o/

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS
ESCUELA DE NEGOCIOS
MAESTRIA EN MARKETING CON MENCION EN ESTRATEGIA DIGITAL

DESARROLLO DE UN PLAN MARKETING, ENFOCADO EN AUMENTAR
LAS VENTAS PARA LA EMPRESA COSERTEX S.A., EN LA CIUDAD DE
QUITO EN EL ANO 2022.

AUTORES:
Michelle Estefania Utreras Vasquez
Nelson Andrés Enriquez Garcia
DIRECTOR:

lliana Elizabeth Aguilar

Afio 2023



Resumen

Este proyecto de indagacion se encuadra en realizar un programa de marketing
para propulsar las ventas de COSERTEX S.A., una compafiia textil con 27 afios
de experiencia en Quito, Ecuador. La empresa se enfrenta a desafios como el
bajo reconocimiento en el sector y una influencia limitada en las resoluciones de
compra de los consumidores debido a resoluciones poco acertadas por falta de

indicadores econdmicos adecuados.

Con el objetivo de perfeccionar sus ingresos en $72,314.36, la empresa busca
expandir su presencia digital y reforzar sus canales en linea para superar
obstaculos en el mercado ecuatoriano. La investigacion exploratoria se realizo
utilizando métodos cuantitativos y cualitativos, encuestando tanto a empleados
de COSERTEX S.A. como a una muestra representativa del sector textil en

Pichincha.

Se sugiere la implementacion del Inbound Marketing, como solucién utilizando
herramientas digitales como internet y redes sociales para atraer a los
consumidores mediante incentivos de compra, fortaleciendo asi las finanzas y
garantizando el aumento de las ventas. Los datos obtenidos resaltan el
requerimiento de manejar estrategias especificas para perfeccionar el
desempeiio de ventas de COSERTEX S.A., en el afio 2022.

Palabras Clave: inbound marketing, comercializacion/ canales digitales.



Abstract

This research project is framed in developing a marketing program to boost sales
of COSERTEX S.A., a textile company with 27 years of experience in Quito,
Ecuador. The company faces challenges such as low recognition in the sector
and limited influence on consumer purchasing decisions due to poor decisions

due to lack of adequate economic indicators.

With the goal of improving its revenues by $72,314.36, the company seeks to
expand its digital presence and strengthen its online channels to overcome
obstacles in the Ecuadorian market. The exploratory research was conducted
using quantitative and qualitative methods, surveying both COSERTEX S.A.
employees and a representative sample of the textile sector in Pichincha.

The implementation of Inbound Marketing is suggested as a solution using digital
tools such as the Internet and social networks to attract consumers through
purchase incentives, thus strengthening finances and guaranteeing increased
sales. The data obtained highlights the requirement to manage specific strategies

to improve the sales performance of COSERTEX S.A., in the year 2022.

Keywords: inbound marketing, marketing/digital channels.
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1. Introduccidén

COSERTEX S.A., fue establecida a finales de 1995, con la finalidad primordial
de fomentar el progreso de la industria en la confeccidn ecuatoriana, ofreciendo
productos de mayor calidad y tecnologia, bajo las mejores marcas del mercado,
respaldados por un cumplimiento garantizado (COSERTEX S.A, 2023). La
empresa plantea el progreso de un programa marketing enfocado en incrementar
las ventas para la compafia COSERTEX S.A., en la ciudad de Quito en el afio
2022.

En este proceso, se ha realizado un estudio profundo de los factores
macroecondmicos y microecondémicos, en base a esta investigacién saber como
afecta sus operaciones comerciales. El principal problema es que cuenta con
utilidades por debajo del valor deseado, y el poco interés en el uso de la
tecnologia para alcanzar un mejor reconocimiento de la ganancia anhelada

mejorando la utilidad.

Se realiz6 un estudio con 50 clientes y 5 empleados de COSERTEX S.A., para
identificar conveniencias de mercado. Los resultados revelaron la preferencia por
plataformas virtuales debido a su conveniencia y rapidez en la compra. Esto
impulso la eleccion estratégica de canales digitales y ajustes en la comunicacién
para satisfacer los requerimientos del publico objetivo.

Como respuesta a estas conveniencias, se han propuesto soluciones
respaldadas a través de un andlisis financiero garantizando la probabilidad del

incremento de las comercializaciones y alcanzar beneficio.



1.1. Planteamiento del problema

El desafio principal radica en la falta de modernizacion de las noticias de
productos, especialmente ante las nuevas actualizaciones en las maquinas
expertas, y una gestion moderada de los indicadores econdmicos. Estos factores
han generado una disminucion en las ventas de COSERTEX S.A., el problema
central se concentra en las utilidades que se encuentran por debajo de las
expectativas, agravado por la escasa adopcion de tecnologia para perfeccionar

el reconocimiento y alcanzar las ganancias deseadas.

La empresa COSERTEX S.A., enfrenta una pérdida de consumidores, por ende,
para conservar la fidelidad, se empleara metodologias de comercializacion en el
sector textil, dado que estas no han sido lo suficientemente eficientes para
proteger las comercializaciones y de indiscutible modo esta decadencia
productiva. Por esta razén se indaga con la finalidad de investigar técnicas para
la empresa COSERTEX S.A., con procedimientos para el incremento de las

ventas y obtener beneficio.

1.2. Alternativas de Solucidén

En este proyecto se investiga el incremento de COSERTEX S.A., es una
empresa que ha logrado expandirse en el mercado. Sin embargo, enfrenta
dificultades en la gestién de ventas debido a que los compradores desconocen
los productos disponibles. Ademas, la empresa no tiene noticias sobre las
preferencias de la clientela, lo que dificulta que estos adquieran sus productos.
Asimismo, existe una falta de noticia clara sobre los productos, sus precios y las
ofertas promocionales disponibles y al tipo de target que se desea atacary sin
dejar de lado a la competencia que es provocadora, debido a todos estos
componentes se ha manifestado las ineficaces metodologias de
comercializacion de la empresa COSERTEX S.A., en el mercado actual, y se
piensa que existe una problematica que inquietara a la empresa debido a que
se comprobara una evidente pérdida de consumidores, induciendo a que los
ingresos sean perjudiciales, ademas creara insatisfaccion por parte del cliente
llegando al abandono de obtener los productos, esto acarreara a desperdiciar

conveniencia de venta.



1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Desarrollar un plan marketing enfocado en incrementar las ventas para la
empresa COSERTEX S.A., en la ciudad de Quito en el afio 2022.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Indagar las condiciones presentes manejadas en la empresa COSERTEX
S.A., para inducir a los consumidores en adquirir sus productos y servicios
utilizando un plan de marketing.

e Comprobar las destrezas convenientes del Inbound Marketing que se
acoplen a la empresa COSERTEX S.A., para inducir a los consumidores
a comprar los productos y servicios para incrementar las ventas en la
ciudad de Quito en el afio 2022.

e Ejecutar tacticas de Inbound Marketing para propulsar la adquisicion de

los productos y servicios de la empresa COSERTEX S.A.



2. Revision de la literatura vinculado al problema

2.1. Andlisis de Entornos
El propdsito es examinar detalladamente los entornos que impactan en el sector

especifico de la empresa.
2.1.1. Macroentorno

“El microentorno de una organizacion es influenciado por factores clave de la
sociedad, incluyendo cambios en la poblacion (demografia), economia, entorno
natural, tecnologia, politicas gubernamentales y tendencias culturales.”
(KOTLER & ARMSTRONG, 2012, pags. 70, 71). En el entorno microempresarial
existen variables que no se logran controlar, se afecta positiva o0 negativamente
en las organizaciones y especialmente en laempresa COSERTEX S.A., que esta
posicionada en la provincia de Pichincha en la ciudad de Quito en el sector Sur.

El 2021 se implement6 reformas con el objetivo de propulsar el incremento
econdmico. Estas reformas incluyeron una campafia de vacunacién exitosa y
facilidades para propulsar el progreso de los sectores afectados. Conforme con
el Banco Central del Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2022). Gracias a esta
situacion, COSERTEX S.A., encontré una conveniencia de incremento en el
mercado. Esto llevé a un aumento en las ventas a corto y mediano plazo, debido
a que las personas estaban mas dispuestas a comprar, especialmente repuestos

y maquinaria requeridos para la produccion.

Ciclo econdmico

En 2022, el Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador adquirié los 109.259
millones, llegando a la categoria 64 entre los 196 paises que publican datos
sobre su PIB. El valor absoluto del PIB en Ecuador incrementé 19.556 M
respecto a 2021. (BCE, 2022). Para el 31 de marzo, se observo una disminucion
en la proyeccion de crecimiento economico de Ecuador, pasando de 3,1% a
2,5%, principalmente por la reduccion en las exportaciones de petréleo. Al
finalizar 2022, la economia del pais registré un incremento del 2,9%, como se

aprecia en las figuras 1 y 2.
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Figura 1
Producto Interno Bruto (BCE, 2022)
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Figura 2
Tasa de incremento a precios constantes en Ecuador (BCE, 2022)

Durante el dltimo trimestre de 2022, se observd que el Producto Interno Bruto
(PIB) experimentd un incremento del 4,3% en comparacion con el afio anterior.
Este crecimiento se debidé principalmente a un aumento del 7,6% en el Gasto
Gubernamental, un 6,2% en las Exportaciones y un 3,8% en el Consumo de los
Hogares. Actualmente, el sector textil juega un papel importante en el PIB,
especialmente dentro de la industria manufacturera a nivel nacional. Dentro de
este sector, la industria de textiles y confecciones se destaca como la tercera
mas importante, contribuyendo con mas del 7% al PIB de la manufactura

nacional.
Inflaciéon internacional

La economia mundial enfrent6é un escenario de altos niveles de precios, con una
inflacion promedio anual de 8,7%. En el caso de las economias desarrolladas,

de las economias emergentes y en progreso y de la region latinoamericana, la



inflacion se ubicé en 7,3%, 9,8% y 14,0%, en su orden (FMI, 2023). El aumento
constante de los precios en la actualidad ha generado inflacion, lo que ha

reducido el valor del dinero desde el 2021 hasta el 2023, como se aprecia en la

figura 3.
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Figura 3

Inflacién promedio anual por region en porcentaje, 2021 — 2023 (FMI, 2023)

Anadlisis de ventas en el 2022

Segun datos reportados por la Camara de Industrias y Produccion, el sector
privado en el Ecuador alcanzo ventas internas de 23.732 millones de ddlares en
los primeros dos meses de 2022. Comparado con el mismo lapso en 2021, esto
representa un crecimiento del 14% en las ventas de las empresas ecuatorianas.
COSERTEX S.A., que forma parte del sector secundario, se dedica a convertir
materias primas o productos parcialmente procesados en bienes terminados
listos para su comercializacion. Dicha actividad es vital para el crecimiento
econdmico del pais. No obstante, la compafiia ha visto una caida en sus ventas,
como se evidencia en sus operaciones comerciales durante el afio, detalle que

se puede apreciar en la figura 4.
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Figura 4
Registro Estadistico de Empresas 2022** (INEC, 2022)

Factor tecnoldgico

Ecuador, ha conseguido que el 86% de los habitantes tenga acceso a las
tecnologias informaticas, lo que reduce en 18 puntos el alfabetismo digital, que
actualmente es de 11,5%. Bajo esta perspectiva se ve claro que existe un nivel
alto del poblado que utiliza las redes sociales para poder conocer sobre un
producto o un servicio (Ecuador, 2021). Estos cambios tecnolégicos son
beneficiosos para que los productos y/o servicios lleguen con mayor destreza al

mercado meta.

Con el advenimiento de la pandemia, el sector del comercio electrénico en
Ecuador experimentd un notable crecimiento, aumentando en un 400%. Esto se
tradujo en ingresos de aproximadamente $2.760 millones en 2020, cifra que
ascendio a $3.220 millones en 2021, segun datos de CITEC. Ademas, desde
2020 hasta la actualidad, un 53% de las empresas ecuatorianas han empezado
a utilizar con mas frecuencia herramientas digitales como aplicaciones moviles,
plataformas de comercio electronico y catalogos interactivos para digitalizar sus

operaciones. Entre los factores clave para los negocios digitales se incluyen:



precios competitivos, facilidad de pago, tiempos de entrega, costos de envio, y

descuentos, como se puede ver en detalle en la figura 5.

Figura 5
Principales factores que influyen en la resolucién de compra on line (PRIMICIAS, 2023)

Un obstaculo significativo para el crecimiento del comercio electronico en
Ecuador es la limitada accesibilidad de tecnologia y acceso a Internet. Segun
cifras del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), solo el 53,2% de
los hogares ecuatorianos tienen acceso a Internet, y esta proporcién disminuye
a 34,7% en areas rurales (PRIMICIAS,2023). Entre los elementos tecnoldgicos
que influyen en la resolucién de comprar productos o servicios en linea se
encuentran la calidad del producto, el precio, que impacta directamente en los
consumidores cada vez mas selectivos, y la preferencia por categorias de
compra como articulos para el hogar, bienes personales, salud y medicinas, y

servicios. Estos aspectos y sus tendencias se pueden observar en la figura 6.

| semestre 2021 [ 1 semestre 2022

Figura 6
Porcentaje de personas que compran en linea por categoria (PRIMICIAS, 2023)



Aspectos esenciales del incremento digital en el Ecuador 2022

En septiembre de 2022, las suscripciones a Internet, tanto movil como fija,
alcanzaron los 13,2 millones en Ecuador, un notable aumento en comparacion
con los 8,3 millones registrados en el mismo mes de 2016, segun informa Branch
en 2023. El reporte de esta entidad también detalla el nimero de conexiones de
Internet distribuidas por provincias. Respecto a las preferencias de navegacion
de los usuarios ecuatorianos, sitios como Google, YouTube, El Universo, El
Comercio y Facebook encabezan la lista. Esta tendencia llevé a COSERTEX
S.A. a enfocarse en Facebook como plataforma preferencial en 2022, lo cual se

puede apreciar en la figura 7.

