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MENSAJE DE BIENVENIDA DE

René Martin Torres Fragoso

Presidente Ejecutivo de CONTPAQi®

Una caracteristica que siempre he destacado
de los empresarios mexicanos es su innata
inclinacion por la investigacion. Poseen un
deseo constante de comprender como mejorar
sus procesos, descubrir las mejores estrategias
para la comercializacion de sus productos y
servicios, y tienen un profundo conocimiento
de su mercado.

Estas cualidades les confieren una notable
capacidad para enfrentar los desafios que
surgen durante la operacion de sus negocios.
Uno de estos es la comercializacion, ya que no
basta con tener un buen producto o servicio; es
esencial saber como venderlo.

Motivados por lo anterior, en este nuevo
estudio, MiPyMEs en México: Desafios

y oportunidades para su digitalizacion
comercial en 2024, decidimos explorar

como las empresas estan llevando a cabo

la comercializacion de sus productos o
servicios. Indagamos sobre las herramientas
tecnologicas que emplean para este proposito
y cuales son las mas eficientes. Ademas, nos
propusimos descubrir Ia experiencia de los
empresarios al digitalizar este proceso. ;Fue
facil o complicado? Sus respuestas resultaron
sumamente reveladoras.

En CONTPAQIi®, nos comprometemos a ofrecer
productos de alta calidad que impulsen la
productividad de las empresas. Por esta razon,
nos centramos en las empresas que ya tienen
sus procesos comerciales digitalizados.

El objetivo de esta aproximacion es
comprender como las herramientas
tecnologicas impactan en este sector.
Recordemos que en estudios anteriores
hemos observado como la digitalizacion

ha tenido un impacto positivo en las Micro,
Pequeias y Medianas Empresas (MiPyMEs),
permitiéndoles seguir operando durante la
pandemia de COVID-19.

Con los resultados del estudio, confirmamos
que las empresas que digitalizan sus procesos
tienen una ventaja significativa sobre aquellas
que no lo hacen. Podemos afirmar con
seguridad que las companias digitalizadas son
mas resilientes en periodos dificiles y estan
impulsando la actividad econémica en México.

Abordando el tema de los desafios, en 2024
con las elecciones presidenciales en nuestro
pais, consideramos prudente incluir este

tema en nuestro estudio, ya que eventos de
esta magnitud siempre traen consigo nuevas
oportunidades. Precisamente, este es el sentir
mavyoritario entre los empresarios, quienes
opinaron en su mayoria que el periodo electoral
no afectara significativamente sus operaciones
en el territorio nacional.

bnoce mas en www.contpagi.com

“En México, las MiPyMEs
destacan un marcado interés
en incrementar su nivel de
digitalizacion. Historicamente,
han demostrado una notable
resiliencia y desempenan
un papel esencial en el
impulso de la actividad
economica del pais”

Reiteramos nuestro compromiso de brindar recursos que ayuden a los empresarios a desarrollar
estrategias de crecimiento para sus negocios. Estamos seguros de que este estudio sera una
fuente invaluable de conocimiento e inspiracion para todos aquellos que buscan mejorar sus
operaciones y adaptarse a un entorno empresarial cada vez mas digitalizado. Invitamos a las
MiPyMEs de México a seguir siendo ejemplos con su compromiso de excelencia, compartiendo
sus experiencias con otros empresarios para, juntos, continuar elevando el nombre de México.



MENSAJE DE

Marlene Garcia Padilla

Directora General Ejecutiva de
CONTPAQi®

En CONTPAQI®, estamos firmemente
convencidos de que la clave para
ser una empresa exitosa radica
en contar con colaboradores
felices. Por ello, es fundamental
que desde el personal de
recepcion hasta el propio
dueno de la compania, todos
se sientan satisfechos con las
actividades que desempenan,
contribuyendo asia un
ambiente laboral positivo.

En este estudio, MiPyMEs
en México: Desafios y
oportunidades para su
digitalizacion comercial en 2024,
hemos vuelto a abordar el tema
de la felicidad en el ambito
laboral. Buscamos obtener
una comprension mas
profunda del grado
de satisfaccion de los
duenos de negocios.
Este es un tema que
a menudo se pasa por
alto, pero en CONTPAQi®
entendemos que al hacer
visible esta cuestion para
los empresarios, estos
podran apreciar los
resultadospositivos de mantener
un buen ambiente de trabajo.

“Al igual que en la vida,
en el ambito laboral, la
felicidad emerge como un
elemento fundamental
para alcanzar resultados
excepcionales que
conlleven a la creacion
de valor”

BIENVENIDA DE

En esta nueva edicion de nuestra investigacion
anual, nos propusimos evaluar el nivel de
felicidad entre los colaboradores del area
comercial. Preguntamos a los duenos de

las empresas o a los encargados de este
departamento si consideran que sus equipos
son felices al desempenar sus labores.

Los resultados fueron positivos: tanto los
duenos de las empresas como los responsables
del area comercial perciben que su personal
experimenta felicidad. Esto refleja un entorno
laboral caracterizado por la confianza, la
colaboracion y el respeto, factores que también
influyen positivamente en el rendimiento.

Consideramos fundamental seguir recopilando
datos sobre |a felicidad en el trabajo, ya que
este aspecto recibe poca atencion al disenar
estrategias empresariales. Creemos que darle
visibilidad es esencial para incrementar la
productividad en los centros laborales.

El trabajo desde casa, también conocido
como home office es una practica heredada
de los tiempos de pandemia que se ha vuelto
comin. Confirmamos en nuestra encuesta
que son las medianas empresas las que mas
adoptan este esquema. También exploramos
si esta modalidad afecta positivamente

la productividad de los colaboradores y la
respuesta fue afirmativa. Esto sugiere que
en los proximos anos es probable que esta
practica se expanda, quizas acompaiada

de iniciativas como la reduccion de

horarios laborales.

En cuanto al conocimiento de la Norma Oficial
Mexicana (NOM) 035, descubrimos que el 45%
de los encuestados esta al tanto de ella. Al
preguntarles sobre las actividades que estan
llevando a cabo para mejorar las habilidades

y el bienestar de su personal, respondieron
que se enfocan en comunicacion, capacitacion,
formacion laboral, mejoras en la relacion
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trabajo-familia, asi como en la oferta de cursos
de liderazgo y relaciones
laborales.

El area de Recursos Humanos y sus
responsables enfrentan el desafio de fomentar
un buen ambiente laboral, considerando que
las jornadas de trabajo pueden ser tanto
virtuales como presenciales. Por tanto, contar
con datos como los proporcionados en este
estudio, basado en una encuesta realizada por
un grupo serio y profesional, se vuelve crucial.

Te invito a seguir explorando este trabajo con
la confianza de que encontraras informacion
valiosa. Ademas de ampliar tu conocimiento
sobre las Micro, Pequenas y Medianas
Empresas, te ayudara a fortalecer las
estrategias para el crecimiento de tu negocio
y @a mejorar el ambiente laboral, contribuyendo
asi a la productividad de tus colaboradores.



