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RESUMEN

El nano emprendimiento femenino, particularmente el fendmeno de las "NENIS" (Nuevas
Emprendedoras de Negocios por Internet), representa una importante fuerza econémica en México. Este
estudio analiza, mediante una investigacién aplicada, descriptivay cuantitativa, las estrategias de
mercadotecniaempleadas por nanoemprendedoras en cuatro ciudades mexicanas (Guadalajara, Ciudad
del Carmen, Saltillo y Pachuca). Se aplicé un cuestionarioa 1,671 emprendedoras entre mayo 2023 y
febrero 2024, examinando sus perfiles sociodemograficos y las estrategias de mercadotecnia que
implementan. Los resultados revelan que la mayoria son mujeres entre 18 y 54 afios (89.7%), con
educacién media superior o superior (66.12%), que contribuyen significativamente a la economia
familiar (77.05%). Sus principales estrategias incluyen ventas por internet (35%), fijacion de precios
basada en costos (31%), y uso predominante de redes sociales para publicidad (37%). Los productos
con mayor ofertason alimentos y bebidas (12.09%) y productos de higiene y salud (8.80%), mientras
que en servicios destacan los de belleza (6.28%) y organizacion de eventos (5.92%). Este estudio
contribuye a la comprensién del emprendimiento femenino digital en Méxicoy proporciona evidencia
empirica sobre las estrategias de mercadotecnia méas efectivas impulsando asi al emprendimiento

femenino y su capacidad de adaptarse al mercado para lograr el éxito empresarial.

Palabras clave: estrategias de mercadotecnia, nano emprendimiento, nenis, emprendimiento femenino

1 Autor principal.
Correspondencia: dianalauragro3061@gmail.com



https://doi.org/10.37811/cl_rcm.v8i6.15079
mailto:dianalauragro3061@gmail.com
https://orcid.org/0009-0007-6555-4871
mailto:ruthj@uaeh.edu.mx
https://orcid.org/0000-0002-2508-6870
mailto:correoxxxxxxxxxooo@gmail.com
https://orcid.org/0000-0002-2368-7939
mailto:dianalauragro3061@gmail.com

The Nenis: Marketing Strategies for Mexican Female nano-
entrepreneurship

ABSTRACT

Female nano-entrepreneurship, particularly the "NENIS" phenomenon (New Internet Business
Entrepreneurs), represents a significant economic force in Mexico. This study analyzes, through
applied, descriptive, and quantitative research, the marketing strategies employed by nano entrepreneurs
in four Mexican cities (Guadalajara, Ciudad del Carmen, Saltillo, and Pachuca). A questionnaire was
administered to 1,671 female entrepreneurs between May 2023 and February 2024, examining their
sociodemographic profiles and the marketing strategies they implement. The results reveal that the
majority are women between 18 and 54 yearsold (89.7%), with higher secondary or tertiary education
(66.12%), who contribute significantly to the family economy (77.05%). Their main strategies include
internet sales (35%), cost-based pricing (31%), and predominant use of social media for advertising
(37%). The products with the highest supply are food and beverages (12.09%) and hygiene and health
products (8.80%), while beauty services (6.28%) and event organization (5.92%) stand out in services.
This study contributes to the understanding of female digital entrepreneurship in Mexico and provides
empirical evidence on the most effective marketing strategies, thus promoting female entrepreneurship

and its ability to adapt to the market to achieve business success.
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INTRODUCCION

En el afio 2021 el Laboratorio de Analisis en Comercio, Economiay Negocios de la Universidad
Nacional Auténoma de México (UNAM), estimbque cercade 13 millones de hogaresen Méxicotienen
ingresos gracias al nano emprendimiento femenino, generando 9.5 millones de pesos al dia (Martinez
Cortés, 2021).

Estas cifras evidencian la capacidad de las mujeres para generar ingresos, mejorar la calidad de vida de
sus familias y contribuir al desarrollo socioeconémico de sus comunidades. Es por ello que, el uso de
estrategias de mercadotecnia se vuelve vital para el éxito de la nano emprendedoras. Estas estrategias
les permiten destac ar en un mercado saturado, adaptarse a las exigencias cambiantes del mercadoy
garantizar la viabilidad de sus negocios.