Dispositivos para acceder a Facebook para la
empresa COSERTEX S.A., en el 2022
100,00% 91,10%
80,00%
60,00%
40,00%

20,00% o
1,90% 7,00%

|
0,00%
Usa cualquier celular Usa laptop o computadorade Usa ambos, tanto computadora
escritorio como celulares

B Porcentaje

Figura 7
Dispositivos para acceder a Facebook para la empresa (COSERTEX, 2022)

En otro aspecto, se destaca que un abrumador 97% del trafico en la web se
origina a través del motor de busqueda de Google. Entre los términos mas
frecuentemente buscados se encuentran 'WhatsApp web' y 'Facebook’ (Branch,
2023). Los aspectos esenciales en el incremento digital, se encuentra orientado
en el acondicionamiento al uso de los servicios de plataformas digitales

dependiendo: gustos y preferencias.
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Podemos apreciar en la figura 8, sobre los aspectos esenciales que se tiene en
el Ecuador en base al incremento digital, el indice mas alto se encuentra en las
conexiones a celulares que es un 88,4%, es seguido con un indice del 81% el
empleo de redes sociales, y los usuarios de internet en incidencia es del 75,6%
con un 64,6% de la poblacion urbana, con esto se demuestra que dia a dia la

tribu digital es mas persistente a adaptacion.

Aspectos esenciales del crecimiento digital en el Ecuador
Resumen de la adaptacion y uso de servicios y dispositivos conectados

HRORON®

Poblacién Total Conexiones a Usuarios de Usuarios activos en
Urbanizacién Celulares Internet Redes Sociales
18 millones Incidencia Incidencia Incidencia
64,6 % 15.91 millones 13.60 millones 14.60 millones
88,4 % 75,6 % 81,1%
Figura 8

Aspectos esenciales del incremento digital en el Ecuador 2022 (Branch, 2023)

Factor ecoldgico

Las empresas textiles para contribuir con el cuidado del medio ambiente manejan
proyectos de reciclajes de materias primas, con la reutilizacion de esta, lo que
favorece a presentar un minimo de desperdicio, y en si se reduce el nivel de
costes (Lifeandstyle, 2020). Las habilidades en las empresas deben enfocarse
en contribuir a el interés del medio ambiente mediante la implementacién de
diversas tacticas para prevenir la generacién de residuos que puedan causar
impactos ambientales. Este enfoque ayuda a reducir significativamente el nivel

de contaminacion.
Factor legal

Segun el articulo 334, se establece que el gobierno se esforzara por garantizar
que todos tengan igualdad de conveniencias para acceder a los recursos
requeridos para la produccion. Ademas, se impulsara el acceso a los recursos

de produccién mediante el impulso y respaldo al progreso tecnoldgico, con el
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objetivo de perfeccionar los niveles de produccion (Cardona, 2023). Politicas
encaminadas al progreso del nivel productivo, beneficiando a las empresas en el
incremento de la clientela de género femenino, que en los afios anteriores

existian una supremacia de clientes de género masculino.

El acatamiento del Articulo 43 de dicha ley, la empresa cumple con la obligacion
de presentar dentro del plazo establecido, la aclaracion de los productos
provenientes del extranjero. Esto puede ser realizado por el representante legal,
mediante un agente de aduana, utilizando el formulario idoneo (Ley Organica de
Aduanas, 2003). La empresa COSERTEX S.A., se designa a importar y
comercializar maquinas industriales de coser y bordar, y para llevar a cabo estas
actividades se rige por la Ley Orgéanica de Aduana.

2.1.2. Analisis interno (Microentorno)

El andlisis interno consiente en reconocer las fortalezas y debilidades que
presenta la empresa COSERTEX S.A., su actividad es la importacion y
comercializaciéon de maquinas industriales de coser y bordar, repuestos de

maquinas de coser, aditamentos y agujas entre otros.

2.1.3. Analisis de competencia de PORTER

En la empresa COSERTEX S.A., utiliza para verificar la competencia que tiene
la microempresa y al abordar el microentorno, se direcciona a los estudios de las
cinco fuerzas de PORTER, la sustentacion de esta herramienta se encuentra en
figura 9, como se expone a continuacion. La tarea de investigar y examinar tanto
las oportunidades como los riesgos a los que se enfrenta una empresa es crucial.
Esta evaluacion ayuda a establecer la viabilidad y productividad de operar en un
segmento de mercado especifico. Segun este enfoque, cada factor presentado
en el modelo correspondiente es clave para determinar las perspectivas de

perfeccionar la productividad a largo plazo.

Rivalidad
entre

Amenaza de
entrada de

Amenaza de
ingreso de

Poder de
negociacion

Empresa COSERTEX S.A.

Poder de
neaociacion de

—
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Figura 9
Basada en el esquema de PORTER para la empresa (Cosertex S.A, 2023)

Poder de negociacién de la clientela

La calidad de la compafiia comercializadora del producto y servicio, bajo
estandares o no distinciondos, asi como el grado de relevancia del insumo y si
cuenta con la noticia del producto o servicio, de esta manera se presenta una
calificacion ponderada de 3,67 lo que significa que se encuentra por encima del
nivel promedio, es decir para que un cliente se sienta satisfecho en su totalidad
se tiene que cumplir con estos factores, por lo que para la empresa COSERTEX
S.A., este factor es una amenaza, por no cumplir con noticia adecuada del
producto y servicio, de igual manera no aplica estrategias de marketing digital,
para llegar a un mayor mercado, presentado una noticia adecuada, a las
expectativas de la clientela, como se aprecia en la tabla 1.

Tabla 1

Poder de negociacion de la clientela

No. Factor Peso Calificacion Total,

ponderado

1 Grado de concentracion 0,17 3 0,50
Relevancia de la empresa

2 comercializadora del producto o 0,22 4 0,89
servicio

3 P.ro.dugt,os estandares o no 022 4 0.89
distincibndos
Grado de relevancia del insumo 0,22 4 0,89

8 Cuentg con la noticia del producto 0.17 3 050
y Servicio

Total 1,00 18 3,67

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores desempefian una fusion primordial en el progreso de las
empresas. Por tanto, se analizan diversos factores que influyen en esta relacion,
como el grado de concentracion en el mercado, la presencia de suplentes, el

perfil de relevancia, la relevancia del insumo en el progreso, el costo de cambio,
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la amenaza de integrar en delante y la accesibilidad de indagacion del proveedor
sobre el comprador. Estos aspectos son considerados para evaluar y entender
la dindmica del vinculo entre la compafiia y sus proveedores, y asi asegurar un

adecuado progreso empresarial.

De esta manera se obtiene una calificacion de 3,58 lo que significa que se
encuentra por encima del promedio, siendo esencial dentro de la importacion de
maquinaria para los sectores industriales, por lo cual se convierte en una

conveniencia para la compariia, como se aprecia en la tabla 2.

Tabla 2
Poder de negociacion de los proveedores
No. Factor Peso Calificacion Total,
ponderado
1 Grado de concentracion 0,10 2 0,20
Presion de sustitutos 0,08 1 0,08
3 vael d_e relevancia de la 0.24 5 1.20
industria
vael de relevancia del 023 5 1.15
iNnsSUMo en proceso
Costos de cambio 0,15 3 0,45
Amgnaza de integracion 0.05 1 0,05
hacia delante
" Noticia del proveedor sobre 0.15 3 0.45
el comprador
Total 1,00 3,58

La amenaza de nuevos competidores entrantes

Para el ingreso de nuevos contendientes entrantes, se toma en cuenta los
diferentes factores cémo; la economia en escala, diversificacion de operaciones,
costos de la tecnologia, acceso a materias primas, que presenten una ubicacion
favorable entre otros, de esta manera se presenta una calificacion de 2,85 lo qué
significa que es baja. Por lo cual el ingreso de nuevos entrantes se dificulta por
las politicas existentes dentro del pais, asi también por laimagen que se generan
al presentar conflictos internos de indole gubernamental, por lo cual este factor

es visto como una conveniencia, como se aprecia en la tabla 3.



Tabla 3
La amenaza de nuevos competidores entrantes
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No. Factor Peso Calificacion Total,
ponderado

Economias de escala 0,05 4 0,20

1 Economias de escala 0,20 3 0,60

Diversificacién de operaciones 0,40 5 2,00

Costos conjuntos 0,25 3 0,75

Integracién vertical 0,15 2 0,30

1,00 3,65

2 Distincioncién de producto 0,20 3 0,60

3 Necesidades de capital 0,20 4 0,80

4 Costos cambiantes por nuevo proveedor 0,20 3 0,60

5 Acceso a canales de distribucién 0,15 3 0,45

6 Desventaja,de Costos independientes de 0.12 3 0.12

las economias de escala

Tecnologia de productos patentados 0,10 1 0,10

Acceso preferencial a materias primas 0,15 2 0,30

Ubicacion favorable 0,30 4 1,20

Subsidios gubernamentales 0,15 1 0,15

Curva de aprendizaje o de experiencia 0,30 4 1,20

Total 1,00 2,95

7 Politica gubernamental 0,04 1 0,04

8 Represalia esperada 0,04 1 0,04

Total 1,00 2,85

La amenaza de nuevos productos sustitutos

En el estudio de la amenaza de nuevos productos suplentes, se habla de la

importacion de maquinaria industrial que realiza como actividad la empresa, en

la que se interpreta los siguientes factores que pueden involucrarse en su

progreso, como: las tendencias a incrementar costos, perfeccionar precios, y el

cambio de tecnologia, presentando una calificacion de 3,90 es decir que si

existen diferentes equipos de manufactura, que se comercializan en territorio

ecuatoriano.
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Sin embargo, no presentan las caracteristicas adecuadas de tecnologia, por lo
que la empresa COSERTEX S.A., para cubrir las expectativas del nivel
productivo efectua la importacion, para garantizar una maquinaria de calidad, a
la clientela potenciales, de esta manera se considera como una conminacion,

como se aprecia en la tabla 4.

Tabla 4
La amenaza de nuevos productos sustitutos
No. Factor Peso Calificacién Total,
ponderado
Tendencias a perfeccionar
1 costos 0,4 5 2,00
5 Tenqlenmas a perfeccionar 03 4 1,20
precios
3 T_enoNIenC|as a perfeccionar el 0.2 3 0,60
disefio
4 Tendepc_las a cambios 01 1 0.10
tecnolégicos
Total 1,00 3,90

La rivalidad entre competidores

Esto desempefia un papel clave en la generacion de una competencia adecuada
dentro del mercado objetivo. Por lo tanto, se analizan diversos factores que
influyen en esta rivalidad, como la cantidad de competidores o su nivel de fuerza,
el progreso lento industrial, los elevados costos inmutable o de almacenamiento,
la falta de distincion o costos fluctuantes, el incremento de la suficiencia, la
diversidad de competidores, los intereses estratégicos y las barreras para
abandonar el mercado. Estos factores se evalian con una calificacién de 4,20
para entender y valorar la intensidad de la rivalidad competitiva en el mercado

objetivo.

Es decir que existe una calificacion alta, por lo cual se resalta que existen
empresas que realizan importacion de este tipo de maquinarias, sin embargo,
para poder distinciénrse en el mercado plantean estrategias, a través del uso de
tecnologia, para poder dar a conocer el producto o servicio. De igual manera
prestan un servicio postventa, a fin de cubrir los requerimientos de la clientela,

poder fidelizar al mismo.
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Bajo esta perspectiva, este factor es considerado como una amenaza para la
empresa COSERTEX S.A., pues al no contar con un programa de marketing
digital se presenta una desventaja frente a la competitividad, siendo ideal buscar
diferentes estrategias de publicidad, para alcanzar nuevos clientes del sector

textil, como se aprecia en la tabla 5.

Tabla 5
La rivalidad entre competidores
No. Factor Peso Calificacién Total,
ponderado
1 Competidores numerosos o de igual fuerza 0,05 3 0,15
2 Lento incremento de la industria 0,05 2 0,10
3 Altos costos fijos o de almacenamiento 0,20 5 1,00
4 Ausencia de distinciéncion o costo cambiantes 0,15 4 0,60
5 Incremento de la capacidad 0,12 3 0,36
6 Competidores diversos 0,10 2 0,20
7 Intereses estratégicos 0,08 2 0,16
8 Barreras contra la salida 0,25 4 1,00
Total 1,00 3,57
a) Activos especializados 0,40 5 2,00
b) Costos fijos de salida 0,25 4 1,00
c) Interrelaciones estratégicas 0,05 2 0,10
d) Barreras emocionales 0,25 4 1,00
e) Restricciones Gubernamentales y sociales 0,05 2 0,10
Total, Barreras de Salida 1,00 4,20

2.1.4. Matriz FODA

Esta perspectiva se centra en los recursos de la organizacion, incluyendo
aspectos como los costes asociados a la produccién, la competencia en
estrategias de marketing, la solidez financiera, el reconocimiento y reputacion de
la marca o microempresa, las habilidades y competencias del personal, asi como
la tecnologia que tienen a su discategoria (Rodriguez, 2021). Se examino:
fortalezas y debilidades de la empresa COSERTEX S.A. Ademas, se ha
desarrollado un estudio antepuesto de PESTEL que determinar los factores
externos conveniencias y amenazas plasmando en una tabla fusionando los

cuatro factores dando como fin en FODA, como se aprecia en la tabla 6.