PRESENTACION

MiPyMEs en México: Desafios y oportunidades
para su digitalizacion comercial en 2024

Sabemos que, en la era digital actual, la
transformacion tecnoldgica se ha convertido
en una necesidad para las empresas que
buscan mantenerse competitivas y adaptarse
a las demandas cambiantes del mercado. En

nuestro estudio, MiPyMEs en México: Desafios

y oportunidades para su digitalizacion
comercial en 2024, exploramos el impacto de
la digitalizacion en estas unidades econdmicas,
destacando las oportunidades, desafios y
mejores practicas para optimizar el area
comercial a través de la Tecnologia.

Optamos por este enfoque debido a que uno
de los principales desafios de los negocios
es, precisamente, la comercializacion de sus
productos. En este sentido, han enfrentado
dos retos significativos: el primero es la
persistente alza de la inflacion que marco
gran parte del 2023; el segundo es el
avance en la digitalizacion en el area
comercial, una dinamica heredada de

la pandemia de COVID-19 a la cual, con este
estudio, le damos seguimiento.

En este Gltimo punto nos encontramos con
una situacion favorable. De acuerdo con los
resultados de nuestra encuesta, podemos
decir que en las Micro, Pequenas y Medianas
Empresas (MiPyMEs) los medios digitales

de ventas han desplazado a los tradicionales,
situacion que les favorece pues les abre una
ventana para colocar mas productos en el
mercado.

Sobre la inflacién, ésta se ha convertido en un
desafio para los empresarios, quienes desde

el ano pasado lidian con sus efectos y buscan
la forma de hacerle frente para aminorar sus
afectaciones. Este 2023 la situacion no cambid
y los duenos de la estas unidades econémicas
siguen buscando como enfrentarla para

seguir adelante.

Para esta nueva edicion de nuestro estudio,
indagamos sobre las perspectivas de ventas
para 2024 que tienen tanto duenos, como
directivos de las empresas consultadas, y
cuya respuesta fue muy optimista, la mayoria
de ellas previeron un aumento.

También se consulto sobre el tema electoral,

ya que el proximo ano tendran lugar tanto
elecciones federales como locales. Bajo
este contexto los empresarios se mostraron
positivos ya que consideraron que tendran
pocas repercusiones en su negocio.

La informacion obtenida nos
refiere a que la digitalizacion
de las herramientas
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comerciales de cualquier
empresario es esencial para
mantenerse competitivo en
la economia actual. Ayuda

a mejorar la eficiencia,

la toma de decisiones,

la experiencia del cliente

y la expansion global, al
tiempo que reduce costosy
mejora la seguridad de datos.
Las empresas digitalizadas estan
mejor preparadas para afrontar los
desafios y aprovechar las oportunidades en el
mundo empresarial digital.

Nuestro estudio tiene como principal objetivo
convertirse en una fuente de consulta valiosa

para empresarios y emprendedores. Buscamos

proporcionarles insights sobre estrategias
exitosas empleadas por otros negocios en la
comercializacion de sus productos o servicios.
Con esta informacion, los empresarios podran
disenar y adaptar sus propias tacticas en su
trayectoria empresarial y contribuir con el
crecimiento de su negocio.

Actualmente la digitalizacion es clave para el crecimiento
y la innovacion. Alentamos a todos los emprendedores y
empresas aincorporar la digitalizacion en sus estrategias
comerciales, ya que representa el camino hacia la
excelencia y el éxito de sus negocios.
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CONOCIENDO

A LAS MIPyMEs

Una radiografia después de la pandemia

Las empresas de menor tamaiio son el motor de la economia mexicana, representando una
parte significativa del tejido empresarial del pais. A pesar de su tamaiio, estas empresas
desempeiian un papel crucial en la generacion de empleo, aportando a la riqueza y al

desarrollo economico.

En el contexto de la innovacion, son agiles

y flexibles, lo que les permite adaptarse
rapidamente a los cambios del mercado y
adoptar nuevas tecnologias. Su capacidad para
innovar y ser disruptivas en sus respectivos
sectores las convierte en actores clave para
impulsar el crecimiento.

Las MiPyMEs no solo son importantes en
términos econdmicos, sino que también
fomentan la competencia y la diversificacion,
lo que contribuye a la fortaleza del sector
empresarial.

Al operar en mercados locales, estas empresas
tienen un profundo conocimiento de las
necesidades y demandas de los consumidores
mexicanos, lo que las coloca en una posicion
Unica para desarrollar soluciones innovadoras
que resuenen con el mercado local.

Ademas, las unidades econémicas de este tipo
suelen ser fuentes de innovacion disruptiva,
desafiando las practicas establecidas vy
aportando nuevas ideas y enfoques a sus
respectivas industrias. Con su agilidad y
enfoque en la innovacion, las MiPyMEs estan
impulsando un cambio significativo en el
panorama empresarial mexicano.

Para la edicion de nuestro estudio MiPyMEs
en México: Desafios y oportunidades para su
digitalizacion comercial en 2024, nos
enfocamos en conocer a las empresas que ya
tienen digitalizado su proceso comercial. La
informacion que obtuvimos de ellas nos ayudo
a delinear su perfil industrial, asi como el de los
duenos v directivos comerciales que trabajan
en ellas.
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LA MUESTRA DEL ESTUDIO EN CIFRAS

357

empresas formaron parte de lamuestra de
nuestro nuevo estudio.

Ciudad de Méexico, Guadalajara, Monterrey y Leon,
fueron las entidades en las que se levanto la encuesta,
durante los meses de agosto, septiembre

y octubre de 2023.

Por tamano de empresa participaron:

&

—+—
AAE

119 Microempresas 119 Medianas

B empresas
119 Pequenas

empresas

Los entrevistados

‘ fueron directores generales de
las companias

‘ se desempenan como encargados del
area comercial

. son los duenos de las Micro, Pequenas y
Medianas Empresas encuestadas
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En este nuevo estudio nos podemos dar cuenta que de entre las Micro, Pequenas y < 15%
Medianas Empresas encuestadas, la mayor proporcion (38%) tienen de 4 a 10 afos de
antigiiedad en el mercado y las mas jovenes, con menos de un ano de creacion, integran o
el 4% del total de la muestra. 157 10%
) 8%
8%
9 50%
a2 41%
31% 349 (& )5%
23%
11% 2 LY
8% 8% 2
3% III 2%
50%
Micro Pequena Mediana
Menos de un ano 1a 3 anos 4 a 10 aios @ wmas de 10 aios

DEL TOTAL DE LAS EMPRESAS

4% 27% 38% 31%

Menos de 1 a 3 anos 4 a 10 anos Mas de
un ano 10 anos

La diversidad de las unidades econdmicas de menor tamano es evidente. Esto porque el 15%
de las empresas que participd en nuestra encuesta esta en la industria alimenticia; 10% en

la textil; 8% en belleza; 8% en comercio; en el sector manufacturero se concentra el 5% de las
empresas, mientras que el 4% en salud y el 50% restante pertenece a otros sectores.
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ALIMENTICIA _
Sobre las personas que trabajan en estas
empresas, observamos que en las de tamano
TEXTIL micro 6 de cada 10 puestos laborales estan
ocupados por mujeres, lo cual nos habla de
que se esta logrando una paridad de género
BELLEZA en estos centros de trabajo. Mientras que la
mayor proporcion de hombres la vemos en las
medianas y pequenas empresas.
COMERCIO
MANUFACTURERA
6 de cada 10 puestos de trabajo en las
SALUD microempresas estan ocupados por mujeres,
lo que es indicativo de la importancia que
ellas tienen en este tipo de empresas.
OTROS
56% .
50% PEQUENA 50% el
45%
MEDIANA bl
39%
GENERAL
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Del total de las unidades econdémicas que
encuestamos encontramos que, en las micro y
pequenas empresas, un mayor porcentaje se
centra en ofrecer servicios, mientras que, en
las medianas, 4 de cada 10 se dedican a la
elaboracion de productos, lo que sugiere una
inclinacion hacia los servicios en general.

