de contagios del virus SARS-CoV-2, comunmente
conocido como COVID-19, que impacto practicamente en el mundo.

* México no fue ajeno a esta situacion en factores econdmicos, sociales, ambientales y culturales.
Ocasionando un impacto, con consecuencias desfavorables.

* Cuando las empresas dimensionan el impacto de la pandemia ocasionada por el covid 19,
modifican sus estrategias de marketing, asi como las herramientas de los procesos de ventas; es
por ello que, en la presente investigacion, se indaga el comportamiento de las empresas
chihuahuenses, con la finalidad de identificar si por causa de la pandemia se obligan a implementar
ajustes en sus procesos de ventas para mantener su presencia dentro del mercado.



Metodologia

Problema

¢Cual es el impacto de la pandemia por Covid 19 en las mypes respecto
a la aplicacion de herramientas y estrategias de ventas en el periodo

2020-2022 que les permita su permanencia en el mercado en la ciudad
de Chihuahua?

Objetivos:
Objetivo general

Conocer el impacto de la pandemia por covid 19 en las herramientas y
estrategias de ventas para las mypes de la ciudad de Chihuahua



Objetivos especificos:

e|dentificar las herramientas y estrategias de ventas mas utilizadas
antes y después de la pandemia.

eConocer que estrategias se disenaron e implementaron después de la
pandemia.

eEvaluar si las nuevas estrategias de ventas aplicadas generaron un
aumento en la utilidad de las mypes.

e Recomendar a las mypes estrategias de ventas basadas en
herramientas de marketing digital.



Hipotesis

 Las mypes aplicaban estrategias de ventas antes de la pandemia

 Las mypes aplicaron diferentes estrategias de venta después de la
pandemia para mantener su permanencia.

* Las ventas se incrementaron con la aplicacion de nuevas estrategias
de ventas



Tipo de investigacion

Se realiza una investigacion cuantitativa a través del método de
encuesta con la que se pretende identificar la relacion de las estrategias
de ventas y su permanencia en el mercado de las mypes de la ciudad
de Chihuahua aplicadas antes, durante y después pandemia ocasionada
por el virus SARS-CoV-2. El objetivo de esta investigacion es estudiar
una muestra representativa de las empresas a través de una
investigacion descriptiva con el diseno de un cuestionario de 11

preguntas cerradas con opcion multiple y dicotomicas.



Resultados

Se establecen las variables para determinar si las mypes de la ciudad de
Chihuahua realizan estrategias de ventas antes de la pandemia, cdmo
fueron sus ventas durante el periodo 2020-2121 y la aplicacion de
estrategias ulteriormente a la pandemia 2022.

Para analizar las respuestas que se obtienen en l|a aplicacion del
cuestionario, con el fin de visualizar facilmente los resultados, se
recurre a las tablas dinamicas de Excel de office.



Percepcion de las ventas

El 14.22 % de las mypes
consideran que las
ventas fueron excelentes
en el periodo 2020-21,
mientras que el 32.70 %
menciona que son muy
buenas, el 30.81 %
regulares, el 16.11 %
malas y, por ultimo, muy
malas el 61.6 %.

Excelente

Percepcién de las ventas 2020-2021

16.11%

Malas

32.70%

Muy buenas

6.16%

Muy malas

30.81%

Regular



Tamafo de la empresa y percepcién de las ventas

Un 15 % de las pequenas
empresas considera que las
ventas fueron excelentes en
comparacion al 10 % de las
microempresas en el periodo
indicado. Con respecto a la
microempresa un 23 % valora
que las ventas fueron malas,
en comparacion con el 15 % de
las pequenas. El 8% de las
peqgueifas empresas estiman
que las ventas fueron muy
malas.

10%

23%

0%

MICROEMPRESA (1-10 EMPLEADOS)

Tamario de la empresa y percepcién de ventas

15%
15%
34%

8%

PEQUERNA (11-50 EMPLEADOS)

28%

H Excelente

H Malas

B Muy buenas
Muy malas

M Regular



Impacto en las ventas derivados de la pandemia

69%

El 69 % de las mypes
considera que la
pandemia ocasionada
por el covid 19
provocO un impacto
negativo en las
ventas, mientras que
el 31 % percibe que
no hay afectacion. o i

31%



Giro de la empresay su
impacto negativo en las ventas

El impacto de |Ia
pandemia  derivada
del COVID 19
presenta un mayor
impacto en las ventas
para las mypes de giro
comercial con un 70
% de las que I I
respondieron de
manera afirmativa

70.34%

43.94%

¥ no

msi

30.30%
17.24%
25.76%

12.41%



Uso de estrategias de ventas antes de la pandemia

Un 81.52 % de las

mypes ya utilizaban

estrategias ventas
antes de la
pandemia en
comparacion con
solo un 18.48 %
indica que no

hacian uso de ellas.

En la tabla se
menciona por qué
esas empresas no

hacian uso de ellas.

18.48%

NO

81.52%

SI

No era necesario por la afluencia
de personas

No lo creia necesario

No necesitaba

Porque no las encontraba
necesarias

No conoce de estrategias

No sabe de mercadotecnia

Nunca lo penso porque le iba bien

No sabe como aplicarlas
No se usarlas

No sabia de ellas
Desconocia




48.7%

VENTA PERSONAL

Uso de estrategias de ventas antes de la pandemia

Estrategias aplicadas antes de la pandemia

32.9%

PROGRAMA DE
RECOMPENSAS O
REGALOS

43.7%

DISTRIBUCION EN DESCUENTOS POR DESCUENTOS EN

PUNTOS DE
VENTA

33.7%

VOLUMEN

35.2%

PROXIMAS
COMPRAS

36.7%

DiAS DE
PROMOCIONES

26.1%

ANTICIPOS DE
COMPRA

21.6%

APARTADOS

27.1%

OFERTAS

T 6%

OTRAS
(ESPECIFIQUE)



Uso de estrategias de ventas después de la pandemia
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Se efectua un comparativo entre los graficos 11 y 12, para identificar
cuales estrategias de ventas presentan un incremento y cuales
disminuyen después de la pandemia.