Tabla 6
Andlisis FODA (Cosertex S.A, 2023)
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FORTALEZAS

CONVENIENCIAS

F1. Cuenta con expertos en la reparacion,
mantenimiento y capacitaciones en las
maquinas especiales que cuenta la empresa
debida que existe conocimiento pleno de la

marca

O1. Existen campafias de venta para
productos y servicios sobre los e-commerce
aplicando B2C y el B2B

F2. Amplia infraestructura y equipamiento
adecuado con el propésito para encaminarse

hacia una escuela de costura

02. Comunicacion digital y convenios
estratégicos de cooperacion nacional e
internacional con diferentes microempresas
proveedoras. Universidades e instituciones
del sector publico para ofertar equipos de

magquinaria para la costura

F3. Personal con conocimiento adecuado y
ademas experto en el manejo para las
importaciones e inclusive con contactos para

no se demore en la aduana

03. Beneficio de la tecnologia y Redes

Sociales.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. No tiene un departamento de marketing y
no existe estrategias para vender, todas las
acciones gque se hagan son ineficientes por no
contar con el personal que se evalué para

realizar estrategias

Al. Inseguridad en los puertos por robos

D2. Bajo nivel de conocimiento en

plataformas virtuales, carece de un buen

A2. Inestabilidad econémica que afecta al
emprendimiento en tejidos tanto a nivel

nacional e internacional

D3. Falta de conocimiento de planes

estratégicos para incrementar las ventas

A3. Capacidad administrativa de la

competencia en bajos precios
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3. Metodologia

3.1. Identificacién del objeto de estudio
La marca COSERTEX, para potencializar la mercantilizacion de productos y
servicios que oferta se plantea a través de un ecosistema digital en la ciudad de
Quito con la gestion de marca que dé como resultado un mejor posicionamiento
y obtener la productividad esperada para la marca y por consiguiente con la
empresa (Nieves, 2018). Los mercados en el sector textil y confeccion en

Ecuador tienen una carga significativa en la economia, siendo “"Ocupando el
tercer lugar en términos de tamafio dentro del sector manufacturero, esta
industria contribuye con mas de un 7% al PIB del sector manufacturero a nivel

nacional.

“El marketing actualmente se ha convertido en una herramienta muy importante
para cualquier tipo de industria” (Cisneros, 2022). Han sido implementadas en
varias industrias, realizando una gestién de investigacion, identificacion de
necesidades, ejecucion de estrategias off line y on line, hasta el cumplimiento de

objetivos integrales que tiene una empresa.

3.2. Hipotesis

e H1. Los requerimientos y deseos del mercado objetivo son: precios
competitivos, garantizar la calidad de sus productos, asegurar la
puntualidad en las entregas, proporcionar diversas opciones de pago y
brindar asesoramiento especializado sobre sus productos.

e H2. Las tendencias de mercado se atribuyen al: avance de la tecnologia,
cambios en la demanda del consumidor, regulaciones gubernamentales.

e H3. Las estrategias de marketing son: marketing de contenidos, difusion
de pago por clic (PPC), el email marketing, el marketing en redes sociales
para la empresa COSERTEX S.A.
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e H4. El conocimiento de la satisfaccion del cliente implica la realizacién de
encuestas, o el uso de un buzén de sugerencias digitales

3.3. Enfoque de investigacion

En la realizacion del proyecto de marketing digital para COSERTEX S.A., se
adoptd un enfoque de investigacion mixto, combinando elementos de estudios

cualitativos y cuantitativos.

En el enfoque cualitativo, se llevara a cabo entrevistas para entender la
perspectiva del marketing por parte del personal administrativo de la empresa
COSERTEX S.A.

Al referirse al enfoque cuantitativo, se aplicara el instrumento de encuestas,

direccionado a los distribuidores de la empresa COSERTEX S.A.

Para la obtencion de la data que servira como sustento, se utilizd fuentes
primarias, por medio de encuestas, que se realizO a los involucrados de
COSERTEX S.A., objeto de estudio, con la finalidad de obtener respuestas que
permitira desarrollar encuestas técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa
(Bernal, 2010). La técnica utilizada sera la revision bibliografica de fuentes
secundarias, debido a que estas fuentes permitirdn exponer a los beneficios del
proyecto de marketing digital para la empresa COSERTEX S.A., como se aprecia

en las tablas: 7y 8.

Tabla 7
Datos primarios y secundarios (Cosertex S.A, 2023)

Al recopilar la investigacion a través de encuestas 50 a personas dedicadas

en la industria textil en la provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito.

Datos Ademas, se elabordé 6 entrevistas a los empleados de la empresa

1 Primarios COSERTEX S.A.
La informacion recopilada de COSERTEX S.A., que se actualiza mensual
2 y trimestralmente por el departamento de facturacion, junto con datos
Datos provenientes de fuentes oficiales como el INEC y CITEC, constituye la base

Secundarios de los datos utilizados.
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Tabla 8
Investigacion de mercados (Cosertex S.A, 2023)

Progreso de un plan marketing enfocado en
incrementar las ventas para laempresa COSERTEX
¢ Cudl es la necesidad de la S.A., en el mercado ecuatoriano a través de noticia
Investigacion de empresa real, actual, que alimente a la toma de resoluciones

COSERTEX S.A.? inteligentes.
¢ Cual es la accesibilidad de Recolecciéon de datos a través fuentes primarias y
Necesidades de datos? secundarias.
Investigacion de ¢,Cudl es la naturaleza de Incrementar las ventas estableciendo estrategias,
Mercado resolucion? gué a su vez, generen recursos econémicos.

3.4. Poblacion y muestra

Poblacion: De acuerdo con la definicion del INE en 2019, ‘poblacion’ se refiere
al grupo de individuos que residen en una zona geogréfica especifica. El
propésito principal de realizar encuestas y entrevistas es el desarrollo de un plan
de marketing orientado a aumentar las ventas en COSERTEX S.A. Para este fin,
se seleccion6 una muestra de 50 clientes de COSERTEX S.A. para la aplicacion

de la encuesta. Ademas, se realiz6 una encuesta a 5 empleados de la institucion.

3.5. Métodos y herramientas utilizadas para la recoleccién de
datos

3.5.1. Metodologia de la investigacion

Se emple6 esta metodologia con el fin de explorar el mercado potencial en el
sector textil y comprender las necesidades y preferencias de los consumidores
en relacién con estos productos.

3.5.1.1. Encuesta

La encuesta, reconocida como un meétodo de investigacion eficiente para
recopilar y procesar informacion de manera rapida, se implementé a través de
Google Forms. Se seleccion6 una muestra de 50 personas de la provincia de
Pichincha, especificamente en la ciudad de Quito, dentro del sector textil. Esta

técnica permitio realizar preguntas detalladas para alcanzar los objetivos
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establecidos. La encuesta se llevo a cabo usando la herramienta Google Forms,

y aqui se presenta el esquema:

e Url delaencuesta:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlIpQLSdIzTuf4urPJU1zjWn0y8sO0m76hnuQDgz907kks7A0pKpWKkDQ/viewfor
m?usp=sf _link

3.5.1.1.1. Formulacién de la encuesta

Es importante contar con la siguiente Noticia para elaborar la encuesta:

Tabla 9
Variable de segmentacion de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

1. (A quién va dirigido estas La encuesta esta disefiada para ser respondida tanto por

preguntas? clientes nuevos como actuales de COSERTEX S.A.

i o El objetivo es comprender las necesidades de la clientela
2. ¢Qué noticia se va a ) )
y evaluar si la empresa puede satisfacerlas
obtener?
adecuadamente.

Tanto a los clientes internos como externos de

. o COSERTEX S.A. se les otorga un plazo de 48 horas para
3. ¢Cuéando esta noticia se . o
completar la encuesta, con una extension adicional de 48
la puede obtener? . } o ]
horas considerando la disponibilidad de tiempo de los

encuestados en sus respectivos negocios.

4. ¢Dobnde se puede El enfoque de esta encuesta es en aquellos que dirigen

conseguir esta noticia? negocios en el sector textil en el cantén Quito.

5. ¢Por qué se desea ) ) ) o
) Para realizar estrategias que satisfagan los requerimientos
conseguir esta
o del mercado
noticia?

6. ¢(COmosevaa
obtener la noticia que Mediante encuestas y reuniones personales.

se necesita?

e Datos estadisticos: los resultados de la encuesta computados y listos

para ser analizados.


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdlzTuf4urPJU1zjWn0y8s0m76hnuQDgz907kks7A0pKpWkDQ/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdlzTuf4urPJU1zjWn0y8s0m76hnuQDgz907kks7A0pKpWkDQ/viewform?usp=sf_link
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3.5.1.2. Entrevista
Se realizd a cinco trabajadores del area administrativa de la empresa
COSERTEX S.A., que corresponde a la poblacion total, se aplicé en la
herramienta Google Forms.

e Url de la entrevista:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScNNRF1Si520tNp 94mENDosM2UCm4Y30GhbYf
Y0-i48B6UudA/viewform?usp=sf link

3.5.1. Técnica de muestreo y calculo de la muestra
El método de muestreo utilizado es el probabilistico de muestreo de aleatoria
simple, es la metodologia que mas se ajusta a esta investigacion, debido a que
se sabe el tamafio de la poblacién es finita, y se utiliza el valor maximo de error
de estimacion que es del 10%, debido a que las variables son cuantitativas.
(Bernal, 2010). Se determina el perfil de confianza en funcién de la distribucion
normal tipificada o tabla Z, se utiliza el nivel de confianza superior al 90%.

Para disponer la desviacion estandar y la factura promedio, se realizara por
medio de una muestra piloto tomando de la base de datos 60 facturas aleatorias
con valores superiores a $ 240, por medio de la construccion de una tabla de
frecuencia, que después de realizar el andlisis se obtiene el valor de la factura
promedio en $ 880.98, y la desviacion estandar de la muestra piloto es de 320.32.
A continuacion se divide la desviacion estandar para la factura promedio, que
nos da un valor de 36.36% que de acuerdo a la metodologia sefiala que para los
valores mayores que 30% y menores que el 60% la desviacion estandar es
elevada, por lo tanto la poblacion tiende a ser heterogénea. Estos valores

serviran para aplicar la siguiente férmula:

Donde:


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScNnRF1Si52QtNp_94mENDosM2UCm4Y3QGbYfY0-i48B6UudA/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScNnRF1Si52QtNp_94mENDosM2UCm4Y3QGbYfY0-i48B6UudA/viewform?usp=sf_link
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N: ndmero total de individuos entre 25 a 60 afios, clientes de COSERTEX
S.A., en este caso son el numero total de clientes 6033.

n: tamafo requerido de la muestra de individuos de entre 25 a 60 afos,
clientes de COSERTEX S.A.

Z: nivel de confianza o margen de confiabilidad (en este caso: 95% de
confianza, Z = 1,9599).

S: desviacion estandar del poblado (estimada mediante una muestra
piloto aplicada a 60 facturas, de personas de entre 25 a 60 afios) ==> S =
320,32.

E: error de estimacién (se analiz6 un error de estimacion maximo
permitido: E = 0,1* el promedio de las facturas 880,98).

El valor obtenido de n=50.36, por lo tanto, el tamafio de la muestra es de

50 personas encuestadas.
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4. Resultados
4.1. Analisis de resultados de la entrevista

Es esencial realizar un analisis detallado para obtener una comprension
profunda de una situacion especifica. Esto se logra mediante el dialogo directo

con los individuos directamente implicados, tal como se ilustra en el anexo 10.

4.2. Analisis de resultados de la encuesta

Se elabor6 una encuesta en la herramienta Google Forms a cincuenta

personas que se examina los siguientes resultados.

1. ¢ Datos personales?

EDAD
EDAD Frecuencia Porcentual
20 A 30 ANOS 8 16%
31 A 40 ANOS 33 66% .
41 A 50 ANOS 4 8%
51 EN ADELANTE 5 10% [ et mbie
TOTAL 50 100% 20A30ANOS  31A40ANOS  41A50ARNOS 51 EN ADELANTE

Figura 10
Investigacion elaborada y enfocada en la edad de la clientela de la encuesta de la empresa (Cosertex
S.A, 2023)

Se aplico a los cincuenta clientes cautivos y se pudo conocer con respecto a la
edad que el 66% tiene de 31 a 40 afios, seguido con el 16% de 20 a 30 afios, y
en porcentajes reducidos con el 10% de 61 afios en adelante, finalmente con el
8% de 51 a 60 afios. Como se aprecia la mayoria de la clientela cautivos son en
un rango de 20 a 30 afios, a los que se debe prestar una mayor atencion para
lograr una fidelizacion, mediante un servicio adecuado y a tiempo, como se

aprecia en la figura 10.
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Género
GENERO
GENERO Frecuencia Porcentual -
Masculino 27 54%
Femenino 23 46% Masculino Femenino
TOTAL 50 100%
Figura 11

Investigacion elaborada y enfocada en el género de la clientela de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

En los datos generales enfocado en el género, se aplico a los cincuenta clientes
cautivos. Asitambién dentro de la investigacion de campo se pudo conocer con
respecto al género, que el 54% es masculino, mientras que el 46% femenino,
como se aprecia en un mayor numero la clientela cautivos son hombres, sin
embargo, se debe manejar estrategias de fidelizacion a las dos partes, para

generar un reconocimiento de la marca, como se aprecia en la figura 11.