Para conocer mas a las empresas que encuestamos este ano les preguntamos si eran empresas
de servicios o de productos, sus respuestas nos dejaron ver que en las micro y pequenas un
mayor porcentaje ofrece servicios y en las medianas, & de cada 10 se centran en la elaboracion
de productos, lo que nos deja ver que hay una mayor inclinacion hacia los servicios.

PRODUCTOS
SERVICIOS
AMBOS
4L8% 429 47%
38% 34%
29%
23% 0
20% 19%
Micro Pequena Mediana

Uno de los temas que mas nos importa conocer en este estudio es en donde comercializan los
productos o servicios las MiPyMEs. Asi, encontramos que 8 de cada 10 lo hacen de manera local,
mientras que solamente 2 de cada 10 son exportadoras y 11% del total de las encuestadas
tienen comercio local e internacional.

8 de cada 10 MiPyMEs comercializan sus productos dentro del pais, esta cifra es representativa
pues confirma que son estas unidades economicas las que “mueven” la economia nacional.
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- 87%
SOLO NACIONAL

2%
0
SOLO INTERNACIONAL

11%
AMBAS

Monterrey vy Ledn. Septiembre 2023
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Sobre el personal que trabaja en las areas
comerciales de las empresas podemos
observar que en las microempresas la
totalidad de los colaboradores estan en

el area comercial, en tanto que en las
pequenas empresas se encuentra la menor
proporcion: 35% del total del personal se
encuentra en esta area.

¢Qué porcentaje de colaboradores trabajan en
el area comercial?

100%

50% de las Micro
mencionan que en su
totalidad de los empleados

50%

35% de las Pequenas
mencionan que la mitad
de los empleados

\

20%

o0

45% de las Medianas
indican que al menos una quinta parte

15



En la edicion anterior de nuestro estudio anual,
Emprendedores y empresas postpandemia:
alcances y retos del nuevo rostro de la
economia mexicana, encontramos que la
generacion Millennial fue la que impulsé el
crecimiento de los negocios en 2022, pero

los resultados de nuestra encuesta 2023,

nos indican que la generacion X lidera a las
empresas este ano.

Los empresarios de la generacion X son
conocidos por su alto compromiso vy lealtad a
SuUs empresas, aunque quizas menos que la
generacion de sus padres. A pesar de haber
crecido con la tecnologia actual, su experiencia,
conocimientos tecnologicos y habilidades
convencionales los hacen valiosos.

Recordemos que esta generacion ha
enfrentado cambios sociales, economicos
y tecnologicos, lo que los ha hecho
adaptables e independientes en el lugar
de trabajo,cualidades altamente
valoradas por los empleadores.

5 de cada 10 microempresas son dirigidas
por un miembro de la generacion X, es decir
un hombre o mujer con una edad de entre 43
y 60 anos.
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GENERACION Z

18 a 26 anos
10%
27%
8%
MILLENNIALS
27 a 42 anos
32%
48%
50%
GENERACION X
43 a 60 anos
53%
25%
38%
BABY BOOMER
61a 77 anos
5%
0%
4%

MEDIANA
PEQUENA

MICRO

56%

Ah

9%

& e

I,
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=

6 de cada 10 medianas empresas son dirigidas por una persona con titulo universitario, lo
que nos habla de una mayor preparacion de los lideres de estas unidades econémicas.

DOCTORADO LICENCIATURA MAESTRIA ‘ PREPARATORIAO SECUNDARIA
CARRERA COMERCIAL
61%
59%
4L8% 41%
29% 23%
. 15%
0% 6% 5% 0% 1M. 1% 1% . 1%
Micro Pequena Mediana
17



DIGITALIZACION COMERCIAL
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Hoy, hablar de la pandemia de COVID-19 nos
suena lejano, porque atras quedaron los meses
de confinamiento e incertidumbre, pero la
realidad es que los empresarios y sus negocios
aun viven con sus efectos y herencias. Por el
lado economico estan los efectos de la inflacion
que se vive desde 2022 y que han seguido a

lo largo de los tres trimestres de 2023, pues
desde noviembre hasta el cierre de este estudio
este indicador va a la baja.

La mayoria de las unidades econémicas
lograron sortear los efectos de la poca
actividad econdmica a través de un cambio en
la forma en que venian haciendo su actividad,
principalmente en la comercializacion de sus
productos, pues pasaron de hacerlo de forma
fisica a virtual, lo que implico la digitalizacion de
las areas v los procesos comerciales. Entonces,
a partir de la pandemia vimos como las
empresas se vieron forzadas a usar Internet y
las Redes Sociales para vender y hacerlo asi fue
la herencia de la pandemia.

Para CONTPAQIi® abordar el tema de la digitalizacion siempre ha sido de un gran interés, pues
estamos convencidos de que ésta es una gran herramienta que ayuda a las Micro, Pequenas y
Medianas Empresas (MiPyMES) a afrontar nuevos desafios para poder crecer y contribuir con el
crecimiento de la economia de México vy el bienestar de las familias mexicanas que dependen de
los hombres y mujeres que trabajan en estos negocios.
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La transformacion digital desempena un
papel fundamental en la reconfiguracion

de las MiPyMEs en la era postcovid. Al
adoptar tecnologias digitales para mejorar
sus operaciones v estrategias de ventas, las
MiPyMEs pueden expandir su alcance, mejorar
la eficiencia y brindar una experiencia mas
personalizada a sus clientes. La capacidad
de adaptarse rapidamente a las cambiantes
demandas del mercado y las expectativas
de los clientes es fundamental para el éxito
empresarial en el entorno actual.

La implementacion de herramientas

digitales permite a las MiPyMEs acceder

a oportunidades de crecimiento, como la
expansion a nuevos mercados, la diversificacion
de productos y servicios, y la creacion de
modelos de negocio innovadores. Al aprovechar
las tecnologias digitales, las pymes pueden
superar las barreras tradicionales y competir en
un mercado global de manera mas efectiva.

Uno de los aspectos de mayor trascendencia
de la transformacion digital en las unidades
economicas de menor tamaio es su capacidad
para nivelar el campo de juego con empresas
mas grandes. Las soluciones digitales
permiten a las pymes mejorar su eficiencia
operativa, optimizar sus estrategias de
marketing y ventas, y ofrecer experiencias
excepcionales a sus clientes, lo que les
permite competir de manera mas efectiva con
empresas mas establecidas.
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Las MiPyMEs ¢nacen o se hacen digitales?