De tal manera que, es importante comprender el perfil sociodemografico, empresarial y de mercado de
las mujeres emprendedoras que se encuentran ofreciendo productos y servicios en cuatro ciudades de
la Republica Mexicana (Guadalajara, Cd. Carmen, Saltillo y Pachuca). Lo que permite comparar y
entender el tipo de emprendimiento femenino que estan implementando. El objetivo primordial de este
estudio es analizar las estrategias de mercadotecnia empleadas por las emprendedoras locales, para
determinar las practicas mas efectivas dentro de su perfil y contexto, basandose en evidencia empirica.
Mediante la aplicacion de encuesta semi estructurada a 1,671 mujeres emprendedoras, se elaboré el
perfil detallado del &mbito sociodemogréafico y empresarial de las participantes, asi como la
identificacion de las estrategias de mercadotecnia que suelen implementar en aspectos como: plaza,
precio, promocidn, producto, diferenciacion, servicio al cliente y crecimiento, de igual manera se
analiza el estilo de investigacion de mercados que realizan y las motivaciones para el emprendimiento.
De tal manera que los resultados de este estudio permitiran la propuesta para estrategias y programas
que apoyen el desarrollo y crecimiento del modelo de negocios de nano emprendimiento; asi como la
difusion y la divulgacion de los mismos.

En primer término se analizael término "nano empresa™ el cual se refiere a untipo de emprendimiento
0 negocio que es alin mas pequefio que una microempresa. Generalmente, se considera que unanano

empresa tiene un namero muy reducido de empleados, operando con una o dos personas, que puede

tener ingresos y recursos limitados. Estas empresas suelen ser muy pequefias en tamafio y escala, a




menudo estan en las etapas iniciales de su desarrollo (Slotnisky, 2021). A pesar de su tamafio diminuto,
las nano empresas pueden desempefiar un papel importante en la economia al proporcionar servicios
especializados, productos unicos o soluciones innovadoras en nichos de mercado especifica sin una
estructura formal.

En la Republica Mexicana, las Pequefias y Medianas Empresas (PyMES) aportan un 42% del Producto
Interno Bruto (PIB) y generan el 78% del empleo nacional. Por otra parte, dentro del porcentaje de las
Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPyMESs) en México, el 95,4% representan microempresas,
mientras que un 3,6% se relaciona con pequefias empresas y otro 0,8% a los comercios medianos
(Lizarazo, 2023). Las nano empresas ocupan un 52.8% que se refiere a un poco mas de la mitad de la
participacion en el pais de acuerdo con la investigacion realizada por el Instituto Nacional de
Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI, 2021).

Durante la crisis sanitaria, se popularizo el conceptode "Nenis" paradescribir a las nanoemprendedoras
como mujeres y comerciantes que utilizan las redes sociales para promocionar y comercializar sus
productos. De acuerdoconun articulo de ABC Noticias (2021), el concepto de "Neni” se origina debido
a que estas pequefias emprendedoras se dirigen a sus clientas utilizando términos como 'bella’, 'nena’,
'hermosa' y 'linda’, y emplean expresiones como ‘cierre de pedido’, 'Ultima prenda’ o 'entrega inmediata’
como estrategias de venta. En un principio, el termino fue peyorativo para estas mujeres, quienes a
manera de empoderamiento redefinen el término NENI como “Nuevas Emprendedoras por Negocios
por Internet”. Con este término se destaco la realidad del emprendimiento femenino, subrayando la
necesidad de generar ingresos independientes para un gran numero de mujeres y las dificiles
condiciones en las que muchas comienzan y operan sus negocios en comparacion con los hombres.
(Guzman y Palma, 2021).

Estas mujeres se involucran en todas las etapas implicadas en la venta de productos por internet
Algunas fabrican los articulos que venden, otras adquieren su mercancia en mercados locales o tianguis
de ropa de segunda mano, toman fotografias de los productos o servicios para su comercializacion,
promocionando u ofreciéndolo a través de diferentes plataformas de redes sociales. De tal suerte que,

Wills (2022), mencionaque las mujeres reaccionan de manerasimilar a los hombres en términos de

asumir riesgos en roles de liderazgo. Ya que ademas, se encargan de atender al cliente, realizar la




entrega de los productos y gestionar cualquier otra opcién que afiadan a su negocio.