2. ¢De los siguientes criterios, seleccione los que consideraque laempresa
COSERTEX S.A. cubre?

DETALLE Frecuencia Porcentual 2) ¢ De los siguientes criterios, seleccione los que
Productos accesibles 2 2% considera quela empresa COSERTEX S.A,, cubre?
Productos de calidad 13 26%
Entrega del producto a tiempo 9 18% - - - -
Formas de pago 7 14%
Asesorfa del producto 9 18% Productos Productos de Entregadel  Formasdepago  Asesora del
TOTAL 50 100% accesibles calidad producto a tiempo producto
Figura 12

Investigacion elaborada sobre los criterios de seleccion de la encuesta de la empresa (Cosertex S.A,
2023)

Las respuestas obtenidas de la encuesta revelan que, segun la percepcién de
los encuestados, un 26% de estos consideran que la empresa COSERTEX S.A.
oferta productos de calidad. Este indice se posiciona como el mas alto entre las
opiniones recopiladas, seguido de un 24% productos accesibles, dan a conocer
la entrega a tiempo, y la informacion del producto con un porcentaje similar del
18%, finalmente con el 14% formas de pago que es el indice mas bajo, como se

aprecia en la figura 12.
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3. ¢En relacion con los siguientes criterios seleccione los aspectos que

usted toma en cuenta para adquirir una maquinaria?

3) ¢Enrelacidn alos siguientes criterios seleccione los

DETALLE Frecuencia Porcentual aspectos que usted toma en cuenta para adquirir una
Avance tecnoldgico 14 28% gaqEnaray
Cambios de la demanda del
consumidaor 18 36%
Entrega del producto a tiempo 10 20%
Regulaciones gubernamentales 8 16%
TOTAL 50 100% . -

nolégico  Camib

manda Entrega del producto a .='g_
tiempo ubernamentale

Figura 13
Investigacion elaborada para adquirir maquinaria de la encuesta de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

La investigacion de mercado reveld que la clientela prioriza diferentes criterios al
considerar la compra de maquinaria. Un 36% destaca el acondicionamiento a los
cambios en la demanda del consumidor, seguido por un 28% que valora el
avance tecnologico. Asimismo, la puntualidad en la entrega del producto obtiene
un 20%, mientras que las regulaciones gubernamentales representan el indice

mas bajo con un 16% de relevancia, como se aprecia en la figura 13.

4. ¢ A continuacion usted encontrara una lista de herramientas digitales,

seleccione las que le parecen mas idoneas?

DETALLE Frecuencia Porcentual , R .
T TTCT— TR 4) cAcontmqaqon usted encontraraunallstade
i : ; 0 herramientas digitales, seleccione las que le parecen
Pub |p|dad dg pago por clic (PPC) 9 18% més idéneas?
Email marketing 8 16%

Marketing en redes sociales 2 4%
Marketing de influencers Publicidad de pagopor ~ Email marketing ~ Marketing en redes

clic (PPC) sociales

Figura 14
Investigacion elaborada para encontrar herramientas digitales, seleccione las que le parecen mas idéneas
de la encuesta de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

Lista de herramientas digitales, de igual manera dentro de la indagacion de
campo, se pudo determinar con respecto a la interrogante, a continuacion, usted
visualizara un listado de herramientas digitales, elija las que le parece mejor, en

la que el 24% menciona marketing en redes sociales, seguido con 22%
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marketing de influencer, con el 18% publicidad de pago por clic, y un 6%
menciona email marketing. De esta manera se puede apreciar que existe un alto
conocimiento por el marketing en redes sociales, que son las mas utilizadas para

poder comercializar un producto un servicio, como se aprecia en la figura 14.

5. ¢De las siguientes opciones, cuales cree usted, que causa mayor

impacto para llamar el interés al cliente?

T 2:?;;;'; Frec”encg Pome”‘t‘g;' 5) ¢De las siguientes opciones, cuales cree usted, que
0 - .z .
Interaccion con Ia audiencia 27 54% causa mayor impacto para llamar la atencion al cliente?
TOTAL 50 100%
Notoriedad de la marca Interaccion con la audiencia
Figura 15

Investigacion elaborada para saber que causa impacto para llamar el interés al cliente de la encuesta de
la empresa (Cosertex S.A, 2023)

La encuesta destacé la relevancia de dos aspectos clave para llamar el interés
del cliente en un mercado altamente competitivo. El 54% de los encuestados
enfatizd la interaccion con la audiencia, mientras que el 46% priorizd la
notoriedad de la marca. Estos dos parametros emergen como determinantes
significativos para alcanzar un posicionamiento exitoso en el actual escenario de
mercado, caracterizado por su gran competencia, como se aprecia en la figura
15.
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5. ¢La empresa COSERTEX S.A., aplicé algun instrumento a su

microempresa para conocer la aceptacion del producto?

DETALLE Fi ia P tual = "
Encuestas recuenc;; orcenslé?/ 6) ¢La empresa COSERTEX S.A, aplicé algun
Analisis de datos d " o1 420/° instrumento a su microempresa para conocer la
nalsis de catos de ventas > aceptacion del producto?
TOTAL 50 100%
Encuestas Andlisis de datos de ventas
Figura 16

Investigacion elaborada de la encuesta y se aplico algun instrumento a su microempresa para conocer la
aceptacion del producto de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

Conocer la aceptacion del producto, la indagacion de campo permitié determinar
con respecto a interrogante, si la empresa COSERTEX S.A, aplicé alguna
metodologia a su microempresa para entender la aceptacion del producto, en la
que el 58% menciona a través de las encuestas, con el 42% da a conocer a
través del analisis de datos de ventas. Aspectos importantes para conocer una
aceptacion de producto y pueden perfeccionar su nivel de comercializacion,
como se aprecia en la figura 16.

7. ¢De las siguientes opciones cuales piensa usted que son las mas

adecuadas para analizar precios?

DETALLE Frecuencia Porcentual 7) ¢De las siguientes opciones cuales piensa usted
Anélisis del costo de adquisicion, ¢ g ; p 'p .
més un margen de uidad a1 6% que son las mas adecuadas para analizar precios?
Precios acordes a la
competencia 19 38%

Andlisis del costo de adquisicion, mas un margen de Precios acordes a la competencia
utilidad

Figura 17

Investigacion elaborada de opciones, cuales piensa usted que son las mas adecuadas para analizar
precios de la encuesta de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

Se identificé los indicadores mas adecuados para analizar precios, dentro de la
interrogante planteada, se pudo conocer con 62% el analisis econémico de
adquirir, mas un margen de utilidad que permite una solvencia econdmica, asi
también mencionan el andlisis de precios de acuerdo competencia con el 33%,

como se aprecia en la figura 17.
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8 ¢De las siguientes opciones, que beneficio piensa que se obtendria al

manejar nuevos canales de distribucion?

DETALLE Frecuencia Porcentual o ) o .
Mejora de la eficiencia de la 8) ¢,De las siguientes opciones, que beneficio piensa
cadena de suministro. 31 62% que se obtendria al manejar nuevos canales de
Reduccién de los costes de istribucion?
distribucion. 19 38%
TOTAL 50 100%

Mejora de la eficiencia de la cadena de suministro. Reduccion de los costes de distribucion.

Figura 18

Investigacion elaborada que beneficio piensa que se obtendria al manejar nuevos canales de distribucion
(Cosertex S.A, 2023)

En el estudio realizado, se indagé sobre los beneficios percibidos de la
implementacion de nuevos canales de distribucion. Durante la investigacion de
campo, se preguntd especificamente cuales serian los beneficios de adoptar
estos nuevos canales. Los resultados mostraron que un 62% de los encuestados
considera que esto aumentaria la eficiencia en la cadena de suministro, mientras
que un 38% cree que contribuiria a la reduccion de los costos de distribucion.
Estos factores son fundamentales para mejorar la comercializacion y ganar
reconocimiento en un mercado actual altamente competitivo, como se detalla en
la figura 18.

9. ¢La empresa COSERTEX S.A., gue instrumento empleo con su

microempresa, para conocer sobre el nivel de satisfaccion?

DETALLE Frecuencia Porcentual .
R— 3 56% 9) ¢La empresa.COSERTEX SA, que instrumento
Buzén de sugerencias digital 7 empleo con su microempresa, para conocer sobre el
TOTAL 50 100% ' e satisfaccion?
Encuestas Buzon de sugerencias digital
Figura 19

En la investigacion realizada, se empled un instrumento especifico para evaluar el nivel de satisfaccion de
la encuesta empresarial. (Cosertex S.A, 2023)

Dentro de la indagacion de campo, que se dan a conocer con el 66% a través de

encuestas, igualmente con el 34% mediante un buzon de sugerencias. Siendo

estos dos aspectos importantes para poder conseguir datos indispensables del
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nivel satisfaccion, y en base a ello tomar resoluciones empresariales, como se

aprecia en la figura 19.

4.1.3. Validacion de hipotesis

Tabla 10
Validacion de hipétesis de la encuesta de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

No Hipétesis Resultado Resolucién

Edad promedio de las personas del mercado objetivo es

de 20 en adelante 92% Aceptado

La clientela quisieran tener una nueva experiencia y canal
2 de compra al momento de adquirir articulos para la 81% Aceptado
confeccién en la industria textil a todo momento.

La mayor parte de clientes prefiere realizar compras en
3 tiendas online por la rapidez de entrega y optimizacion de 29% No se acepta
su tiempo.

La clientela para adquirir un producto y servicio recurren a
4 las redes sociales como fuente de noticia para conocer 31% No se acepta
descuentos y promociones.

El descuento es la tactica de marketing que genera mayor

0,
atraccién entre la clientela. 41% Aceptado

La tecnologia como lo es el WhatsApp donde mayormente

0,
se realizan compras. 62% Aceptado

La clientela tendrian toda la prediscategoria para comprar
7 articulos para la industria textiles y al mismo tiempo que 95% Aceptado
sea amigable con el ambiente

La frecuencia de compra en la industria textil se realiza

0,
mayormente cada mes. 44% Aceptado
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5. DISCUSION DEL PROBLEMA IDENTIFICADO

5.1. Andlisis de la situacion digital de la empresay su entorno

En la empresa COSERTEX S.A., actualmente no cuenta con una presencia
digital, la marca lleva mas de 10 afios en el mercado, pero lamentablemente
todavia no esta despegando al 100% a través de Canales Digitales. La situacion
descrita revela que la marca COSERTEX tiene poca presencia digital que
ademas es limitada debido a que carece de estrategias de marketing, que da
como resultado resultados bajos en términos de interaccion, leads vy

conversiones.

1. HubSpot: se utilizara para que los colaboradores de la tienda se formen en
la metodologia Inbound.

2. Agencia digital: sera contratada para perfeccionar la interfaz de la pagina
Web.

3. Servicio de Entrega a Domicilio: Servientrega permite vender en todo el
pais, se tendra otros transportes de logistica mas econdmicas como: ServiQuito,
Los Andes, Transportes Ortiz, Tramaco y Transporte Loja.

4. Proveedores internos: para las maquinas de coser tradicionales.

5. Data link: es la plataforma para que la clientela puedan realizar sus pagos en

linea.

6. Plataformas Digitales: Facebook, Instagram, Google, YouTube, Tik Tok,
seran las plataformas que lleven trafico a la pagina web por medio de contenido
organico y pauta para la oferta y la demanda de los productos y servicios en la
industria textil y la marca COSERTEX, crea su primera tienda on line en época
de pandemia y la plataforma a utilizar es WhatsApp Web aplicacion que funciona

en dispositivos moéviles y que permite crear una tienda virtual para ofertar bienes
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y servicios a clientes a través de transacciones de comercio electrénico,
brindando una experiencia de compra placentera. Ademas, se destacan las
ofertas y descuentos especiales para incentivar las compras. Se ha logrado llevar
varios catalogos de productos y servicios a un publico mas extenso, para que
adquieran los productos de manera sencilla debido a que no todas las personas

pueden manejar bien las redes sociales.

Redes sociales: Existen varias plataformas que la clientela utilizan para obtener

productos o servicios dependiendo los gustos y preferencias

La empresa COSERTEX S.A., dispone de varias plataformas digitales redes
sociales, como: Facebook, YouTube, TikTok y WhatsApp Business, ademas de
contar con una pagina web. No obstante, se ha observado que estos canales no
logran alcanzar la interaccién deseada. El canal de comunicacion directa con
clientes a través de plataformas digitales para que exista oferta y demanda de
los servicios que se oferta empresa COSERTEX S.A.

Ademas, el canal de comunicacién por medio de un software que se pueden usar
para agregar mejoras funcionales a una aplicacién de servicios para la venta
online en la empresa empresa COSERTEX S.A., se puede apreciar el
accionamiento de las Plataformas Digitales que se aprecia en la figura 20 y las

estrategias digitales en la figura 21.

