La mejor estrategia de mercadotecnia para una PYME

En ocasiones los empresarios de negocios pequeños piensan que, precisamente por ser pequeños, no pueden desarrollar una estrategia de mercadotecnia eficaz porque no tienen un gran presupuesto para publicidad o les faltan los incentivos adecuados para tener una gran fuerza de ventas. La respuesta es más simple de lo que parece. La mejor estrategia de mercadotecnia para una PYME es aquella que puede ejecutar de manera efectiva y eficiente. Sin embargo, lo más importante es que puedan desarrollarla hasta su término, hasta que se integre a las actividades cotidianas de la empresa, con los recursos disponibles.

Muchos empresarios tienen excelentes ideas para sus negocios. De forma similar a los propósitos de año nuevo, comenzamos nuestras actividades con buenas intenciones que no concluyen en los objetivos inicialmente planteados.
Si decide desarrollar una nueva estrategia de mercadotecnia para su negocio, digamos, buscar un nuevo tipo de clientes, contactar a los miembros de las cámaras empresariales, desarrollar una base de datos de prospectos o simplemente visitar más clientes en un día, hágalo con constancia y dedicación. Separe las horas destinadas a su estrategia y no permita que la rutina cotidiana le robe el tiempo destinado a la estrategia que haya decidido. 
Creo que los negocios deben tener múltiples estrategias que se concentren en la obtención de nuevos clientes potenciales, pero la verdad es que si domina una estrategia que realmente funciona, difícilmente necesitará hacer algo diferente. El problema es que en ocasiones estamos cansados con la forma en que actualmente se desempeña la empresa y queremos buscar nuevas estrategias que nos de más clientes. Una sugerencia para poder medir la efectividad de éstas nuevas estrategias es la siguiente:

Escriba en su agenda el día en que va a iniciar la nueva estrategia para su negocio y, durante los siguientes 30 días comprométase a dedicarle al menos una hora diaria a aquellos aspectos que hagan que la estrategia tome vida. Una vez que haya implementado la estrategia, puede iniciar una nueva.
Incluso en nuestra vida personal tratamos de cumplir con un gran número de objetivos, mismo que medianamente logramos por no dedicarles el tiempo necesario. Queremos todo y lo queremos ahora, con el menor esfuerzo. Algunas estrategias que podemos ir aplicando en nuestra pequeña empresa podrían ser el tener una página web, la campaña de volanteo, investigar personalmente los gustos y preferencias de nuestros clientes, enviar cartas promoviendo nuestros servicios a clientes potenciales, elaborar promociones de venta de nuestro producto, etc.
Imaginemos que cada una de estas estrategias es una rebanada de pastel y el plan de mercadotecnia es un gran pastel compuesto por cada una de ellas. Difícilmente podríamos comernos de un solo bocado todo el pastel; difícilmente podremos tener éxito en cada una de nuestras estrategias si nos les damos el tiempo y seguimiento adecuado.

Escoja una rebanada, una estrategia de mercadotecnia que realmente impacte en el ingreso de su negocio y ejecútela hasta que termine. Dé a conocer su negocio por ser el mejor en una cosa hasta que sea conocido por ello. Aplique lo que considere es la mejor estrategia para su negocio y enfoque todas sus intenciones y atenciones en ella.

Si está decidido a manejar varias estrategias de mercadotecnia, entonces programe sus actividades, divídalas y enfoque toda su energía en cada una de ellas. Agende doce estrategias al año y programe la ejecución de una por mes. Pero no olvide lo más importante: inicie hoy mismo.
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