Por otro lado, en el mundo del emprendimiento, la motivacionimpulsaa las personas para convertir
ideas en realidad, superar obstaculos y alcanzar el éxito. De acuerdo con un articulo publicadoen el
sitio web de Konfio (2013), en el articulo Mujeres emprendedoras en México se sefialaque, segin el
Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI), las motivaciones principales de las
mujeres paraemprender son las siguientes: un 29% desea tener un negocio propio e independencia; un
20% tiene la necesidad de elevar su calidad y nivel de vida; un 20% lo hace por gusto; un 18% busca
continuarel negocio familiar; y un 13% emprende porque perdié suempleoy decidié hacerlo. Ademas,
Brisefio Garcia, Arturo, & L6pez Lira Arjona (2016) identifican las motivaciones de las mujeres enel
pais como obtener mayores ingresos, aspectos sociodemogréaficos, independencia econémica, pérdida
de empleo y aspiraciones personales.

Leon (2022) sefialaque las Nenis tienden a emprender en productosy servicios que son de su agrado
ofrecer y las actividades que realizan la Nenis son informales; las mas comunes son: comida, ropa,
calzado, articulos de segunda mano, productos hechos a mano, postres, plantas y productos de
decoracion.

Otro de los aspectos que se consideran para este articulo, es la investigacion de mercados, la cual es una
poderosa herramienta de la mercadotecniaestratégica que permitea las empresasobtener la informacion
que necesitan paradecidir sobre diversos aspectos como: objetivos, politicas, planes y estrategias que
mejor sirvan a sus intereses (Fernandez, 2021). Algunos de los beneficios incluyen proporcionar
informacion necesaria para tomar decisiones, dar a conocer los conocimientos requeridos para las
soluciones que se requieran y perfeccionar métodos para aumentar su rentabilidad.

Un estudio preliminar realizado por Alcantara, Vega y Méndez (2023) con la caracterizacion de la
emprendedora local en el estado de Hidalgo, México; se encontr6 que las nano emprendedoras aplican
estrategias de marketing de maneraempirica paraapoyar y mejorar sus negocios en la formade operar.
Las investigadoras sefialan como algunas de estas estrategias las desarrollan desde el sentido comun,
aprovechando los recursos que tiene a su alcance; doleciendo de capacitacion y asesoramiento para

optimizar su emprendimiento y logra el crecimiento de su negocio.

Lopez (2001) sefiala que “No todas las compariias son capaces de adaptarse al cambio, por esto la




investigacion de mercados ayuda a comprendery actuar mejor ante los mercados globalizados, y ante
los efectos de una mayor competencia, consecuencia de la mayor tecnologia, de la desregularizacion de
los mercados y de las politicas privatizadoras de empresas estatales.”

Por lo que las estrategias de mercadotecnia que, se muestran como planesy tacticas disefiados para
aumentar la comercializacion y, por consiguiente, las ventas de las empresas deben adaptarse a los
objetivos especificos de cada empresa. (Moreno Ponce et al., 2022).

Segun Kotlery Armstrong (2008) mencionan que la estrategia de mercadotecnia es el razonamiento
que guia a la unidad de negocios con el fin de alcanzar sus objetivos de mercadotecnia, y consiste en
estrategias especificas para mercados meta, posicionamiento, la mezclade mercadotecnia y los niveles
de gastos utilizados.

Considerando que las NENIS demuestran no tener un modelo de negocio definido, adaptandose
eficazmente a los cambios (Zepeda,2021); a continuacion, se presentan algunas de las estrategias que
podrian aportar en el estudio para su éxito del estudio.

Estrategias de Producto

La estrategia de producto tiene como proposito el desarrollo del producto centrado en una direccion
correcta, tanto para productos nuevos como existentes contando con un plan para alcanzar el éxito
deseado. Esto implica una comprension claray global del propdsito detras del desarrollo del producto,
identificar un problema que el producto pueda solucionar, enfocado en una audiencia especifica,
distinguirse de los competidores, establecer metas comerciales definidas y estar abierto a ajustar la
estrategia segun la retroalimentacion recibida. (Junell, 2018)

Estrategia de Precio

Stanton(2004), define el precio como la cantidad de dinero o de otros objetos con la utilidad suficiente
para satisfacer unanecesidad que se requiere paraadquirir un producto. El precioes un regulador basico
del sistema econdmico porque incide en las cantidades pagadas por los factores de produccion; como
asignador de recursos determinaré lo que se producira (oferta) y quién obtendra los bienesy servicios
producidos (demanda).