Objetivo Estrategia

Canal de comunicacion por
medio de un software que se
pueden usar para agregar
mejoras funcionales a una
aplicacion de Servicios para I3
venta online en Iz emprasa

Ecosistema Digital Acciones Herramientas

[

Ecommerce
Posicionamiento en motores de busqueda
(SEO - SEM)
slog

8
Automation

empresa COSERTEX S.A
0y bou nd Google Ads = Google Max Performance (Active Campaing)
marketing

canal de comunicacién directa Redes Soclales l A ’ Meta business —_, | (Pauta - contenido organico)

con clientes a través de Micickiflasncars
s S g Marketing de emotmmiatng | —» | commndos | —p | Comenkes
exita oferta y demanda de los (Branding y Performance)
servicios que se oferta empresa Contenidos

OOSERTERSA Whatsapp Business | —» | Campafas Interactivas | — |  Catdlogo de productos
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Figura 20
Accionamiento de las Plataformas Digitales (Cosertex S.A, 2023)

Logistica de Publicidad y

Propuesta de Valor Mercado TR iy
distribucion Promocion
ESt r ateg 1as Para diferenciar Segmentacion Canales Marcas
Di gltal es | Crear productos | Posicionamiento |  E-commerce | Marketing Digital \
Definicién de precios Buyer persona Procesos ’ Marketing Offline
Ofertas de :
: : Estrategia :
Productos y/o Estrategia Push Estrategia Pull Estrategia B2C
B2B
Servicios
. . 9 - Despertar el deseo de compra: EI
Navegador: Google Chrome: 72,5 % de Se centraen la logica cliente es un consumidor
participacion en el mercado. del producto y /o Venta rapiday efectiva: se trabaja
Safari: 15,4 % de participacién en el mercado. servicio: clientes son en el proceso de compra_impulsando
Microsoft Edge: 2,5 % de participacion en el entidades comerciales al cliente adquirir el producto y /o
senvicio y el ciclo de compra y venta
mercado. L Mayor Escala: Relacion es més corto
Mozilla Firefox: 3,4 % de participacion en el con las entidades G o . |
. . Ay H : Gmero de Clientes: La toma de
mercado. L. L, SEQ:Optimiza la paginay creacion comerciales decisiones debido a que los clientes
Opera: 1 % de participacion en el mercado.  |del Blog publicidad estan dispersos
ublicida
Inbound Marketing: Implementar Personallizada: El ciclo Medios Masivos: Es emocionalla
Redes Sociales: Anuncios para el target etapas para: atraer, fidelizar, de compra y venta con publicidad y la promocién crean el
determinado convertir y cerrar un periodo mas largo y valor de marca debido a que busca
L la toma de decisiones resultados inmediatos para la
SEM:Pubicidad de pago en buscadores esta totalmente es atencion al Cliente y refrescar
keywords planificada constantemente la estructura de Web
através de la innovacion tecnol6gica
Influencers:Difundir el contenido de El valor de la marca: el e-Commerce
X X .  |marca tomando en cuenta el prefil se crea sobre la base de Big Data: Variedad, veracidad,
Free Press: Medios on line, radio, television, |que se enfoque al proucto y/o la confianza y la relacion velocidad a traves del valor y
prensa escrita servicio

Herramienta

Buyer Journer Herramienta Dayketing

Journey: estabecer el proceso Enero: Afio nuevo, Reyes Magos
de cgmpra del producto y/o Febrero: Dia de San Valentin
servicio Marzo: Dia de la Mujer

Abril: Dia del Maestro

Mayo: Dia de la Madre

Buyer Person: capta - Junio: Dia del Padre, dia del Nifio
rentabiliza - fideliza Julio: Rebajas

Agosto: Vacaciones de la Sierra
Septiembre: BTS, B2C, B2B

Retargeting: envia al mailing y Octubre: BTS, B2C,B2B
whatsapp indicando tendencias Noviembre: Black Friday
de nuevos servicios de los Diciembre: Navidad

productos y/o servicios ofertados

Figura 21
Estrategias Digitales de la empresa (Cosertex S.A, 2023)

5.1.1. Anédlisis de la Pagina Web

Tras analizar el sitio web de COSERTEX S.A., se han identificado diversas areas
de mejora clave. Se observa la ausencia de un disefio responsivo, lo que impide
que el sitio se adapte de manera automatica a diferentes dispositivos y tamafios
de pantalla. Esta falta de adaptabilidad afecta negativamente la experiencia del

usuario, especialmente en dispositivos moviles.

Ademas, se ha constatado un problema relacionado con la velocidad de carga
del sitio web. El tiempo requerido para cargar completamente las paginas es

excesivo, lo cual puede resultar frustrante para los visitantes y llevarlos a
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abandonar el sitio antes de explorar su contenido, tal como se aprecia en la figura
22.

RENDIMIENTO ACTUAL SE RECOMIENDA

77 Tamafio de la pégina 38MB <3MB Aligera tus paginas eliminando o comprimiendo contenido pesado como
imagenes y video.

Reduce la cantidad de solicitudes HTTP que hace tu sitio. Elimina las
Solicitudes de paginas 55 <30 imagenes, scripts o archives innecesarios y considera la carga diferida
de las imagenes.

cosertex.com

RENDIMIENTO

Velocidad de la pagin 11.85eg <535eg AUW‘\EI‘\TE.l \u_ velocidad de tu sitio ohgerunfjo tus paginas web o compri-
miendo imagenes vy video donde sea posible.

SEO

Redireccionamientos de pa-

gina minimos

No Si Intenta no fener mas de un redireccionamiento.

Usa una herramienta minimizadora o ponte en contacto con tu host

Javascript minimizado Ne S para garantizar que JavaScript esté minimizado.

SEGURIDAD

Usa una herramienta minimizadora o ponte en contacto con tu host

€SS minimizado No 8 para garantizar gue el CSS esté minimizado.

Figura 22
Andlisis de la pagina web (Cosertex, 2023)

Asi mismo, los elementos interactivos, como botones y enlaces, no tienen un
tamafio adecuado. Esta deficiencia dificulta la interaccion y navegacion,
especialmente para usuarios con dispositivos mas pequefios o problemas

visuales, como se aprecia en las figuras 23 y 24.
€& - C @ hitps//cosertexcom/2017/ % 40 8
(COSERTEX|

IMPORTADORA COSERTEX MAQUINARIA TEXTIL CTX S.A.

Desde 1995
m Nosotros ~ Productos» ~ Repuestos  Motores  Contacto

Siendo una organizacion de objetivos claros, el proceso de

mantenimiento (correctivo y preventivo) esta enfocado a solucionar

los problemas que presente
L

LEER MAS

Figura 23
Elaboracion de la pagina web (Cosertex, 2023)
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<« C @ httpsy/cosertex.com/2017/ * 4 0O Qq
PRODUCTOS DESTACADOS ’

TEK-T71A3-3450 % B650
PULIDOR INDUSTRIAL TEK-MATIC SOPLADOR INDUSTRIAL USA

PB-20 STD-98

SOPLADOR INDUSTRIAL TAIWAN AFILADOR INDUSTRIAL TIJERAS

iﬁ
SKS4 CS500
AFILADOR INDUSTRIAL CUCHILLAS S “ AFILADOR TIERAS

Figura 24
Pagina web de productos destacados (Cosertex S.A, 2023)

5.1.2. Andlisis de la Fan page de Facebook

No se ha logrado alcanzar los resultados deseados, ya que la fan page carece
de menciones, comentarios e interacciones significativas, lo que implica una falta
de posicionamiento en esta plataforma, actualmente cuenta con 1.186
seguidores y 1.000 me gusta. Los seguidores en Facebook desempefan un
papel fundamental en una estrategia de marketing digital, ya que representan
una audiencia potencial a la cual se puede llegar mediante contenido,
promociones y mensajes relevantes para promover un negocio, Como se puede

visualizar en las figuras 25 y 26.
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5.1.3. Andlisis de YouTube y Tik Tok

Por consiguiente, la empresa COSERTEX S.A., ha decidido tener mayor
presencia en las cuentas de YouTube y TikTok como parte de su estrategia de

marketing, como se aprecia en la figura 27.
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Figura 27
Péagina de Canal de YouTube (COSERTEX-YT, 2023)

En la Figura 28, se presenta la noticia contenida en la pagina de Tik Tok de la

empresa, debido que esta plataforma en la actualidad tiene mayor acogida.

J' TikTok Buscar + oo [T
cosertex o

) Parati (COSEATEX) cosertex

® Explorar CED 1Siguiendo 222 Seguidores 665 Me gusta

& LIVE Comercializadora de maquinaria y repuestos textiles ec

Videos & Me gusta

FACILITA EL CAMBIO QUE DESAPARECE -
DE PRENSATELA EN TU CON EL PLANCHADO
MAQUINA DE COSER o

TORNILLO QUE TIZA DE COSTURA 7
Iniciar sesién ‘

Cortadora de reata

I DE FORMA RAPIDA Y AUTOMATICAMENTE
SENCILLA EN 48 HORAS

ol ’* y

El tornillo "cambia facil” e... Descubre nuestra innova...

Figura 28
Péagina de Tik Tok de (COSERTEX-TT, 2023)

Estas plataformas les conceden mostrar videos tanto largos como cortos que
destacan el uso de sus productos. Esta estrategia se considera mas eficiente, ya
que a través de videos se puede demostrar de manera persuasiva a la clientela
lo facil que es utilizar las maquinas, asi como también el tipo de aditamentos y

repuestos que pueden adquirir en el mercado.

Hasta el momento, no se dispone de una cifra deseada de seguidores, ya que la
presencia en estas plataformas es reciente y no se han compartido videos de

manera constante. Sin embargo, es importante destacar que se llevo a cabo una
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prueba en la pagina de TikTok, donde se publicé un video que logré incrementar
los seguidores a 222. Ademas, el ultimo video subido adquiri6 31.5K
reproducciones, con 578 "me gusta" y 101 personas que guardaron el video.
Estos resultados son positivamente significativos, debido a que se observo un

incremento en las ventas del producto promocionado en el video.

Cabe destacar que dicho video se centra en un producto especialmente util para
los confeccionistas, como se aprecia en la figura 29.

& C @ tiktok.com/@cosertex/video/7237231585089670406 G e % » = 40O (f) Error § )
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cosertex - 5-25

El tornillo "cambia facil" esta disefado para facilitar el cambio de pie
en tu maquina de coser recta de forma rapida y sencilla. Ya no

tendras que lidiar con herramientas adicionales ni perder tiempo
ajustando complicados mecanismos. Con un simple giro, mas
J1 Aesthetic
@53 @ R o1 00600
hitps://www.tiktok.com/@cosertex/video/7237231585 Copiar enlace

Blanca60Rojas

soy de Venezuela,,donde lo puedo adquirir
@ Erika Azucena Zacahu

y

doénde los puedo conseguir???

Iniciar sesion para comentar

Figura 29
Video de la pagina de Tik Tok (COSERTEX-VTT, 2023)

5.1.4. Andlisis WhatsApp Business

La empresa utiliza activamente esta plataforma para interactuar con sus clientes.
La empresa cuenta con catéalogo digital con precios, lo cual facilita a la clientela

realizar sus compras utilizando el carrito de compras integrado en la plataforma.

Asimismo, permite establecer una comunicacion directa y personalizada con la
clientela, lo que incluye el envio de mensajes individuales o en grupos, responder
preguntas y brindar soporte para resolver consultas de manera rapida y eficiente,

como se vizualiza en las figuras 30 y 31.
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WhatsApp business (COSERTEX-WB, 2023)
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Ademas, WhatsApp Business oferta la probabilidad de enviar imagenes, videos
y enlaces de los productos o servicios de la empresa. Esta funcién resulta
eficiente para mostrar las caracteristicas, beneficios y promociones especiales,

lo cual puede contribuir en la accion de compra del cliente.

Hasta la fecha, Cosertex S.A., ha optado por mantener publicaciones
Unicamente de forma orgénica, debido a la falta de recursos financieros para

invertir en publicidad pautada.

El resumen las publicaciones realizadas en cada red social durante el periodo

2023 se presenta en la tabla 11.

Tabla 11
Redes Sociales: facebook, Tik Tok, You Tube (Cosertex S.A, 2023)
Red social Seguidores Impresiones Alcance de las Interacciones con
promedio diarias publicaciones las publicaciones
Facebook 1186 5 205 45
Red social Seguidores Reproducciones en ultimo Me gusta
video
Tik Tok 222 31.5K 665
Red social Suscriptores Visualizaciones

YouTube 65 9267
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5.2 Andlisis de las amenazas y conveniencias que los nuevos
medios digitales ofertan a la empresa y al sector (OA de la

estrategia online)

Tabla 12
Amenazas a través de Medios Digitales (Cosertex S.A, 2023)

Existen marcas con una presencia sélida en linea como lo es la
marca MACOSER, ofertan productos similares y utilizan

Competencia en linea estrategias de marketing digital agresivas. La marca

COSERTEX S.A., se enfrenta a una competencia intensa.

Las imégenes y descripciones de productos pueden ser
facilmente copiadas y utilizadas por otros fabricantes para crear

productos similares o falsificados. Esto puede deteriorar la

Imitacién y exclusividad de la marca COSERTEX S.A., y afectar sus
falsificacion comercializaciones. Los medios digitales han hecho que sea
mas fécil para los competidores que son: Macoser, Dirmatex,
Inducon, copiar y falsificar los productos y servicios en la linea

de maquinas de coser, repuestos y accesorios.

Si la marca COSERTEX S.A., recoge comentarios
perjudiciales en linea, podria dafiar su reputacion y afectar la
Reputacién en linea confianza de sus seguidores y clientes. Las redes sociales y las
plataformas de resefias en linea conceden a la clientela expresar

Sus opiniones y experiencias.

Existen diferentes plataformas, por lo tanto, afecta a que la
Bloqueadores de publicidad llegue a su publico en objetivo. Los usuarios tienen
publicidad acceso utilizando navegadores para bloquear publicidad en el

caso que no lo necesite.