Para conocer mas de la digitalizacion del area comercial de las empresas les preguntamos ¢su
empresa nacio con el proceso comercial digitalizado o se digitalizé por la pandemia de COVID-197?
El 26% de las MiPyMEs encuestadas respondieron que nacieron digitalizadas anos antes de la
pandemia, a diferencia del 20% que lo hizo durante el periodo de la emergencia sanitaria.

Inicio de la digitalizacion
¢Su empresa nacio con el proceso comercial digitalizado o lo digitalizé por la pandemia?

17%

51%

Se digitalizo después de Se digitalizo antes de
la pandemia la pandemia

Nacio digitalizada

3 de cada 10 empresas iniciaron su digitalizacion antes de la emergencia
sanitaria por COVID-19.

Cuando se digitalizo el proceso comercial

menos DEun Afio @ 13 aifios 4 A 10 ANOS @ wis pE 10 afios

18% 20% 49,

13%

9%

8%
5% 4% 4%

o Il

2%

0% [

Se digitalizo antes de
la pandemia

Se digitalizo después
de la pandemia

Nacio digitalizada
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Una vez que conocimos el tiempo que tenia
digitalizada el area comercial de las empresas, les
preguntamos si consideraban que habia suficiente
informacion para digitalizar el proceso comercial

y el 75% de los encuestados dijo que si habia
suficiente informacion.

También les pedimos que nos dijeran si estaban
de acuerdo con que era facil encontrar asesoria
para llevar a cabo este proceso y 68% nos dijo que
estaban de acuerdo con esa afirmacion.

Por lo cual podemos afirmar que en el mercado hay
opciones suficientes para que las empresas se informen
sobre este tema y encuentren asesoria para llevarlo a cabo.
Esto nos ayuda a entender por qué la totalidad de las empresas
encuestadas tienen digitalizada el area comercial.

7 de cada 10 encuestados considera que hay suficiente informacion para
iniciar un proceso de digitalizacion del area comercial.

Capacitacion

¢Necesito capacitar al personal de ventas y de sistemas para el uso y desarrollo de aplicaciones y
herramientas de comercializacion digital?

36%

000

No, ya que es sencillo Si, capacite

personal

Contraté personal
con las habilidades

21



¢Quien facilito la capacitacion?

Personal Interno

® Personal Interno

® Proveedores -
de software

o Proveedores
14% de software

Otro ‘
® Cuenta propia
@ Tutoriales ‘

® Curso en linea

5 de cada 10 empresas mencionan que la principal fuente de capacitacion para el uso de
sistemas digitales es su propio personal.

Considera que el proceso de adaptacion del
personal a la comercializacion digital fue...

& 52 Muyfacl | 23%
0000 (
&€& s

Muy dificil 1%

Ni facil ni dificil 289%
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Ya que supimos como fue el proceso de digitalizacion del area comercial, nos dimos a la tarea de
saber cuales fueron los efectos que percibieron los empresarios en cuanto al personal, el trabajo y
como influyd en las ventas de estas unidades economicas.

Lo anterior es importante ya que la transformacion digital en las ventas no se trata solo de
implementar nuevas tecnologias, sino de cambiar la mentalidad y la cultura organizacional para
aprovechar al maximo estas herramientas.

También requiere una comprension profunda de las necesidades del mercado, una evaluacion

honesta de las capacidades actuales y, lo mas importante, un compromiso a largo plazo con la
innovacion y la mejora continua.

Después de la digitalizacion comercial, |la
plantilla del personal de ventas...

8%

41%

51%

BAJO QUEDO IGUAL @ AUMENTO
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Cuando analizamos la informacion por tamano de empresa, podemos observar que la cantidad de
personal de esta area se mantuvo sin cambios. Con lo cual podemos decir que la tecnologia en el
area comercial no elimina los puestos de trabajo ya existentes, sino que mas bien se transforma
en un complemento del trabajo de las personas y las ayuda a aumentar su eficiencia.

Situacion del personal

61%
48% 45% 45%
4£0%
36%
12% .
. g a/.
MICRO PEQUERA MEDIANA
‘ QUEDO IGUAL ' AUMENTO . BAJO
Testimonio:

Sobre este tema uno de los encuestados compartio lo siguiente:

“Hay rotacion de personal por lo tanto se van haciendo gaps en la actualizacion o seguimiento
de las ventas para la actualizacion de inventarios, ventas, ingresos, salidas, precios, etc".
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Queé tan facil o dificil fue digitalizar su negocio

9 de cada 10 opinaron

que la tecnologia impulsa el
crecimiento comercial de las
empresas.

8 de cada 10 estuvieron de
acuerdo con que hay suficiente
informacion de como digitalizar
comercialmente las empresas.

7 de cada 10 creen que es
facil encontrar asesoria para
la digitalizacion del proceso
comercial.

3 de cada 10 coincidieron
en que es dificil medir la
rentabilidad del uso de
herramientas digitales de
comercializacion.
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También preguntamos si tenian digitalizado algun otro de sus procesos en la empresay la
respuesta fue:

Otras areas digitalizadas

e () s

mentarios QI s

Contabiicad @) 45

coonza QD o1

Atencion a clientes — 41%

Por tamano de empresa pudimos observar que entre mas grandes son las companias, mayor es el

Ninguna de las ) 22% numero de procesos digitalizados.

anteriores

82%
Otro ‘ 1%

62%

379, 38%

33% 30y

2% “* o

Iza'/.”'/'

-
Micro Pequena Mediana
@ racturacion ATENCION A CLIENTES
@ nvenTARIOS () NINGUNA DE LAS ANTERIORES
() CONTABILIDAD @ omro
@ cosranza
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Evaluacion del sistema digital

Una ventaja importante de la digitalizacion comercial es la mejora en la experiencia del cliente.
Al digitalizar los procesos de venta, servicio y soporte, las empresas pueden proporcionarles una
experiencia mas fluida y personalizada.

Lo anterior puede conducir a una mayor satisfaccion, lealtad y retencion. La digitalizacion también
permite a las empresas recopilar y analizar datos sobre el comportamiento del cliente, con lo que
pueden hacer estrategias de marketing mas efectivas y personalizadas.

Es por eso que a los encuestados preguntamos ¢la digitalizacion de su proceso de
comercializacion beneficid la venta de productos y servicios?

19%

Si,aumento No hubo cambios

Disminuyo

8 de cada 10 MiPyMEs afirmo que con la digitalizacion del proceso comercial sus ventas
aumentaron, lo cual nos deja ver que mejoran sus ingresos cuando estan digitalizadas.

28
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También nos interesamos en conocer cual habia sido la reaccion de sus clientes frente a la
digitalizacion comercial, donde el 51% dijo que reaccionaron de manera positiva, el 26% no
identifico ninguna reaccion positiva o negativa, pues siempre ha tenido digitalizado este
proceso y solo el 26% dijo identificd una reaccion negativa de parte de sus clientes.