Castro(2023) menciona que al implementar una estrategia de precios efectiva, se persuade a los clientes

paraque realicenunacompra, yaque el precio se ajusta de acuerdoconla calidad del producto/servicio,




lo que proporciona a los clientes confianza en la calidad del producto/servicio ofrecido.
(Wakabayashi, 2022) identifica algunas estrategias existentes: Fijacion de precios basadaen el valor,
Igualacion con la competencia, Fijacion de precio de penetracion al mercado, Precios premiumy
Fijacion de Precios del paquete

Estrategias de Promocion

La promocion incluye un complejo sistema de comunicacion que involucra a intermediarios,
consumidores y publico, ademas de un programa total de comunicacién, denominado “mezcla de
promocidén”, que consiste en unacombinacion especifica de instrumentosde publicidad, venta personal,
promocion de ventas y relaciones publicas que la compafiia utiliza para lograr sus objetivos de
publicidad y de mercadotecnia (Kotler y Armstrong, 2008)

Como menciona Kotler y Armstrong (2008) existen distintos tipos de instrumentos para la creacion de
objetivos, con ellos se han creado diferentes estrategias que para unanano emprendedorason de gran
importancia en el objetivo de fidelizarse con los clientes como consejos 0 mensajes directos
personalizados que dirigen a productos, partnership (colaboraciones con marcas), gamificacion por
lanzamiento (recompensas), descuentos para nuevos compradores y valor agregado por la compra.
Estrategias de Plaza

Las estrategias de plaza son importantes para garantizar la disponibilidad y accesibilidad de los
productos o servicios de estas nano emprendedoras, facilitando su éxito y contribuyendo al crecimiento
econdmico. Es importante subrayar que las Nenis cuentan con una estrategia que ha impulsado y
consolidado sus emprendimientos. Segmenta (2022) explica el caso de “Nenis Pickup”, como un centro
de recepciony entrega de paquetes y productos, donde ademas de ser un punto geografico de fécil
ubicacion, pueden generar confianza entre los consumidores y reducir los riesgos de los fraudes.
Estrategias de crecimiento

Enlos mercados actuales, lacompetencia se intensificay muchas empresasexperimentan una constante
reduccion en sus margenes de ganancia. Esto destaca la importancia de las estrategias de crecimiento,
que no solo ayudan a mantener los beneficios, sino que en algunos casos son necesarias para conservar

la posicion en unmercadoqueevoluciona rapidamente. Ademas del incrementoen ventasy en laescala

de la empresa, el crecimiento también conllevauna serie de ventajas adicionales. (Munuera Aleman,




2020), incluyendo la habilidad para capitalizar las oportunidades en el mercado mediante la
implementacion de nuevos productos y el incremento notable de las ventas ya antes mencionadas.
Estrategia de servicio al cliente

DocuSign (2023) menciona que las estrategias de servicio son “las diferentes formas en que una
empresa disefia, implementay administra sus politicas, procedimientos y actividades de servicio al
cliente para garantizar que estos sean de alta calidad, satisfagan las necesidades y creen valor para el
cliente.”

Estrategia de Diferenciacién

Esta estrategia consiste en definir muy bien el pablico objetivo de una marca, empresa o producto con
el objetivo de que sus acciones de marketing tengan una mayor conversion. Aplicando esta estrategia
se pueden llevar a cabo varias acciones de publicidad directamente al ptblico objetivo al que es referida
la marca. (Pérez, 2021)

Es por ello que se muestra el andlisis contextual de las ciudades participantes en el estudio mediante los
factores geogréaficos y demogréficos de cada lugar con la finalidad de identificar mejor estas variables
que impactan en los resultados del estudio

Tabla 1. Ciudades participantes

Poblacién Total Ciudad

Ciudad Estado %Mujeres en cada ciudad
(habitantes)