Tabla 13
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Conveniencias a través de Medios Digitales (Cosertex S.A, 2023)

Alcance global

Trascendencia integral es para un mejor seguimiento debido a diversas
herramientas digitales que permite llegar al cliente con acciones de
marketing, permitiendo llegar a una audiencia mas eficiente con un costo
relativamente bajo para alcanzar mayor cantidad de potenciales clientes de
la empresa COSERTEX S.A., las plataformas virtuales son importantes
para llegar a los consumidores y a través de navegadores se puede acceder
a las redes sociales y buscadores, que conceden a través de
publicaciones, anuncios pagados y campafias especificas, la gestién de

leads calificados para llegar a una estrategia “ganar ganar”.

Segmentacién
precisa del
mercado

Se debe segmentar el nicho de mercado para atacar con eficiencia, eficacia
y efectividad a través de técnica y tactica con la capacidad de medicion y
andlisis es mas precisa permitiendo entender las estrategias en linea y
realizar ajustes y mejoras en tiempo real y a través de estos medios
digitales permite que la marca COSERTEX S.A., ejecute en forma

precisa una segmentacion del mercado y lograr personalizar los mensajes,

promociones, beneficios, etc.

Medicion y analisis
de resultados

La plataforma Hotjar oferta la probabilidad de analizar el comportamiento
del consumidor los usuarios en el sitio web mediante herramientas como
mapas de calor, grabaciones de sesiones entre otras para saber el nivel de
incidencia del consumidor sobre maquinas de coser, repuestos y
accesorios en la industria textil en el Ecuador. La plataforma brinda valiosa
noticia para entender la experiencia del usuario y optimizar el sitio web.

Google Analytics, brinda datos integros acerca del trafico del sitio web y el
comportamiento de los usuarios. Brinda valiosa noticia para entender la

experiencia del usuario y optimizar el sitio web.

Interaccion y
participacion

El uso de la IA (Inteligencia Artificial), para estar mas en contacto con la
clientela o futuros clientes en el segmento de la Industria Textil.,
permitiendo responder dudas del cliente de una manera eficiente en

cualquier hora y en cualquier momento para ofertas un buen servicio de la
empresa COSERTEX S.A., ademas, la funcién de chat en vivo, permite

establecer comunicacion en tiempo real con los visitantes del sitio web,
ofreciéndoles respuestas a sus preguntas y brindando asesoramiento y

soporte instantaneo.
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La empresa tiene una valiosa conveniencia de explorar un "océano azul", en su
industria, dado que la presencia de empresas en redes sociales es escasa.
Actualmente, Macoser, una empresa lider en el mercado es una de las pocas,
que ha incursionado en este terreno, asi como también Inducon y Dirmatex, por
lo tanto, COSERTEX S.A., cuenta con un campo abierto para posicionarse a
través de la publicidad pautada en redes sociales, en particular, en la plataforma

meta, como se aprecia en la figura 32.

& C & facebook.com/ads/library/?active_status=all&ad_type=all&country=EC&q=macoser&sort_data[direction]=desc&sort_datalmode]=relevancy_mo.. & Q@ & #* #» O (36)

N Meta Biblioteca de anuncios  Informe de |2 biblicteca de anuncios  API de la biblioteca de anuncios

Eeusder = | [ Todes losanuncios | | Q macoser % || W Busquedss guardsdas

¥ Fitos | Guardar bisueda

Publicados en junio de 2023

® cti
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Figura 32
Anuncios de la competencia Macoser S.A. (Macoser, 2023)

Ademas, COSERTEX S.A. se enfrenta a importantes cambios en el entorno
competitivo. En el afio 2023, dos competidores han dado grandes pasos en
términos de innovacion. Por ejemplo, han implementado un carrito de compras
directamente en sus sitios web, esta capacidad adicional que poseen representa
una debilidad para la compaiiia, ya que estan modificando su modelo de negocio
y ofreciendo una experiencia de compra mas conveniente y eficiente para la
clientela. Esta evolucion en el modelo de negocio de los competidores podria
generar una disminucion en la participacion de mercado y afectar la

competitividad en el sector.

Es fundamental dar seguimiento a las acciones de los competidores, con la
finalidad de mantenerse actualizados en relacion con las tendencias y avances

en el mercado, a fin de responder de manera eficiente ante estas conveniencias
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y mantener la categoria en el sector, como se aprecia en la figura 33, la empresa

competidora Dirmatex.

< c @ dirmatex.com/cart?appSectionParams=%78"origin"%3A"product-page"%7D

Gift Card

Inicio Maquinas Repuestos

Mi carrito Resumen del pedido

Recta Electronica Jack A4E 830,008 X Subtotal 830,00%

,ik‘:‘l 830,003

*T‘-.' 0 Finalizar compra

@ Pago seguro

£) Ingresar cédigo promocional

B Agregar u 9 iComo podemos Ayudarte!
Agregar una nota

Figura 33
Carrito de compras (DIMARTEX, 2023)

De la misma manera la empresa competidora Inducon, implemento en la

pagina web el carrito de compras, como se puede visualizar en la figura 34.

€ 5 C | induconcom.ec/producto/overiock-juki-S-hilos-direct-diive-modelo-jin-m1-534ni o« »0@Ged
v "Overlock Juki 5 hilos difect drive modelo JIN M1-534NL" se ha afiadido a tu carrito E=3
$879,00 (L.V.A. incluido) <>
Q 7|INDUCON

Ventajas comerciales:

« Garantia por fallas de fabricacion

« 90 dias de servicio técnico gratuito en Quito

« Entrega a domicilio en todo el Ecuador
Este articulo se vende como una unidad completa, que incluye el cabezal, mesa, estante, motor y cajon
en un solo montaje listo para coser

ROl + Anadir al carrito

() Anoeta
Tienes prequtas?
u‘-ﬂ Chatea con nosotros ‘}
" n

Overlock Juki JIN 4 hilos M1-424NL | « SLEKCE

Figura 34
Carrito de compras (INDUCON, 2023)
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5.3 Objetivos de marketing digital
5.3.1. Objetivo General

Estructurar un ambiente digital para la empresa COSERTEX S.A., para la
comercializacion de maquinas de coser, accesorios y repuestos en la industria

textil en la ciudad de Quito.

5.3.2. Objetivos Especificos

Realizar una destreza de omnicanalidad para el progreso del e-commerce para
la empresa COSERTEX S.A., en el segmento business to business (B2B), con
el objetivo de lograr un incremento del 10% en las ventas a través de medios

digitales para el afio venidero.

Optimizar habilidades de comercializacion de publicidad en las redes sociales,
con el fin de lograr un incremento del 20% en las visitas e interacciones de los

medios publicitarios y digitales.

Reforzar las estrategias de ventas en un 20%, de la clientela eventuales
mediante el accionamiento de estrategias promotoras Push y Pull, por medio de

e-mail marketing y la pagina web.

Incrementar la participacion en el mercado en un 15%, para posicionar a
COSERTEX S.A., como la opcion preferida por la clientela, incluso a pesar de

tener precios mas altos que la competencia.

Fomentar una reputacion positiva en las redes sociales de la empresa
COSERTEX S.A.
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5.4 Propuesta de valor

5.4.1. Andlisis actual de la presencia digital de la empresay su

entorno

5.4.1.1. Crear una Ventaja Competitiva a través de Cosertex School

Para establecer una superioridad frente al competidor en el mercado que oferta
precios mas bajos, COSERTEX S.A., se plantea en proporcionar un servicio
adicional a sus clientes al momento de realizar la compra de los productos. Se
reconoce que la competencia basada Unicamente en precios no es sostenible,
por lo tanto, se esfuerzan por ofertar un acompafamiento integral a los
distribuidores potenciales y actuales, con el objetivo de fortalecer sus negocios,
se entiende que a medida que los negocios pequefios crecen con la ayuda de
COSERTEX S.A., incrementaran su confianza y preferencia hacia la empresa,
para lograrlo, se enfocara en establecer una relacion soélida basada en servicios
de valor agregado. Se ha identificado que, a partir del incremento de los
distribuidores, estos necesitan capacitacion en diversas areas, como el manejo
adecuado de las maquinas, la optimizacion del uso de la materia prima, la
disminucién de los tiempos productivos y la entrega de productos demandados
para que esta noticia sea socializada con sus clientes finales. Ademas, algunos
emprendedores requieren asesoramiento en aspectos relacionados con la

gestion de microempresas.

Para atender estas necesidades, se propone la creacion de una unidad experta
dentro de la empresa llamada Cosertex School. Esta unidad brindara asesorias
y capacitaciones personalizadas a los distribuidores, acompafiandolos en todas
las etapas de su proceso de incremento en el ambito textil. Por otra parte, es
importante sefialar que para sostener este proyecto se brindara capacitaciones
a las personas que tengan sus emprendimientos textiles en marcha, la intencion
es fidelizar a la clientela, al ser la Unica empresa en el Ecuador en proporcionar

un apoyo integral y continuo a lo largo de su trayectoria empresarial.

Al ofertar estos servicios adicionales, se busca establecer relaciones solidas y

mutuamente provechosas con la clientela. A través de Cosertex School, se
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pretende ser un aliado estratégico para el incremento y éxito de los negocios
textiles emergentes, proporcionando conocimientos y recursos que les permitan

alcanzar las metas y objetivos.

5.4.1.2. Matriz de Perfil Competitivo
Esta herramienta permite analizar como se encuentra la competencia en el
segmento de la Industria Textil, saber qué factores claves se puede atacar para
perfeccionar y asi ofertar atacando las debilidades de la competencia como se

aprecia en la figura 35.
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Figura 35
Matriz de Perfil Competitivo (Cosertex S.A, 2023)

5.4.1.3. Propuestade Valor aplicando MODELO CANVAS
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La propuesta de valor de COSERTEX S.A., se ha concebido mediante la
aplicacion de un MODELO CANVAS, con la finalidad de entender los gustos y
preferencias de los distribuidores, en consecuencia, se plantea ofertar algo Unico
que se distinga de otras empresas, logrando asi que la clientela elijan su

preferencia.

Con base en el MODELO CANVAS, se ha realizado un analisis exhaustivo de
diversos aspectos clave, como los segmentos de clientes, los requerimientos
especificas que enfrentan, los canales de distribucion mas efectivos, las
relaciones con la clientela, los recursos y actividades clave, las alianzas

estratégicas y los costos asociados.

Este enfoque ha permitido obtener una visidbn clara y holistica de los
requerimientos y deseos de los consumidores, asi como identificar las areas en

las que se puede agregar valor de manera significativa.

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS Disefiado para: Disefiado por: Fecha:

Version:

The Business Model Canvas

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Relacion con clientes Segmentos de clientes

1. Andlisis de tendencias parainvestigar

mercados
1. nlaempresa se estableceunsitena de ) ) Rt b e e
Microinfluencers 2. Operaciones de manejo de correos a través estratificacion de precios por tipo d q 1. Personalizac al clientede la o ]
o delCEO se oferta empres COSERTEXS.A posicionamiento del mercado
i 2. Medicion de recorrido en las plataformas
promocién de marca 3. Licendias parasucomercializacion bajo 2. Elaborarun plan de aceién para optimizar virutales
estandares de calidad tiempos en UANATACA 3. Turning Consumers into Customers

4Servicio automatizado a través de W.W.W.

4. Distribucion de productoy /o servicio 5. Automatizacionde procesos para

3. Estrategia de modelo de negocio para b o
optimizacion de tiempos

comercializar UANATACA

Proveedores de almacenamiento de
Informacion enla Web

4. Precios competitivosfrente a la competencia

5. Estrategia de: Preventa Ventay Post Ventade
Firma Electronica en UANATACA

Alianza estratégica

para Recursos clave
negociaciones de Firma Electronica 1. Pagina web, redes sociales, email marketing Para todas las person?sque ejerzan
¥ puntosde venta 1. Personal capacitado en venta de materialtexti 2, Campafiasde publicidad a trevés de: ATL, TTL, todotipo de actividades

2.Tecnologia de punta ara plataformasvirtual B1L
3 Plataformas Virtuales: Website/search

Estructura de costos Fuente de ingresos

1, Transferencias bancarias, debitos en as aplicaciones
1. Salarioparael i 2. Ingresos por publi ine paragenerar interesy i0s que ofertal OSERTEX.
2.C i

3. Administrativos y operacionales
4. Gastos paraMarketing de la Empresa COSERTEXS.A.

Figura 36
Modelo CANVAS (Cosertex S.A, 2023)

Como resultado, se ha desarrollado una propuesta de valor sdlida y distinciénda,

que se basa en entregar productos y servicios superiores a la media del
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mercado, la personalizacion de la experiencia de la clientela, la creacion de
relaciones duraderas y la satisfaccion de necesidades especificas de manera

eficiente, como se aprecia en la figura 36.

5.5 Analisis de cliente, mercado y producto / servicio desde la

perspectiva digital

El estudio del customer journey que se puede visualizar en el anexo 5, es
esencial en un contexto empresarial debido a que permite entender los
requerimientos y comportamientos de la clientela, identificar puntos de friccion,
perfeccionar la experiencia del cliente, alinear equipos internos y proporcionar
noticia valiosa para la toma de resoluciones estratégicas, En el analisis del
Customer Journey de la clientela de Cosertex, se ha delineado un proceso que
permite entender las actividades y necesidades de la clientela. Se ha identificado
gue existe un interés notable por parte de la clientela en recibir apoyo integral,
incluyendo orientacion y capacitaciones para el inicio y progreso de sus
negocios. Los canales y puntos de contacto mas recurrentes con la empresa se
basan principalmente en recomendaciones de boca a boca provenientes de otras
empresas, asi como busquedas activas en redes sociales para explorar los

productos que oferta la empresa.

