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Alientan expertos a diversificar productos o servicios

Tape con innovación 
el ‘bache’ económico
d Estudie las formas
de cómo mantenerse 
en el mercado
de manera eficiente

Gabriela Cabrera

Si la demanda de sus productos 
o servicios se estancó o bajó, bus-
que alternativas, diversifique e in-
nove para salir del “bache”.

Ya sea con un nuevo producto 
o servicio a bajo precio; la sustitu-
ción de insumos más económicos, 
o bien, nuevos clientes, usted pue-
de mantenerse en el mercado de 
manera competitiva, explicaron 
expertos de ProEmpleo y el Ins-
tituto Pyme.

“Si es una gran empresa con 
una línea de producción, es más 
complicado; pero para una pe-
queña empresa, la diversificación 
es una opción para salir adelante, 
transformando sus productos o 
cambiando mercados”, dijo De-
yanira López, coordinadora de la 
Red Nacional ProEmpleo.

Por ejemplo, si una micro o 
pequeña empresa se dedica a ven-
der pasteles y no vende lo sufi-
ciente para cubrir todos sus com-
promisos, puede hacer pasteles de 
otro tamaño o empezar a hacer 
bolillos o cualquier otro tipo de 
pan, es decir, diversificarse. 

También, un pequeño empre-
sario que se dedica a la aromate-
rapia y vende frascos de esencias 
a 500 pesos cada uno, pero le re-
sulta difícil colocar sus productos, 

puede hacer unidades o presenta-
ciones de menor tamaño y ven-
derlas a 100 pesos o menos, ha-
ciéndolos más accesibles.

Otros negocios que se dedi-
can a producir y comercializar fo-
cos y lámparas ahorradoras de 
energía, y tienen como canales de 
distribución los supermercados, 
sino están vendiendo lo estima-
do, pueden buscar otros clientes 
como restaurantes y oficinas, que 
paguen un precio más alto, en un 
menor plazo.

Para Cosette Oropeza, direc-
tora del Instituto Pyme en Línea, 
existen dos maneras de actuar en 
tiempos de problemas económi-
cos, tomar riesgos y mostrarse 
reacios al riesgo.

Primero, las empresas opta-
rán por tomar decisiones como 
innovar un producto y/o sacar un 
producto a bajo precio que com-
pense aquellos que están tenien-
do una menor demanda.

Posteriormente, las empresas 
se muestran reacias al riesgo y to-
marán decisiones que las lleven a 
cuidar el gasto en todos los senti-
dos, evitará los prestamos o crédi-
tos y sacarán del mercado aque-
llos productos que no tienen una 
fuerte demanda de los clientes.

“Esto no significa que las com-
pañías no utilicen ambas tácticas 
y las comiencen para mitigar el 
riesgo en un ‘bache económico’, 
advirtió la experta del Instituto 
Pyme en Línea.

Las expertas recomendaron 
que antes de tomar opciones de 
solicitar un crédito, préstamo o 
recortar personal, las empresas 
deben acudir con consultores em-
presariales para solicitar asesoría 
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Aportan poco valor
En el País, la microempresa, aunque en número son la mayoría, 
aportan poco valor agregado a la economía.

(Empleados por tamaño de empresa a diciembre de 2007)

Un sector 
débil
La fragilidad de las Mipymes 
se debe al insuficiente 
nivel de tecnología y 
conocimiento que tienen. 

95
por ciento de 
las unidades 
económicas 
en México  
son microem-
presas.

70
por ciento del empleo generan  
las Mipymes.

50
por ciento 
representan 
del Producto 
Interno Bruto.

y encontrar la mejor opción o es-
trategia para salir del problema.

“Si la empresa esta pasando 
por un ´bache económico ,́ tiene 
que analizar y encontrar el ori-
gen del problema, antes de tomar 
decisiones drásticas como solici-
tar un crédito, despedir personal 
o cerrar”, afirmó la experta de 
ProEmpleo.

Los empresarios tienen que 
encontrar la causa u origen de 
ese problema, que puede ser pro-
vocada por una mala administra-
ción, pérdida de clientes, merca-
dos mal delimitados y canales de 

distribución equivocados y baja 
capacidad de producción.

“Muchos empresarios tiene 
problemas económicos y lo pri-
mero que piensan es solicitar un 
crédito.

“A lo mejor se les está filtran-
do ese dinero en determinados 
procesos de la operación del ne-
gocio. Por eso, independiente-
mente de cualquier situación eco-
nómica del País o de la empresa, 
los empresarios tienen que anali-
zar muy bien cuál es el problema 
real y buscar oportunidades para 
salir adelante”, dijo Deyanira Ló-
pez, coordinadora de la Red Na-
cional ProEmpleo.

Consideró que si están atra-
vesando por un desajuste econó-
mico, deben de hacer una pausa, 
por muy pequeña que sea, para 
analizar el problema y buscar al-
gunas alternativas.

“Si se empeñan en seguir la 
operación o vendiendo el mis-
mo producto o servicio al mis-
mo mercado, a la larga van a per-
der más. Los empresarios tienen 
que buscar oportunidades o es-
trategias para que los clientes si-
gan comprando esos productos u 
otros nuevos”, dijo la experta de 
ProEmpleo.

No desaproveche la oportu-
nidad de salir del problema, tome 
un curso para encontrar las cau-
sas del problema y recuperar el 
ritmo normal de su empresa.

La idea es que usted recupere 
a sus clientes, o conquiste y atrai-
ga a nuevos, explore nuevos mer-
cados, haga más eficiente su ope-
ración, cierre las fugas de capital 
y, en general, busque mantener-
se a flote.