Pachuca Hidalgo 314,331 52.4%

Guadalajara Jalisco 5,268,642 51%

Ciudad del Carmen Campeche 221,094 50.10%

Saltillo Coahuila 879,958 50.2%

Nota. Datos tomados de (Secretaria de Economia, Gobierno de México, 2024)
METODOLOGIA
La presente investigacién es de tipo aplicada, descriptiva, deductiva, no experimental, de corte

transversal; bajo enfoque cuantitativa mediante el uso de cuestionario estructurado de 15 preguntas con

seccion adicional de datos demograficos a las mujeres que cumplian con el perfil de ser nano




emprendedoras. Esta encuesta fue aplicada por universidades pertenecientes a la Red Nacional de
Gestion de la Mercadotecnia del Consorcio de Universidades Mexicanas (CUMEX), en las ciudades de
Pachuca, Guadalajara, Ciudad del Carmeny Saltillo. Elperiodo de aplicacion se realizo entre los meses
de mayo de 2023 y febrero de 2024 bajo el liderazgo de la Dra. Ruth Josefina Alcantara Hernandez,
secretaria de la Red y lider del proyecto en la Universidad Autonoma del Estado de Hidalgo UAEH.
Los datos obtenidos parasu analisis descriptivo fueron procesados a través de Microsoft Excel. Para el
tamafo de la muestra se consider6 como poblacion objetivo a las Nano emprendedoras ("NENIS"), y
como limitante se observo que como particularidad la poblacién se considera no censadadebido a la
naturaleza informal del comercio.

Considerando los factores anteriormente descritos y al no tener para este estudio el tamafio de muestra
correspondiente a cada ciudad participante; se determind utilizar el calculo de la muestra mediante la
férmulade poblacion infinita, con un 95% de nivel de confianzay el 5% de margen de error. La cuota
minima de encuestas a aplicar por cada ciudad fue de 384 aplicaciones, la cual fue superada, como se
puede observar en la siguiente Tabla 2.

Tabla 2. Muestras tomadas

Ciudades Respuestas
Guadalajara 456

Cd. Carmen 385
Pachuca 381
Saltillo 449

Total 1,671

Nota. Elaboracién Propia

Por lo que el objetivo general de esta investigacion fue analizar las estrategias de mercadotecnia
empleadas empiricamente por nano emprendedoras en cuatro ciudades de México, identificando
practicas y estrategias segin su perfil demografico, emprendedor y contexto especifico. Las

interrogantes de investigacion fueron las siguientes: ¢ Cuales son las caracteristicas socioecondmicas de

las nano emprendedoras de bienes y servicios?, ;Qué estrategias de mercadotecnia aplican




empiricamente en aspectos de conocimiento de mercado, diferenciacion, ventas, distribucion,
publicidady promocion? Y ¢ Cudles son las estrategias de mercadotecnia mas adecuadas paraeste perfil
de emprendedoras?

RESULTADOS

Se encontrd que la mayoria de las mujeres nano emprendedoras son mujeres jovenes y adultas maduras
entrelos 18y 54 afios conun porcentaje de 89.7% en las cuatro ciudades. La ocupacidn de estas mujeres
refiere que el 32.56% son trabajadoras independientes, en segundo lugar, estan las estudiantes con
26.03% Yy entercer lugar estan las mujeres que trabajan en unaempresa privada con 11.97%. En menor
porcentaje estan las desempleadas, amas de casa y las jubiladas.

En cuanto a su nivel educativo cuentan con estudios que van desde Licenciatura con 33.15%,
Preparatoria/Bachillerato 32.97% Yy Secundaria 13.29%. El estado civil de las nano emprendedoras no
tiene influencia relevante en la decision de emprender. En cuanto a la aportacion de estas mujeres a su
hogar, se encuentra que el 77.05%de ellas aportan con sus ingresosa la economia familiar. Ademas, la
mayoria de ellas tiene al menos un dependiente econdmico (33.51%). La cantidad mas frecuente, es de
entre 1 a 4 dependientes econdmicos.

De acuerdo con los resultados encontradosy que se considera como tanto los productos y servicios que
se ofrecen de manera global, por lo que los cinco servicios que mas ofrecen las Nenis en las ciudades
del estudio son: Servicios de belleza con 6.28%, Organizacion de Eventos con 5.92%, Cafeteria,
Restaurante, Fonda, y Catering reporta 5.27%, los Servicios de salud y cuidado de personas (Médicos,
enfermeras, terapeutas, cuidadores, nifieras) con 2.75% y el trabajo en escuelas (educacion formal,
informal y extraescolar) presenta 2.57%. Con respecto a los productos que ofrecen las Nenis, los cinco
productos masofrecidos son: Alimentosy Bebidas con12.09%, los Productos de Bellezaconun 8.80%,

la Ropay Zapatos con 6.34%, las Ventas por Catalogo con 4.73%, y finalmente, las Artesanias con