La experiencia de la clientela se describe como satisfactoria, ya que valoran
altamente el acompafiamiento proporcionado y la capacitacion brindada para
entender la comercializacion de los productos. No obstante, se identifican puntos
criticos, entre ellos, el temor a adquirir un producto que no cumpla con sus
expectativas y la preocupaciéon por la accesibilidad de repuestos para las

maquinas adquiridas, lo que genera inquietud en su relacién con la empresa.

En cuanto a las conveniencias identificadas, se vislumbra un potencial
significativo para el incremento y la prosperidad de sus negocios. Existe la
probabilidad de que, con el respaldo adecuado, sus negocios se expandan y

florezcan en el mercado.
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Cliente: EIl publico objetivo de este estudio abarca tanto a hombres como
mujeres, si bien se puede observar una proporcion ligeramente mayor de
hombres interesados en los productos textiles. El enfoque se centra en varias
ciudades del Ecuador, donde existe una mayor demanda de productos
relacionados. Este publico esta compuesto por personas con un interés genuino
en la costura, que poseen habilidades de costura tanto basicas como avanzadas.
Son clientes que buscan perfeccionar sus habilidades en costura, para el caso
de la clientela que requieren maquinaria y repuestos textiles de calidad.

Mercado: El analisis del mercado por medios digitales oferta a las empresas una
vision detallada del mercado objetivo, la competencia y las conveniencias
emergentes. Proporciona noticia valiosa para tomar resoluciones estratégicas,
segmentacion precisa del mercado, medicién de resultados y adaptacion agil,
este analisis es importante para el éxito y la perduracion de las empresas en el

mercado actual.

Investigar las tendencias de busqueda relacionadas con maquinaria textil y
repuestos en motores de busqueda como Google proporcionara noticia valiosa
sobre las consultas y necesidades de la clientela. Esto permite ajustar las
estrategias de palabras clave y contenido para incrementar la apreciabilidad en

linea.

Analizar la presencia en linea de los competidores es esencial para evaluar la
estrategia de marketing digital, esto implica investigar los sitios web, blogs,
presencia en redes sociales, campafias publicitarias en linea y otros canales
digitales, para identificar las fortalezas y debilidades para tomar resoluciones,

con la finalidad de distincionrse de la competencia.

Definir el perfil de la audiencia objetivo en linea es crucial para personalizar las
estrategias de marketing digital, esto incluye analizar caracteristicas
demograficas, intereses, comportamiento en linea y canales de comunicacion
preferidos, lo que permite adaptar el contenido, los anuncios y las tacticas de

promocién para llegar a la audiencia correcta de manera eficiente.
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La creacion y distribucion de contenido es fundamental, para analizar los temas
de interés y los requerimientos de la audiencia, o que permite desarrollar una
estrategia de contenido eficiente, para esto, se recomienda el progreso de blogs,
videos tutoriales, guias de uso de maquinaria, consejos de costura y otros
recursos valiosos para atraer a la audiencia y generar interés en los productos y

repuestos.

La mejora de motores de busqueda Search Engine Optimization (SEO), es clave
para perfeccionar la apreciabilidad en linea, asi mismo, el analizar palabras clave
asociadas a maquinaria textil y repuestos ayuda a identificar las mas relevantes
y competitivas, de la misma manera, evaluar el estado de optimizacion del sitio
web y los contenidos ayuda a identificar conveniencias de mejora para

incrementar el trafico organico.

Analizar las conveniencias de publicidad en linea, como Google Ads y las redes
sociales, permite identificar los canales mas efectivos para llegar a la audiencia
objetivo. Evaluar la eficacia de diferentes plataformas publicitarias y
segmentando correctamente los anuncios, se pueden maximizar los resultados

de las campafias publicitarias digitales.

Se utilizard herramientas de andlisis web, como Google Analytics, permite
rastrear y analizar métricas clave, como el trafico del sitio web, las tasas de
conversion, el comportamiento de los usuarios y las fuentes de trafico. Esto
proporciona noticia valiosa para tomar resoluciones informadas y ajustar las

estrategias de marketing digital en funcion de Las respuestas obtenidas.

Producto/Servicio: Es fundamental entender las caracteristicas vy
especificaciones técnicas de las maquinarias textiles y los repuestos. Esto
incluye detalles como la capacidad de produccion, la velocidad de
funcionamiento, los materiales utilizados, las dimensiones, las capacidades de
personalizacion y cualquier caracteristica especial que pueda distincionr el
producto de la competencia, esta noticia ayuda a realizar una comunicacion

eficaz de las ventajas y beneficios del producto a la clientela potenciales.
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Crear contenido valioso y relevante relacionado con las maquinarias textiles y

los repuestos, como guias de compra, consejos de mantenimiento, tutoriales de

uso y actualizaciones sobre las ultimas tendencias en la industria. EI marketing

de contenido es una conveniencia, que ayuda a establecer a la empresa como

una autoridad en el campo y atrae a clientes potenciales interesados en el

producto.

5.6 Segmentacién prioritaria

Para determinar el perfil de segmento prioritario se analiza el buyer persona,

como se aprecia en la figura 37.

Nl
5

Carlos Sanchez

Informacidn demografica

Divorcisdp

Figura 37

Persona Builder (Semrush, 2023)

Segmentacion demografica:

Intereses

Me interesa productos de calidad 2 un
precio razonable

Frustraciones (puntos
débiles)

uctos que pueden
educir los tiempos

Comportamiento de compra

Mecesito realizar los pedidos dos veces par

Semana para reponer mi inventario

Estilo de vida

Aguellos gue disfrutan hacer
negocios

Motivaciones (objetivos)

Busco mejorar Iz calidad de los productos
gue oferto a mis clisntes

Factores que influyen en las
decisiones de compra

Canales de compra

enda fizica y compra por Facebook

Edad: clientes principalmente adultos jévenes y adultos de 20 a 65 afios.

Género: hombres y mujeres, aunque hay una mayor proporcion de hombres

interesados en maquinas y repuestos textiles.


https://es.semrush.com/persona/edit/161ba0e1-6fd1-4da5-a3b5-48c554074e15/

53

Ubicacién: enfoque en las diferentes ciudades del pais, en donde exista una

mayor demanda de productos relacionados con la costura y textiles.
Segmentacion psicogréfica:

Intereses y hobbies: personas interesadas en la costura, con habilidades de

costura basicas o avanzadas.
Estilo de vida: Aquellos que disfrutan hacer negocios

Motivaciones: personas que buscan perfeccionar la calidad de los productos

gue ofertan a sus clientes

Frecuencia de compra: la clientela puede realizar compras regulares de
repuestos, agujas, bobinas y pies, segun sus necesidades. En la actualidad, la
compra de maquinas de coser puede ser menos frecuente, pero mas significativa

en términos de inversion.

Investigacion previa a la compra: es probable que la clientela investigue y
comparen diferentes modelos de maquinas de coser y repuestos antes de tomar

una resolucién de compra.

Lealtad a la marca: algunos clientes pueden tener preferencia por marcas
especificas de maquinas de coser y repuestos debido a su posicionamiento en
el mercado, causado por la reputacion, calidad y accesibilidad de servicios de

mantenimiento y reparacion.
e Canales de compra

Tiendas fisicas: la clientela puede preferir visitar tiendas de suministros de
costura expertas para examinar y probar personalmente las maquinas de coser

y repuestos antes de comprar.

Comercio electrénico: la clientela también puede comprar productos en linea,
buscando conveniencia y una amplia seleccion de modelos y marcas. Pueden
buscar noticia detallada, resefias y recomendaciones de otros compradores

antes de realizar una compra en linea.
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Para entender a la clientela y sus necesidades, se ha realizado el mapa de
empatia para identificar conveniencias en el mercado. Al utilizar el mapa de
empatia, la empresa COSERTEX S.A. puede establecer conexiones mas fuertes
con la clientela y lograr un mayor éxito con las herramientas de marketing, como

se aprecia en la figura 38.

( | Mapa de Empatia

£Qué piensa y siente?

1)Quiere conseguir maquinas y repuestos de calidad

2) Quiere empezar su NEJOCIo pero No sabe que necesita

3) Siente que existe muchas marcas de maquinas en el mercado y no sabe
que maquinas se adaptan a las necesidades de sus clientes

4) Siente gue no tiene respaldo de la empresa que distribuye la maguinaria

iQué ve?
J,QUé oye? 1) Oportunidad de adguirir la maguinaria y que esta rote
de suinventario
2) Oportunidad de crecimiento para su empresa
1) Recomendaciones de otras 4) Informacion de descuentos en redes sociales o en la
empresas del gremio pagina web
2) Informacion por parte de los 5) Las ventajas y beneficios de los productos gue
asesores comerciales de ofrecemos
magquinas £ =
3) La propuesta de valor gque (‘,Que dice Y hace?

tiene la empresa

1) Busca en internet y adquiere maguinaria y repuestos
2) Pide referencias de maguinas a sus conocidos
3) Sabe gue necesita un maguina especial para comercializar, pero
quiere asegurarse de comprar una buena maguina

£ Qué le duele? ¢A qué aspira?
1) Gastar en un producto que no cumpla sus expectativas . )
2) Ha investigado mucho sobre las marcas de maguinas a 1) Tener el inventario necesario para safisfacer las
nivel mundial pero no se decide porque necesita una mejor necesidades de sus ClIEI'IlE_S X X
explicacion del producta 2) Saber gue su dinero esta bien invertido
3) Comprar una maquina que no tenga respuestos para los 3) Que su negocio tenga un margen de ganacia aptima

cambios a largo plazo

Figura 38
Mapa de empatia (Cosertex S.A, 2023)

5.7 Proveedores claves, aliados estratégicos

Actualmente la empresa no cuenta con proveedores claves y aliados
estratégicos, por lo tanto, se recomienda a la empresa COSERTEX S.A.,
contratar una agencia de marketing digital para obtener beneficios estratégicos
y tecnoldgicos, asi como también el ahorro de tiempo y recursos. Para propulsar
el incremento de la empresa, perfeccionar la apreciabilidad en linea, incrementar

la generacion de leads y conversiones, para fortalecer la presencia digital.
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De igual forma, se sugiere contratar una empresa experta en comercio
electronico para administrar y mantener la pagina web de la empresa, esta
medida es importante para asegurar el incremento continuo de la tienda en linea.
La empresa por contratar se debe encargar de gestionar la noticia del inventario,
los pedidos, para asegurar los datos, asi como también, optimizar la plataforma

y realizar diversas actividades relacionadas.

Asimismo, deberia contar con un Community Manager debido a que es
importante para gestionar la presencia en redes sociales, generar contenido
relevante, interactuar con la comunidad, monitorizar la reputacién en linea,
analizar datos, métricas, y construir relaciones sélidas con la clientela, debido a
que su aporte contribuye incrementar la participacion de la comunidad,
perfeccionar la imagen empresarial y generar resultados positivos en el ambito

del marketing digital.

5.8 Estrategia central del mercadeo digital

La estrategia elegida para perfeccionar la apreciabilidad en la pagina web y las
redes sociales es el inbound marketing, debido a que ayuda a atraer a clientes
potenciales de manera eficiente, COSERTEX S.A., busca establecer relaciones
a largo plazo basadas en confianza, por medio de esta estrategia se genera
credibilidad, y se pretende ofertar una forma mas rentable de marketing, con la
capacidad de medir y perfeccionar constantemente Las respuestas obtenidas.
Con el fin de lograr esto, se implementan las etapas de atraer, interactuar y
deleitar, las cuales se describen a continuacion tanto en el contexto del SEO
como del SEM.

SEO (Search Engine Optimization):

Atraer: Durante esta etapa, se plantea la generacion de interés en el publico
objetivo hacia COSERTEX S.A., especialmente aquellos que no estan

familiarizados con la compaiiia.
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» Se busca crear contenido valioso y de alta calidad que cubra los requerimientos
y preguntas de la audiencia objetivo, esto puede abarcar publicaciones de blog,

videos cortos, infografias relevantes que sean informativas.

Se recomienda incrementar blogs en el sitio web, dado que esta préactica puede
aportar diversos beneficios y desempefiar un papel fundamental en una
estrategia de marketing digital. Los blogs contribuyen a generar contenido
relevante, atraer trafico organico, perfeccionar el SEO, interactuar con la
audiencia, generar conveniencias de negocio y conversiones, asi como difundir

noticia actualizada, como se aprecia el mockup del blog, en la figura 39.

SERVICIOS PRODUCTOS ?cosEnTEX' SOBRE CONTACTOS

NOSOTROS

iExperimentala diferencia con
Groz—Beckert!

Porgue todos merecemos cosas unicas

1.Selecciona el tipo de aguja adecuado
para tu proyecto y tipo de tela.
2.Reemplaza las agujas regularmente

para mantener su efectividad.
¢Estas interesado ? 3.Ajusta la tension del hilo de acuerdo
Registrate con las recomendaciones y el tipo de
tela.

Utiliza el tamano de aguja correcto
para el grosor de la tela.