Las estrategias de ventas personales descienden un 5.9% de forma
posterior a la pandemia, los programas de recompensas y regalos
aumentaron un 3.3%, la distribucion en puntos de venta tuvo un
incremento del 4.6%, descuentos en proximas compras indica un
aumento de 4.6%; la estrategia de ventas dias de promociones, se
reduce a un 4.9 %.

Ofertas como 2x1 muestran una disminucion del 2.2%. Por lo que se
determina que si se encuentran cambios en las estrategias que se
emplean posteriormente a la pandemia.



Diferentes estrategias aplicadas después de la pandemia

X
©
©

45.80%
53.10%

38.30%

SERVICIO A DOMICILIO VENTA POR APLICACIONES MOVILES PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES SITIO WEB



Disefio del cuestionario

1. Girode la empresa

Industria comercial zervicio

2 Tamanio de la empresa

Wicre (1-10 emplaades) pequatia (11-30
empleados)

3. Anxios de permanacer en el mercado
1a2afios 3a4 5af

4 ;Comoe considera que foeron sus ventas en los afos 2020-
20217
E=xcelentes mry busnas, regular

mzlas mry malas

5. ;El impacto an las ventas (respuasta de la prequmta.
antenior) fue ocazsionzdo por la panderia derrvada del
virus S3ARS-COV1ST

51 Ha

8. ;Antes de la pandemia aplicaba estratagiaz de ventas?
81 Mo {;Por que?)

7. 51larespussta fue =i, de las sigmentss opeiones elija las
que ufilizé

ANexos

51 |z respussta fue =1, de las sigwentss opelones elija las

_ Venta personal

_ Programa da recompensas o regaloz. Ej. En la compra de
5 zodas la & az grats

_ Dnstribucidn en puntos de venta.

_ De=cuentos por volumen.

_ Descpentos en prosimmas compras

_ DMas d= promeociones Ejemplo {martes da fratas v
werduras).

_ Amntwipos de compra.

_ Apariades (10 diaz, 15 daz ete)

_ (Dfertas, por ejemplo, 2x1.

OHras (especifique)

E.  Dugante la panderia ;utilizd las mismas estratesias da
ventas?T

51 (comfinte en 12 5) Mo {continie an lz 107

9. Margque com uma 37 las que sigmo utilizando
_ Wenta parsonal

_ Programa ds recompensas © regalos. Ej. En la compra da
5 sodasz la 6 ez grats

_ Dhstrbueidn en puntos de venta,

_ Descuentos por volumen.

_ Descuentos en prosimas COMPIAS

Dhas da promociones Ejemplo (martes da fnrtas v
werduras).

_ Amtwipos de compra.

__ Apartades (10 dias, 15 dia=, et )

_ (Dfertas, por ejamplo, 2xl.

__ (Oras (especifique)

10 Dia laz miznientes estratepias, ;Cudles implements
despusz da la pandermia?

___ Servicio a domicilio

___ Venta por aplicaciones moviles

____ Publiridad en rades somales

__ Biho web

__ Venta por mternet

__ Otra (especifique)

11. Hubo un merements en las ventas por las nuevas

estratesiaz de ventas aplicadas
=3 Ha




Conclusiones

De acuerdo a las respuestas obtenidas de los empresarios de las
mypes se puede identificar que el 81.52 % vya utilizaba estrategias de
ventas antes de la pandemia.

Las mypes después de la pandemia tuvieron una disminucién del 5.9
% en el uso o en la aplicacion de estrategias de ventas personales y
también en las estrategias de dias de promociones hubo una
disminucion en su aplicacion del 4.9 %

La aplicacion de ofertas como 2x1 tuvieron una disminucion de su
aplicacion de un 2.2 %, en contraste la aplicaciéon de programas de
recompensas y regalos aumentaron un 3.3%



Conclusiones

La distribucion en punto de venta tuvo un aumento del 4.6 %.

En cuanto a descuentos en proximas compras se tuvo un aumento del
4.6 %.

Los resultados muestran que las mypes tuvieron un aumento en sus
ventas cuando aplicaron diferentes estrategias de ventas a las
anteriormente utilizadas como servicio a domicilio, ventas por
aplicaciones moviles, publicidad en redes sociales y sitio web.



Recomendaciones

Es necesario que las empresas apliquen el marketing digital si quieren
permanecer en el mercado incrementando su participacion en el
mismo. Las estrategias de ventas recomendadas son el inbound
marketing, whatsapp business, incrementar su participacion en redes
sociales como Tik tok, Instagram y Facebook.

Se envia a las mypes informacion sobre las estadias de los estudiantes
de la Universidad Tecnologica de Chihuahua, La estadia es el periodo en
el cual, el estudiante desarrolla un programa de actividades con el
objetivo de solucionar un problema real de la organizacion o Ia
propuesta de mejora continua dentro de la empresa.



Recomendaciones

Los estudiantes de l|la carrera de Desarrollo de Negocios son los
estudiantes que tienen la competencia en el area y pueden colaborar
con las empresas interesadas, durante el periodo de estadia, a crear un
proyecto de Marketing digital efectivo y dirigido, que les permita la
permanencia y crecimiento en el mercado.
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