4.67%. (tabla 3)




Tabla 3. Productos que ofrecen las NENIS

Tipo de Productos Respuestas %
Alimentos y Bebidas 202 12.09%
Productos de Belleza 147 8.80%
Ropa y Zapatos 106 6.34%
Venta por Catalogo 79 4.73%
Artesanias 78 4.67%
Jardineria y Floristeria 74 4.43%
Regalos, Joyeria y Bisuteria 72 4.31%
Reposteria 64 3.83%
Frutas y Verduras 56 3.35%
Distribuidora o Comercializadora 49 2.93%
Articulos para el Hogar 37 2.21%
Productos de Limpieza 37 2.21%
Productos para la Salud 32 1.92%
Papeleria e Imprenta 28 1.68%
Muebles, Decoracion y Manualidades 22 1.32%
Productos Veterinarios 16 0.96%
Productos Electrénicos, Celulares y de Computo 11 0.66%
Materias Primas 3 0.18%
Productos de Construccion y Ferreteria 3 0.18%
Productos Industriales y Automotrices 1 0.06%
No Aplica (Ofrezco Servicio) 554 33.15%

Nota. Elaboracion Propia

Cabe sefialar que la mayoria de las Nenisiniciaron sus emprendimientos durante la pandemia que por

COVID 19 se desarrolld en 2020, lo que sugiere una alta capacidad para identificar oportunidades en

casos adversos.




Al revisar las Estrategias de Mercadotecniaen el nano emprendimiento de Nenis de cuatro ciudades de
México se presentan los resultados obtenidos en las encuestas aplicadas a las nano emprendedoras, se
estudia la forma empirica en que llevan a cabo actividades propias de la mercadotecnia como son
conocimiento del mercado, diferenciacion de productos y servicios, ventas distribucion, publicidad y
promocion. El74.75% de la muestra conocen el segmento de mercado al que va dirigido su servicio 0
producto, siendo que el 17.65% tiene una idea de su publico objetivo y casi el 8%. Por lo que se puede
observar, las nano emprendedorasconocenquienes sonlas personasalas que puedendirigir su producto
0 servicio y solo un pequefio porcentaje no tienen idea de a quienes debe venderlo.

En cuanto a la utilizacion de herramientas formales para analizar e identificar su mercado y sus
oportunidades, casi la mitad de las encuestadas refiere no haberhecho nada en este aspecto, el resto
aplico herramientas basicas de investigacion de mercados, siendo el estudio de la competencia la mas
aplicada con un 17.62%, las pruebasde producto y servicio con un 14.13%, asi como la asesoria de
expertos y la encuesta, ambas con un 10.19%. Se puede observar que hay desconocimiento de la
importancia que tiene el hacer un estudio de su mercado antes o al emprendimiento, siendo la falta de
conocimiento, herramientas o recursos econémicos las principales causas.

El punto de venta esun aspecto muy importante en la estrategia de mercadotecnia, es donde establecen
contacto la emprendedora con sus clientes, y en este tipo de emprendimiento una caracteristica
distintiva. En el estudio se encontr6 que las ventas por internet, que incluyen redes sociales, paginas
web o servicios de mensajeria instantanea, son las mas populares con un casi 35%, seguidas de ventas
directas en un local comercial con el 21%, con casi el mismo porcentaje de 16% encontramos las ventas
personales y las ventas desde casa.

El punto de diferencial es el aspecto que muchas vecesdetermina la preferencia del cliente hacia la
marca, existiendo una amplia variedad de caracteristicas diferenciales del producto o servicio; para este
estudio el precio con 21.82% Yy la calidad con un 19.72% fueron los principales diferenciadores

sefialados por las nano emprendedoras, seguido conun 11.23% la atencién personalizada que brindan

a los clientes y con un casi 10% la variedad de los productos ofertados. mencioné la presentacion del




producto o servicio, el servicio en general, la personalizacién, la marca, la puntualidad, la experiencia,
la ubicacién y el servicio posventa.

Por otro lado, la manera en que determinan el precio de sus productos o servicios es una estrategia
fundamental en la forma en que manejan su negocio las nano emprendedoras; en estudio se encontrd
que un estudio de los costos es la forma en que generalmente lo definen con un 31%, seguido por dar
un precio méas barato que el de la competencia conun 22%Yy lo que ellas consideran justo de acuerdo
al trabajo que realizan se reporta con un 15.4%. Como se puede observar otras técnicas como se
muestran en la Figura 6 obtuvieron menor porcentaje de las encuestadas.