ATENCION PERSONALIZADA

S — 35%

FACILIDAD DE PAGO

RAPIDEZ

ALCANCE A MAS PERSONAS
S—
PREVISUALIZACION DIGITAL

C
OTROS

3 de cada 10 micro,
pequenas y medianas
empresas, pudieron ofrecer
un servicio personalizado

a sus clientes a partir de
que digitalizaron el area
comercial de sus negocios.

) 287 5 de cada 10 encuestados
dijeron que sus clientes

reaccionaron de forma

) 21% positiva a la digitalizacion
del proceso comercial.

0 21%
' 14%

y43%

PREFIEREN TRATO PRESENCIAL

A 6%

SUBIR Y ACTULIZAR MUCHA INFORMACION
6%

DIFICULTAD PARA MANIPULAR HERRAMIENTA DIGITAL
3%

DESCONFIANZA

o 2%

ATRASO EN PAGOS ( TRANSFERENCIA)
S 1%
OTROS
7%
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BENEFICIOS Y RETOS DE LA

DIGITAI-IZACIﬁN COMERCIAL Beneficios de la digitalizacion comercial
LTS RIS E O

En voz de los encuestados estos son los alcances que perciben en sus empresas una vez que se

La inversién tiene buenos resultados ha realizado la digitalizacion del proceso comercial.
Testimonios
En la era postpandemia, contar con un proceso comercial digitalizado es imprescindible para las
empresas. En los tiempos en que estas no podian comercializar sus productos de forma fisica, la
venta en linea las salvo de ir a la quiebra. Hoy se trata de una via muy atil. “Me conoce mis gente”.
. o . . o . _ “Tiene mayor cobertura mi negocio”.
Por lo anterior preguntamos a los empresarios si relacionarian la digitalizacion del area comercial “Tener mas acercamiento con los clientes y captar mas
con una mayor eficiencia en la misma. El 90% dijo que si, por lo que indagamos en el por qué de mercado”.
dicha afirmacion y respondieron de la siguiente manera: “Llega a mas personas, hay mas conocimiento de la marca”.
“Se tiene una mayor cobertura de posibles clientes”.
\\lo' \\li' \\lo' \\lp' \\lc' \\lo' “M imiento d i pibli bietivo”
. . “ - “ - N ’ N ” N ” ayor conocimiento de mi piblico objetivo®.
- o = o = o = - - o = - “Que el publico pueda obtener caracteristicas del producto
- -« e - o ~ e -~ - - o - desde cualquier lugar y comparar opciones”.
- - - - - - s N < N s N “Obtener nuevos clientes potenciales”.
FEES PR 20000 FTEN FEEN FIEN P
MEJOR CRECIMIENTO MAS VENTAS AGILIZA EL MAYOR OTRO
CONTROL PROCESO ALCANCE . . T .
Los principales beneficios al digitalizar su proceso comercial son contar con un mayor alcance
de mercado, facilidad al concretar ventas, incremento en el nimero de transacciones, control
9 de cada 10 empresas dicen que con la dlgltallzaC|0n se incremento la eficiencia del area de costos y gastOS' mejorar la experiencia del cliente y mantenerse a la Vanguardia con
comercial, lo cual coincide con una mejora en el proceso de venta. las tecnologias.

Principales beneficios de la digitalizacion

ALCANCE ‘ ‘ ‘ ‘ ' 41%

Metricas de evaluacion del area comercial

¢Como evalda la productividad del area comercial?
FACILIDAD ‘ . 15%
POR VENTAS POR KPI'S CON OTROS INDICADORES } .
@ @ MAS VENTAS . ‘ 14%
CONTROL 13%
OFRECER MEJOR SERVICIO AL CLIENTE 13%
NO LO HACE OTRO VANGUARDIA ‘ 59,
@ @ SEGURIDAD ‘ 2 %
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El desafio de las MiPyMEs de darse a conocer es:

Testimonios

“Impactar a las personas que no
nos conocen”.

“La segmentacion correcta para
generar el alcance necesario”.

“Como comerciante llegar a
alcanzar mas puntos de ventas
y dar mejor atencion en cuanto
atencion y calidad"

“Conseguir un nicho de mercado
fiel”

“Un reto seria llegar a niveles
internacionales y crecer a nivel
nacional”,

“Consolidarse como lider en
el ramo”

“Mantenerse siempre en
tendencia”
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DARSE A CONOCER

OFRECE MEJOR SERVICIO QUE LA
COMPETENCIA

OTRO

NUEVAS TECNOLOGIAS
CAPACITACION

INNOVACION

ACTUALIZAR INFORMACION
DIGITAL DEL NEGOCIO
CRECIMIENTO

INVERTIR

24 %
18 %'
13 %
10 %
9 %
8 %
8 %
4 %

b4 %
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¢,COMO VENDEN LAS MIPYMES?

Medios usados para la comercializacion

A medida que las empresas buscan adaptarse

a un entorno comercial en constante evolucion,
las redes sociales contindan desempenando un
papel fundamental en el crecimiento empresarial
postpandemia.

La capacidad de las redes sociales para
conectar a las empresas con sus clientes,
impulsar la visibilidad de la marca y facilitar la
interaccion significativa ofrece oportunidades
sin precedentes para impulsar las ventas y el
compromiso del cliente.

Al comprender y aprovechar las tendencias
postpandemia, asi como las estrategias efectivas
para maximizar el impacto de las redes sociales,
las empresas pueden posicionarse para un
crecimiento sostenible y el éxito a largo plazo en
el nuevo panorama empresarial.

Es por esto que nos dimos a la tarea de
entender como las MiPyMEs estan usando
estas herramientas y encontramos que 9 de
cada 10 empresas realizan ventas por
redes sociales. Los medios tradicionales
comienzan a ceder lugar en preferencia a los
medios digitales de contacto directo.
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Canales de venta

VENTAS POR REDES SOCIALES 89%

00000000000

VENTAS POR WHATSAPP 80%

0000000000

TIENDAS FiSICAS 58%

000000000

PAGINA WEB 55%

00000000

TELEFONICO 53%

0000000

FUERZA DE VENTAS PROPIAS QUE VISITA 35%

00000

TIENDA VIRTUAL MERCADO LIBRE 15%

0000 De los canales antes mencionados
¢Cuales son 3 primeros preferidos?

VENTAS A TRAVES DE AGENTES LIBRES 12%

000

TIENDA VIRTUAL AMAZON 7% \ s

¢ \

PLATAFORMA RAPPI 6% / / \

© N \/)
O o’

Las ventas por redes sociales son el principal TIENDAS FISICAS

medio utilizado para la comercializacion y en el
gue mas invierten presupuesto las MiPyMEs

VENTAS POR REDES
SOCIALES

A4

4®\

PAGINA WEB

VENTAS POR
WHATSAPP
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Como atiende los

pedidos de sus clientes

PERSONAL DE VENTAS

o D -

PERSONAL DE VENTAS
Y AUTOMATIZACION

38%

CALL CENTER

T B

PROCESO AUTOMATIZADO

oD -

OTRO

o)~

El efectivo sigue siendo la principal forma de
pago que aceptan los negocios, seguido del
depdsito o transferencia bancaria, tarjeta

de crédito.
36

Formas de pago
EFECTIVO
DEPOSITO O
TRANSFERENCIA
G

TARJETA DE CREDITO
ol )
MERCADO PAGO
G

CHEQUES
C =
COBRO EN PORTAL WEB
- *

OTRO

© -
PAGARE

-

3 de cada 10 empresas tienen un modelo
mixto de atencion al cliente, esto quiere decir

que lo hacen a través del personal y de forma
automatizada usando los menis telefonicos.