Los medios mas utilizados por las nano emprendedoras mexicanas paradar a conocer sus productos o
servicios a sus clientes potenciales sobresalen ampliamente el uso de las redes sociales y las
comunidades en estas e internet con un 37%, seguido por las valiosas recomendaciones de boca en boca
o por referencia con un casi 22%; otros medios con menor porcentaje se tienen el pago de publicidad
en redes sociales y la publicidad directa en pagina o tienda de internet.

Las promociones que comunmente las nano emprendedoras llevan a cabo son variadas, aunque
predominan los descuentos con un 33.73%, seguido con un 16% promociones para dias especiales,
seguido de precios al mayoreo con un 10.6%y las rifas con un 7.8%. La forma de entrega del producto
o servicio, asi como las estrategias que se implementan paraello, sobresaliendocon un41.6% laentrega
en un local comercial u oficina, seguido de la entrega a domicilio 27%, seguido por la recoleccion en
la casa del duefio, la entrega en punto acordado, entre otras; con menor porcentaje.
DISCUSION

El nano emprendimiento entendido como un tipo de empresa muy pequefio, uni personal o con un
numero reducidode colaboradores, generalmente de la misma familia; operando conrecursos limitados,
frecuentemente en las primeras etapas de empresa (Slotnisky, 2021) es un concepto que define a los
creativos e incipientes nano emprendimientos femeninos que se abordan en este estudio;
proporcionando servicios y productos especializados e innovadores; generalmente a bajo costoy en la
informalidad.

Se puede observar que este tipo de nano emprendimiento femenino, es un fenémeno que ha llegado

para quedarse, llamandose “Neni” de manera informal o autodenominandose como ‘“Nuevas




Emprendedoras de Negocios por Internet” estas mujeres representan un importante nicleo economico
que sostiene e muchos hogares en distintas ciudades de México; y quienes a través del uso de las
tecnologias, especificamente las redes socialesy laconexion que establecencon sus clientes dia condia
trabajan por sus aspiraciones, su independencia econdmica y se fortalecen con redes de apoyo
comunitario.

En el estudio se puede observar que las condiciones con las que operan sus negocios son mas dificiles
que las de los hombres (Guzmany Palma, 2021); sin embargo, asumen el riesgo con la misma o mayor
capacidad y liderazgo que ellos (Willis, 2022). Si bien las nano emprendedoras mexicanas son mujeres
con preparacionacadémica, motivaciones aspiracionales, de independencia financieray conintenciones
de aportar a sus ingresos y el de sus familias, tienen una idea empirica y general para seleccionar y
aplicar estrategias basicas de mercadotecniay ventas; aunado a una idea incipiente de la investigacion
y analisis de mercados, que permite detectar oportunidades de mercado y adaptarse a los cambios y
tendencias, asi como tomar decisiones (Fernandez, 2021).

En concordancia con lo que refiere Zepeda (2021) con respecto a que este tipo de nano emprendimiento
no cuenta con modelos de negocios definidos; a lo que sefialan Moreno Ponce et al. (2022) en cuanto a
que las estrategias son disefiadas para adaptarse a los objetivos especificos de cada empresay son
variadas; podemos observar en los resultados encontrados enel estudios que estas emprendedorastienen
unaidea no teoricade lo que significan las estrategias de mercadotecnia y lo aplican de manerasimple
y creativa; muchas veces copiando lo que hace la competenciay otras sin saber que es una estrategia de
marketing la que llevan a cabo. En este caso podemos mencionar la manera en que aplican la fijacion
de precios, las promociones y la diferenciacion.

Por otro lado, es evidente que la falta de recursos financiaros y de capacitacion les limita la aplicacion
de estrategias mas complejas pero efectivas que permitan mejorar el desempefio y alcance de sus
pequefias empresas.

CONCLUSIONES

El presente estudio pretende construir un perfil sociodemografico y mercadologico de las llamadas

“Nenis” un tipo de nano emprendimiento femenino que toma fuerzaa partir de la pandemia por COVID

19 que obliga a muchas mujeres a emprender para generar ingresos para ellas y sus familias;




contribuyendo directamente al sosten de su circulo cercano e indirectamente a la economia nacional. Se
estudian 4 ciudades dentro de la Republica Mexicana: Saltillo, Guadalajara, Pachucay Ciudad del
Carmen; encontrandose interesantes resultados generales que permiten concluir en primera instancia el
perfil socio demografico basico de las emprendedoras y en segundo lugar la forma en que
empiricamente aplican las estrategias de mercadotecnia para sus pequefios negocios.

Las “Nenis” mexicanas son mujeres jovenes y adultas maduras, involucradas en actividades de
emprendimiento, muchas veces combinando una actividad laboral formal con una actividad que les
permita independencia financiera. A estas mujeres les motiva aspectos de necesidad economica,
aspiracionales y deigualdad de oportunidades. Ellas tienen dependientes economicos “y su estado civil
no es relevante para esta actividad econdémica.

Estas micro emprendedoras, generalmente estan envueltas en la informalidad y no cuentan con apoyos
financieros ni de capacitacion que les permita fortalecer sus emprendimientos; sin embargo, la mayoria
tiene preparacion académicasuperior a la media superior que le da una vision mas profesional a sus
actividades.

En cuanto a las estrategias de mercadotecnia que aplican de manera empirica destaca que conocen a su
mercado, saben quién es su consumidor y buscan satisfacer las necesidades de este. La investigacion de
mercados ayudado a este segmento a proporcionar la informacion necesaria para tomar decisiones
fundamentadas sobre todo en planes y estrategias que mejor se ajustan. Ademas, les ha permitido
entender y responder de manera mas efectiva a los desafios de un mercado. Identificando bien su
mercado.

Las estrategias de marketing de las nano emprendedoras son empleadas de manera empirica y bien
dirigidas en distintas areas esenciales como investigacion de mercados, producto, ventas, distribucion,
publicidad, promocion, plaza, crecimiento, atencion al cliente y diferenciacion. Segun lo investigado la
Nenis tienen una notable capacidad para implementar estrategias de mercadotecnia adaptadas a sus
recursosy creatividad estas mujeres no solo logran destacarse en un entorno empresarial competitivo,

sino que también establecen conexiones sélidas con su audiencia objetivo por medio de descuentos,

promociones en dias o fechas especificas, precios al por mayor y sorteos, regalos, y concursos con el




apoyo de distintas redes sociales, gruposy comunidades en linea, recomendaciones de bocaen boca o
referencias, sitios web o tiendas en linea; y la publicidad pagada en Google y Facebook

Las estrategias de promocion se rigen como pilares fundamentales para el éxito de las “Nenis”. Estas
estrategias no solo les permiten destacarse en un mercado saturado, sino que también les ofrecen la
oportunidad de conectar con su audiencia de manerasignificativay persuasivaa través de enfoques en
el producto ya sea personalizacion, disefio, ampliacion de linea de producto, diversificacion, extension
de marca, diferenciacion de producto

Asimismo, el uso de estrategias de distribucion, como el uso de centros de recepcién y entrega de
paquetes y productos, junto con la venta directa y la utilizacion de las redes sociales, demuestra la
capacidad de las nano emprendedoras para adaptarse al entorno digital y satisfacer las necesidades
cambiantes de sus clientes. Utilizan métodos como la fijacion de precios basada en el valor, la
equiparacion con la competencia, la penetracion en el mercado, el prestigio, el paquete, la
personalizacion, el disefio basado en sus caracteristicas que tiene su producto o servicio (materia prima,
mano de obra, utilidad), de igual manera también utilizan el dar mas barato de la competencia o lo
establecenen basealo justo de acuerdocon el trabajoquehacen. Para optimizar estos emprendimientos
es necesario masapoyo y formacion a las NENIS, lo que potenciara el desarrollo y éxito en el mercado
que ofrece su producto o servicio.

Finalmente, como se puede observar las nano emprendedoras tienen unaidea general e intuitiva de los
principios basicos de las ventas y otras estrategias de mercadotecnia; contando con diversas areas de
oportunidad que, con un buen manejo de un plan de negocios, de mercadotecnia y el acceso a recursos
financieros y de capacitacion que pudiesen mejorar su desempefio y fomentar su crecimiento; salir de
la informalidady establecer estrategias y tActicasde mercadotecnia que permitanalcanzar sus objetivos.
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