Como habiamos visto, las empresas tienen
ventas tanto en México como en el extranjero.
La mayor parte de su comercio lo hacen

de forma local; por eso, la mayoria de las
transacciones de estos negocios se hacen en
moneda nacional.
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Monedas que usa para la venta de sus
productos y servicios:

() \\lc'

8 ' 4
W [ 4
- -
[ W

" \\

o N\
EUROS MONEDA NACIONAL DOLAR

Para conocer un poco mas sobre los recursos tecnologicos con los que cuentan les preguntamos
si cuentan con un software de punto de venta y menos de la mitad (por un pequeno margen)
dijeron que si.

Tiene software de punto de venta

Si

8 de cada 10 encuestados afirmo que usan las transferencias como método de pago.
Podemos considerar que esto es una herencia del periodo de pandemia, en el cual
comenzaron a popularizarse los pagos electronicos.
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REDES SOCIALES, LA MANO
DERECHA EN LAS VENTAS

Las MiPyMEs llegan a mas clientes

Las redes sociales han emergido como un
poderoso canal para las empresas que buscan
recuperarse de los impactos economicos de

la pandemia. Con millones de usuarios activos
diariamente, plataformas como Facebook,
Instagram y LinkedIn ofrecen a las empresas la
oportunidad de conectarse directamente con
su audiencia y construir relaciones salidas.

La interaccion en tiempo real, la capacidad
de transmitir mensajes personalizados vy

la posibilidad de generar conversaciones
significativas hacen que las redes sociales
sean un activo invaluable para las empresas
que buscan reconstruir su base de clientes y
aumentar sus ventas.

Ademas de las herramientas digitales, el
poder ofrecer ventas y atencion especializada
a través de medios digitales ha ayudado a las
empresas a captar mas clientes y concretar
ventas rapido y agilmente.

5 de cada 10 empresas usan las ventas
personalizadas y el servicio a domicilio
como las principales estrategias de
comercializacion de sus productos.

&
. @‘.@‘
_ ‘@/\ J

W=
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Principales estrategias
de comercializacion

VENTAS PERSONALIZADAS (A LA MEDIDA)

sg (D
SERVICIO A DOMICILIO

51% D
GARANTIA

47% D

PUBLICIDAD BOCA EN BOCA
43% D
DESCUENTOS
36%
LOGISTICA DE DISTRIBUCION
329 D
MARCAS PROPIAS
30% (D
PRECIOS MAS BARATOS QUE LA COMPETENCIA

279 [ID

ENVIO SIN COSTO

22% D

DESCUENTOS PARA PROXIMAS COMPRAS
20%
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Ventajas del producto
685 PTS

362 PTS
‘ 298 PTS

O O 183 PTS
O O O

PRODUCTO DE MEJOR PRECIO GARANTIA

CALIDAD

EXCELENTE
SERVICIO

Conocimiento de la competencia

9%, 46% 43%

2%

REGULAR

NADA

MUCHO

8 de cada 10 empresas afirman conocer a su competencia, lo cual nos habla de que hay una
fuerte investigacion de mercado para vender sus productos.
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Publicidad pagada

Las MiPyMEs invierten en publicidad en redes sociales debido a la combinacion de alcance
masivo, segmentacion precisa, interaccion directa con la audiencia, costos accesibles, flexibilidad,
analitica detallada y la posibilidad de lograr crecimiento organico. Estas plataformas ofrecen un
canal de efectivo para llegar a clientes potenciales y construir relaciones sélidas con la audiencia.

cMediante qué herramientas apoya

su difusion digital?

'
L) P ',
& " 4
- C _J
: @ - @ -
- L
%y : o
RN
REDES SOCIALES BUSCADORES
0
'I
&
127
PLATAFORMA
MULTIMEDIA

ll'
(4
o
D -

PAGINAS WEB

OTRO

Principales herramientas de difusion
2PTS0 000000000000

238PTSO0O00O0OOOO
135PTSO 00000 O
52 PTS
28PTS@ @ @
HE P
REDES BUSCADORES
SOCIALES
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PAGINAS WEB PLATAFORMAS

OTRO
MULTIMEDIA

Cuando las Micro, Pequenas y Medianas
Empresas pagan por publicidad en el entorno
digital, lo hacen preferente en redes sociales, le
siguen los buscadores de Internet y en ltimo
lugar estan las plataformas de video y masica.

REDES SOCIALES
n 682 pts
Facebook 9§ ots
@ 378 ptS TikTok TIkTOk
Instagram

Base: 562 menciones

BUSCADORES

336 pts
@ Google Ads

B¢ Microsoft Bing

25 pts
Bing

Base: 148 menciones

MULTIMEDIA
134 pts 62 pts
Youtube Twitch

SDGEIW Spotify
Base: 70 menciones
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3 de cada 10 empresas apoyan su difusion
digital a través de buscadores, esto nos
confirma que hay un cambio de enfoque
para captar la atencion de sus clientes y se
centran mas en las redes sociales.

Mayor inversion
de presupuesto

595 4h2 299 264

pts pts pts pts
Ventas Tiendas Pagina Ventas por
porredes  fisicas Web  WhatsApp

sociales

Ordenamiento del 1 al 3: 1er lugar (tres puntos),
2°lugar (dos puntos), 3er lugar (1 punto)
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Leadsy CRM

Los leads son la piedra angular de cualquier estrategia de ventas exitosa. Estos leads representan
clientes potenciales que no solo estan interesados en los productos o servicios de una empresa,
sino que también tienen una alta probabilidad de convertirse en clientes reales.

La calidad de los leads es crucial, ya que no todos los leads generados tienen el mismo valor
para una empresa. Los leads de calidad no solo generan mayores tasas de conversion, sino que
también contribuyen a la construccion de relaciones a largo plazo con los clientes.

Pero no obstante la importancia de los leads, |a mayoria de las empresas micro no tienen
personal especializado ni tecnologia para darle un seguimiento a estos registros.

¢Parala atencion de leads, generados por medios
digitales, tienen un community manager
o un chatbot ?

CON COMMUNITY CON CHATBOT NINGUNO DE LOS DOS

¢ Community interno o externo?

®
La mayoria de las empresas no tienen un CRM
y de las que comentan tenerlo, utilizan Excel.
o
EXTERNO

5 de cada 10 encuestados respondieron que dan seguimiento a los /eads
generados a través de medios digitales usando un community manager.

42
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Seguimiento a leads por tamaiho de empresa

12% 34% 58% 15% 53% 27% 20% 61% 39%
o
4 ® ® CHATBOT
® o ® COMMUNITY
. ‘ NINGUNO
O O DE LOS DOS

MICRO PEQUENA MEDIANA

cTiene un sistema de CRM para la gestion de
lainformacion de los clientes y prospectos?

/' 4 3 de cada 10 empresas usan un CRM para
la gestion de la informacion de sus clientes

I y prospectos, lo cual contrasta con los que
dicen usar un community manager.

¢CUAL?
EXCEL ( X X 21%
0DOO 12%
HuBsPOT 7%
ESCALA ¢ 6%
SALESFORCE ¢ 5%
E-MAIL 3%
OTRO ¢ 2%
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Un paso hacia el circulo virtuoso de la felicidad

Una herencia de la pandemia es el home office. Sin duda, éste es ya una forma de trabajo que llegd
para quedarse. Por eso, en nuestro estudio nos interesamos por conocer cual es la forma en la
que las empresas lo han implementado y los beneficios que les ha dejado.

19%

En un primer acercamiento podemos ver que el 38% de las empresas encuestadas dijeron que DESMOTIVA
implementan el home office en sus areas comerciales.

NO IMPORTA

Por tamano de empresa

MICRO
- ®
Sl A 47%
. 0,
NO P 53% 80%
PEQUENA
- q
Sl 4 36%
@
NO A 64%
MEDIANA MOTIVA
Sl 29%
o
NO A 71%
8 de cada 10 empresas que tienen como politica de trabajo el home office dice que esto
4 de cada 10 microempresas aplican el home office en su area comercial. Por tamaino de le ayuda a elevar la productividad de sus empleados. “Porque tienen mas tiempo de
empresas son las micro las que mas usan esta modalidad de trabajo. distribuir sus actividades y estar mas comodos y cerca de su familia”
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ADMINISTRAN SU TIEMPO 38%

COMODIDAD 22% 4L5%

CUMPLEN LOS OBJETIVOS  179%

MAS CALIDAD DE VIDA 10%

2 de cada 10 empresas que aplican el home office, dicen que sus colaboradores
cumplen con sus objetivos de trabajo, por lo cual, se ve beneficiado su negocio.

EVITAN TRASLADOS LARGOS 8%

MAYOR LIBERTAD 29,
0

REDUCCION DE GASTOS 29,
0

NUEVA NORMALIDAD 1%
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COMUNICACION, CAPACITACION
Y ADIESTRAMINETO

0000000000 64%

RELACION TRABAJO-FAMILIA 54%
LIDERAZGO Y RELACIONES EN EL TRABAJO 50%
0
RECONOCIMIENTO EN EL TRABAJO 41
(]

APOYO SOCIAL
18%

CARGAS DE TRABAJO
13%

9 de cada 10 entrevistados estan felices por ser dueiio o director comercial de una empresa.
Lo anterior es significativo porque cuando los mandos superiores de la empresa se sienten de
esta forma, lo transmiten a sus colaboradores y se crea un circulo virtuoso en el que el trabajo se
realiza de mejor manera.

o O 9 de cada 10 directores
comerciales y empresarios estan
felices con su posicion.

g
Peod

92%

7%

ALGO MUCHO
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¢Qué tan felices consideran que estan sus
colaboradores del area comercial?

8 de cada 10

consideran que sus
colaboradores son felices

o0
=’/

¢

79%

MUCHO
20%

ALGO

® NADA




CONCLUSIONES

Después de analizar los resultados de nuestra
encuesta podemos afirmar que las Micro,
Pequenas y Medianas Empresas estan
migrando de un modelo tradicional de gestion
del proceso comercial a uno digitalizado, con el
proposito de aumentar sus ventas y traspasar
las fronteras del comercio local.

En perspectiva para 2024, las empresas se
muestran optimistas, esperan un aumento
de sus ventas v, a pesar de que sera un ano

electoral, no ven una afectacion por este tema.

Las micro y pequenas son las que tienen una
mayor confianza, mientras que las medianas
se muestran indecisas en como influira el
proceso politico.

El comercio que realizan las MiPyMEs es local,
80% de las empresas encuestadas dijeron que
venden sus productos dentro del territorio
nacional y solamente el 2% del total de ellas lo
hace en el extranjero.

50

Para la comercializacion de sus productos o
servicios, las MiPyMEs prefieren hacerlo a
través de canales como las redes sociales,

en sus tiendas fisicas y usar WhatsApp. Por
otro lado, Facebook, Instagram y TikTok son
las principales plataformas en las que estos
negocios invierten parte de su presupuesto en
publicidad.

De acuerdo con la informacion que recabamos
en nuestro estudio, podemos decir que,

5 de cada 10 empresas usan las ventas
personalizadas v el servicio a domicilio como
las principales estrategias de comercializacion
de sus productos. Con esto podemos ver

que, las MiPyMEs mantienen un enfoque de
venta centrado en entender las necesidades vy
expectativas de sus clientes.

El 80% de las empresas encuestadas

afirmaron que la digitalizacion del proceso

de comercializacion beneficio la venta de sus
productos o servicios, ademas de que 51% noto
una reaccion positiva de parte de sus clientes
con este nuevo enfoque de servicio.

Los principales beneficios al digitalizar su
proceso comercial son contar con un mayor
alcance de mercado, facilidad al concretar
ventas, incremento en el nimero de
transacciones, control de costos y gastos,
mejorar la experiencia del cliente y mantenerse
a la vanguardia con las tecnologias.
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Los duenos de los negocios identifican un
aumento de la eficiencia en el area comercial
después de usar herramientas digitales. Los
tres principales beneficios que observan son:
un mayor alcance de mercado, la agilizacion del
proceso y un mayor control.

A un mayor tamano de empresa aumenta el
numero de procesos digitalizados, después
de la comercializacion, el segundo proceso
que mas tienen digitalizado las empresas es
la facturacion (56%), el tercero es el inventario
(46%) y el cuarto es la contabilidad (45%).

Los duenos de las empresas v directores
comerciales afirmaron sentirse felices con

su puesto dentro de la empresa, lo cual

es relevante porque lo transmiten a sus
colaboradores. De acuerdo con los resultados
del estudio, el 79% de dichos directivos
considera que sus colaboradores del area
comercial son felices.

Sobre el Homeoffice podemos concluir que
es una practica que ya es parte de la politica
laboral de las unidades econémicas sin
importar el tamano de éstas, pero son la
microempresas las que mas usan el trabajo a
distancia, en nuestro estudio el 40% de ellas
respondid que aplican que esta modalidad de
trabajo.

El 87% de las empresas que participaron en
nuestra encuesta dijeron que tienen como
politica de trabajo el homeoffice y aseguran
que esto le ayuda a que sus empleados
aumenten su productividad. En este sentido,
por tamano de empresas, las micro son las que
mas han adoptado el trabajo a distancia en el
area comercial.
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REFERENC' As Perfil de los compradores

De acuerdo con la Asociacion Mexicana de Ventas Online las mujeres suelen realizar mas

compras en linea que los hombres. Por rango de edad los hombres de 25 a 45 anos son los que
De acuerdo con datos del Instituto Nacional de Geografia y Estadistica (INEGI), en México hay mas realizan esta actividad.

5 millones 96 mil 322 Micro, Pequenas y Medianas Empresas (MiPyMEs).

-
La informacion proporcionada por el INEGI muestra que en el periodo de mayo de 2019 ag mayo G e n e I'O Ed ad

de 2023, se estima que en este periodo nacieron 1.7 millones de MiPyMEs y murieron

1.4 millones de estas unidades econémicas. 32%
Los datos del INEGI dejan ver “incremento en |a cantidad de establecimientos que sobrevivieron, . 30%
lo cual se origing, principalmente, por la reapertura de establecimientos después de la pandemia ' 20%
por la COVID-19. También se registrdo un menor nimero de muertes con respecto a los datos del °
EDN 2021" ® O
0 0
Las MiPyMEs contribuyen con 72% del empleo generado en el pais, asi como el 52% del Producto l|'5 A’ 11% . .
Interno Bruto (PIB) nacional. . . . 7%
México es uno de los paises donde ha crecido con mayor fuerza el comercio electronico, . . ‘ ‘
superando a naciones latinoamericanas como Brasil y Argentina. . . ‘ ‘
Crecimiento del ecommerce ® ® ® ®
E ()
MEXICO 55% 18a24 25a34 35akht 45a64 65+
DD 27 o
I INDIA Para comprar, las personas usan
0 27.0% Uso de dispositivos
BRASIL TABLET DESK;I'OP
. 35% 37%
26.8%
RUSIA
26.1%
ARGENTINA
26.0%
FRANCIA
17.5%

PROMEDIO MUNDIAL

- 16.3% SMARTPHONE LAPTOP
98%

70%



Estrategia favorable para las MiPyME

=

Recientemente la Confederacion de Camaras T
Nacionales de Comercio, Servicios y Turismo 1 ol
(Concanaco Servytur México), presento su
estudio denominado Digitalizacion de las
PyMEs México 2024, en el cual se afirma que
el 15% de las empresas que se encuestaron
tienen una estrategia de transformacion digital
“con resultados muy favorables”.

¢Que tanto avance ha tenido su estrategia de
transformacion digital y cual es el impacto en el
desempeio de la empresa?

NO HEMOS FORMULADO UNA ESTRATEGIA
DE TRANSFORMACION DIGITAL

39%
LA EJECUCION AVANZA BIEN PERO LOS LA EJECUCION HA SIDO TORTUOSA Y LOS
RESULTADOS NO SON LOS ESPERADOS RESULTADOS SON POBRES

21% 15%
LA EJECUCION AVANZA BIEN Y LA EJECUCION NO AVANZA,
GRACIAS A ELLA LOS RESULTADOS AUNQUE SEGUIMOS TENIENDO
SON MUY FAVORABLES BUENOS RESULTADOS

15% 8%

OTROS

3%

Entre nuestro estudio y el realizado por la Concanaco Servytur, hay un dato que se complementa.
En CONTPAQI® identificamos que las transferencias electronicas son la segunda forma de pago
mas usadas por las empresas, mientras que en el estudio de Concanaco, el 7% de los encuestados
afirma que los medios de pago en linea han sido un factor clave en el crecimiento de la base de
clientes de estos negocios.
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cConsidera que los metodos de pago en lineale
han permitido captar nuevos clientes?

HA SIDO UN FACTOR CLAVE EN EL CRECIMIENTO DE ‘ 7%
NUESTRA BASE DE CLEINTES.

NOS HA AYUDADO A ATRAER UN NUMERO @ ¢ 12%
CONSIDERABLE DE NUEVOS CLIENTES Y ESTAMOS
SATISFECHOS CON LOS RESULTADOS OBTENIDOS.

HA CONTRIBUIDO LIGERAMENTE A LA CAPACITACION @ @ 20%
DE NUEVOS CLIENTES, PERO CONSIDERAMOS QUE SE
PUEDEN MEJORAR LOS RESULTADOS

HEMOS IMPLEMENTADO METODOS DE PAGO EN C X X 22%
LINEA, PERO AUN NO HEMOS CAPTADO NUEVOS
CLIENTES DE MANERA SIGNIFICATIVA

NO OFRECEMOS METODOS DE PAGO EN LiNEA Q00O ¢ 39%

En el tema de las ventas en linea, el organismo empresarial identificd que el 7% de sus
encuestados observo un crecimiento “extraordinario” de sus ventas en linea. Este dato es
coincidente con el de nuestro estudio, en el que se da cuenta de que el 14% de nuestros
encuestados dijo que uno de los principales beneficios de la digitalizacion es el aumento
de sus ventas.

¢Han experimentado un crecimiento en sus ventas
en linea que le han permitido obtener mayores
utilidades en comparacion con el ano anterior?

NUESTRAS VENTAS EN LINEA HAN
EXPERIMENTADO UN CRECIMIENTO
EXTRAORDINARIO Y HEMOS OBTENIDO...

SI, HEMOS EXPERIMENTADO UN CRECIMIENTO
CONSIDERABLE EN VENTAS EN LINEA, LO QUE HA

RESULTADO EN UN AUMENTO...

HEMOS EXPERIMENTADO UN LIGERO
CRECIMIENTO EN VENTAS EN LINEA, PERO LAS
UTILIDADES HAN SIDO SIMILARES O ...




AUNQUE TENEMOS VENTAS EN LINEA, NO
HEMOS EXPERIMENTADO UN CRECIMIENTO
SIGNIFICATIVO EN...

NO TENEMOS VENTAS EN LINEA.

Sobre el uso de plataformas digitales, en el estudio Digitalizacion de las PyMEs México 2024,
se pregunta ¢le ayudan a administrar mejor su negocio la plataforma de contabilidad que
tiene su empresa? El 20% respondid que tiene una funcionalidad basica; 17% que contribuye
significativamente; 16% que facilita algunas tareas administrativas; 11% dijo que administra
completamente su negocio y el 35% refirid que no usa este tipo de plataformas.

CONTPAQ/

Software empresarial facil y completo

élLe ayuda a administrar mejor su negocio la
plataforma de contabilidad que tienen en su
empresa?

ADMINISTRA COMPLETAMENTE NUESTRO NEGOCIO Q000 O 11% Conoce mas en www.contpaqi.com

FACILITA ALGUNAS TAREAS ADMINISTRATIVAS . . . . ‘ 16%

CONTRIBUYE SIGNIFICATIVAMENTE ' ‘ . ‘ 17%

TIENE UNA FUNCIONALIDAD BASICA ‘ . ‘ . ‘ 20%

NO UTILIZAMOS UNA PLATAFORMA DE .
CONTABILIDAD DIGITAL O000C © 35%

Fuentes:

Estudio sobre la Demografia de los Negocios (EDN) 2023, Estudio de venta online El consumidor digital mexicano 2022,
elaborado por el Instituto Nacional de Geografia y Estadistica elaborado por la Asociacion Mexicana de Ventas Online.
(INEGI)

Digitalizacion de las Pymes México 2024, elaborado por la
Confederacion de Camaras Nacionales de Comercio, Servicios y
Turismo (Concanaco Servytur México).
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