Figura 39
Mockup Blog (Cosertex S.A, 2023)

Se recomienda ampliar el ecosistema digital de la empresa mediante el
incremento de su presencia en Instagram, esta plataforma oferta mdultiples
ventajas y herramientas para las empresas, como la opcion de etiquetar
productos, realizar anuncios pagados, postear reels y establecer colaboraciones

con influencers.

Estas conveniencias pueden contribuir a expandir la apreciabilidad de la
empresa, e propulsar las ventas, como se aprecia en la figura 40.
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New Post! |
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Figura 40
Mockup Instagram (Cosertex S.A, 2023)

La eleccion adecuada de palabras clave es crucial para perfeccionar la
apreciabilidad de sitios web y redes sociales, atraer trafico relevante, optimizar
el contenido, segmentar audiencias y evaluar los resultados.

Una investigacion profunda y una seleccién cuidadosa de palabras clave pueden
marcar la distincién en la eficiencia de las estrategias de marketing digital y
ayudar a alcanzar los objetivos comerciales de manera mas eficiente, como se

aprecia en la figura 41.

Figura 41
Andlisis de palabras clave (answerthepublic., 2023)

Se realiz6 un analisis de palabras clave utilizando la plataforma Answer The
Public con el objetivo de identificar las palabras mas relevantes y generar
contenido en base a ellas.

Se sugiere realizar mejoras en la seguridad de la pagina web, debido a que
actualmente no se considera confiable al momento de ingresar, debido a la

actualizacion del lenguaje de programacion PHP del wordpress, que debe ser
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actualizado a la versibn minima recomendada que es 7.4. Ademas, se
recomienda incrementar la creacion de blogs y videos para lograr una mayor
interactividad. Asimismo, se propone ejecutar un formulario de registro para que
los usuarios interesados puedan proporcionar sus datos y asi facilitar un

seguimiento mas efectivo.

Interactuar: Una vez que se ha logrado atraer audiencia a las paginas de
Cosertex, es esencial realizar interacciones con dichos visitantes. A través de
estas interacciones, se pueden establecer relaciones sdlidas, perfeccionar el
interés al cliente, obtener retroalimentacion para la mejora continua, fomentar la
generacion de lealtad y recomendaciones, asi como monitorear la reputacion en

linea de la empresa, como se aprecia en la figura 42.

Figura 42
Mockup Interaction Instagram (freepik.es, 2023)

Deleitar: Tras establecer interacciones con la audiencia, es crucial enfocarse en
el deleite y la fidelizacion de la clientela, aprovechando los testimonios de la
clientela en la pagina web como una herramienta para generar confianza,
mismos que ayudan a validar la calidad de los productos, persuadir a los
visitantes a convertirse en clientes y distincionr a COSERTEX S.A., de la
competencia. De esta manera, se logra influir eficientemente en la toma de
resoluciones de compra y fortalecer la reputacion del negocio en linea, como se

aprecia en la figura 43.
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Figura 43
Mockup testificaciones pagina web (Cosertex S.A, 2023)

e SEM (Search Engine Marketing)

Atraer: En esta fase COSERTEX S.A., busca de captar el interés de los usuarios
y atraer trafico relevante hacia la pagina web o contenido, se plantea emplear el
inbound marketing con énfasis en tacticas pagadas a través de estrategias de
SEM.

Se sugiere poner mas categorias en menus desplegables para perfeccionar la
usabilidad del sitio web. Esta estructura organizada y jerarquizada facilitara a la
clientela la busqueda y selecciéon de sus preferencias de manera mas eficiente.

Es importante que COSERTEX S.A., analice y tome medidas para adaptarse a
estos cambios, mediante la implementacion de un carrito de compras en el sitio
web explorando estrategias que permitan ofertar una experiencia de compra

igualmente atractiva para la clientela.

Se pueden utilizar diferentes enfoques de publicidad pagada, como la publicidad
de busqueda en plataformas como Google Ads, para indicar anuncios
importantes en los resultados buscadores cuando los usuarios buscan palabras
clave relacionadas con el negocio, esto permite captar el interés de personas
interesadas en los productos o servicios y redirigirlas hacia el sitio web.

Ademas, la empresa puede aprovechar las plataformas publicitarias en linea,
como Google Ads y las redes sociales, para llegar a una audiencia especifica y

generar conciencia de marca. Estas plataformas ofertan conveniencias para
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dirigirse a usuarios interesados en costura e industria textil, promocionando sus

maquinas de coser industriales mediante anuncios pagados.

Otra opcidn es utilizar anuncios en redes de display, como la Red de Display de
Google, para mostrar anuncios graficos en sitios web relevantes para la
audiencia objetivo, mediante la segmentacion y la orientacion adecuada, se
pueden exhibir anuncios a personas con mayor probabilidad de estar interesadas
en el negocio, generando asi apreciabilidad y atrayendo trafico cualificado al sitio

web.

De igual forma, las plataformas de redes sociales como Facebook, Instagram
ofertan opciones publicitarias altamente segmentadas para mostrar anuncios a
audiencias especificas, para aprovechar estas conveniencias que puede
contribuir a atraer trafico al sitio web y generar interés en los productos o
servicios.

Se recomienda, realizar un andlisis exhaustivo de la fan page de Facebook, dado
en este sentido, resulta preocupante que no se ha logrado alcanzar los

resultados deseados.

Interactuar: En esta fase se pretende establecer relaciones soélidas con los
usuarios interesados en el negocio.

El remarketing permite mostrar anuncios especificos a visitantes anteriores del
sitio web, recordando la marca y motivando a regresar y completar acciones
especificas.

Los anuncios en redes sociales Facebook y YouTube conceden interactuar con
la audiencia objetivo, dirigiendo a un contenido relevante y fomentando la
participacion y conversacion.

La publicidad de busqueda también desempefia un papel importante en la fase
de interaccién, promoviendo contenido interactivo como encuestas o formularios
gue conceden a los usuarios participar y proporcionar noticia adicional.

Los anuncios de video son efectivos para interactuar con la audiencia, a través
de la creacion y difusion de videos informativos, tutoriales o testimoniales que

generen interés y promuevan la interaccion con la empresa.
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Deleitar: se pretende brindar una experiencia excepcional a la clientela
existentes y convertirlos en promotores de la marca, para potenciar esta etapa,
se pueden utilizar estrategias de SEM en combinacion con tacticas orgénicas.
Algunas formas de combinar el SEM con la fase de deleite son:

1. Utilizar el remarketing y la publicidad en redes sociales para dirigir
anuncios especificos a clientes existentes, promoviendo ofertas
exclusivas y contenido relevante.

2. Aprovechar la publicidad de busqueda y en redes sociales para
promocionar productos para dar a conocer los nuevos productos.

3. Utilizar anuncios pagados para promover encuestas y testimonios de
clientes satisfechos, reforzando la confianza y la credibilidad de la marca.

4. Emplear publicidad pagada en plataformas de resefias vy
recomendaciones para promover la apreciabilidad de las resefias
positivas y comentarios de clientes satisfechos, atrayendo a nuevos
clientes potenciales y fortaleciendo la imagen positiva de la marca.

5.9 Marketing Mix

Marketing de contenidos: Se plantea utilizar marketing de contenido, como
blogs, videos tutoriales y guias relacionadas con la costura, analizando la calidad
y relevancia del contenido, asi como su capacidad para atraer y retener a la
audiencia, optimizando el contenido para motores de busqueda Search Engine
Optimization (SEO) para incrementar la apreciabilidad en linea.

Redes sociales y marketing de influencers: Tener presencia en redes
sociales, para buscar la efectividad de las estrategias utilizadas, mediante el
analisis de la interaccién con los seguidores, el incremento de la comunidad y la
generacion de contenido para ser compartible, se debe considerar la
colaboracién de influencers especializados en la industria de la moda para
incrementar la apreciabilidad de la marca y generar recomendaciones

auténticas.
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Promociones y descuentos: La empresa debe realizar promociones y
descuentos para incentivar la compra de maquinas de coser y repuestos, se
debe analizar la efectividad de estas promociones en términos de generacion de
ventas y aumento de la demanda, por medio de cédigos de descuento exclusivos

para seguidores en redes sociales o suscriptores por medio de la pagina web.

Programas de referidos: Se propone contar con programas de referidos que
incentiven a la clientela existentes a recomendar los productos, por medio de
descuentos adicionales o recompensas, a la clientela que refieran con éxito a

otros com pradores.

Con el progreso del marketing mix se busca perfeccionar la categoria en el
mercado, atender las demandas de sus clientes y destacarse entre la
competencia, se pueden identificar las acciones a seguir para lograr estos

objetivos, como los expuestos en la tabla 14.

Tabla 14
Retos por cumplir (Cosertex S.A, 2023)

Acciones Objetivos Estrategia KPIs Frecuencia Presupuesto

Mejorar el
posicionamiento en los
motores blisqueda

1) Aparecer en los primeros resultados de
basqueda.

900 (Redisefio de la
pagina web )

PAGINA WEB

Y 2) Brindar mayor seguridad al sitio web . 70 (Creacién de blog)
Redisefio de la pagina web L Posicionamiento SEO Anual
BLOG 3) Optimizar su rendimiento y hacerla mas rapida
4) Redisefiar los ments desplegables, ayudara a
los visitantes a acceder a diferentes secciones y
subcategorias del sitio web

5) Utilizar las keywords adecuadas para
aumentar leads
1)|n§remen}ar la presencia y 1) Fortalecer la presencia de CosertexS.A y Posicionamiento SEO 150 (campafias
participacion en Instagram aumentar leads mensuales)
2) Realizar campafias de acuerdo con
el buyer persona, mapa de empatia y
customer journey Tréfico de usuarios a las
REDES SOCIALES 3) Contar con la colaboracién de Mensual
fans pages

influencers especializados en el

ambito texil para obtener apoyo y

2) Llegar a un publico mas amplio yaumentar la

visibilidad en los canales de digitales Branding 100 (influencer)

3) Aumentar las ventas y conversiones

difusién
4) Aumentar el nimero de impresiones yclics en
anuncios
= " N " - No se necesita
Realizar campafias publicitarias de - ) : v Mejorar la comunicacién
MAILING Fidelizar los clientes Posicionamiento Mensual presupuesto ya que la
los productos que se dispone con los clientes .
empresa cuenta con mail
Leads através de clics en
anuncios o enlaces, que
demuestran interés y
Anuncios Display yanuncios en la , . Posicionamiento roporcionan informacion
GOOGLE ADS play y 1) Trafico en la pagina web prop Mensual 400
web SEO/SEM de contacto para su

posterior seguimiento y
conversion en clientes
potenciales

5.10 Presupuesto y escenarios (viabilidad financiera)
Con el afan de alcanzar los objetivos y evaluar la probabilidad de financiamiento,
se ha calculado la proyeccion para comenzar el proyecto. Esta inversion inicial

se considerara durante el afio 2022, como se aprecia en la tabla 15.
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Tabla 15
Inversion inicial (Cosertex S.A, 2023)

Inversion Inversion Alcance Valor

Mensual Anual mensual Unitario
Agencia de Marketing Digital 600 7,200
Community Manager 300 3,600
Pauta en redes sociales (facebook e instagram) 100 1,200
Creacion de videos y contenido que se adapte para las d|fere_ntes 200 2.400
redes sociales
Otras Inversiones 295 3,610
Redisefio e commerce en pagina Web 75 900
Creacion blog 70
Gooogle Ads (Costo nimero de clicks) 60 720 300 0.2
Marketing de Influencers 100 1,200
Estrategia SEO/ SEM 60 720
Cosertex School 1,450 17,400
Técnico especialista 200 2,400
Especialista en administracion 500 6,000
Especialista en marketing digital 550 6,600
Arriendo local adicional 200 2,400
Total Inversion 2,345 28,210

Para ejecutar la estrategia de marketing, se ha determinado que la inversion
inicial requerida sera de $28,210 dolares americanos, esta inversion se destina
a contratat una agencia de marketing digital y a la participacion en Cosertex
School, el objetivo es destinar los recursos requeridos para realizar la estrategia

de marketing.

De acuerdo con los datos proporcionados, se ha establecido que el promedio de
inversion en el plan de marketing es del 4.28% de los ingresos totales generados
por la compafia, esta proporcion se ha determinado con el fin de perfeccionar el

posicionamiento y el reconocimiento de la organizacién en el mercado.

Es relevante resaltar que esta inversion estratégica tendrd un impacto
significativo en el incremento y la apreciabilidad de la empresa en el &mbito
digital, lo cual contribuye al logro de los objetivos establecidos, como se aprecia

en la tabla 16.

Tabla 16
Porcentaje de inversion con respecto a los ingresos (Cosertex S.A, 2023)

Ratio de Inversién 2022 2023 2024 2025 2026 2027
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Ingresos 431,294 474,424 521,866 574,053 631,458 694,604

Inversién Marketing - 28,210 28,774 29,350 29,937 30,535

% 0% 6% 6% 5% 5% 4%

5.10.1 Estado Financiero Actual

Con el objetivo de fomentar el incremento de la empresa, se ha tomado una
precaucion al abordar el incremento de los ingresos, esta precaucion se ha
fundamentado en las estrategias de marketing que se pondran en marcha para
propulsar dicho incremento, a través de la proyeccién a cinco afios, se logra
obtener una comprension mas precisa de la situacion de la compafia y de las
ganancias esperadas, como se evidencia en la tabla 17, del Estado de

Resultados.

Tabla 17
Estado de resultados (Cosertex S.A, 2023)

r r r r r r

2022 2023 2024 2025 2026 2027

110 110 110 110 110
Ventas 431,294 a78,824" 0% 521,866 10% 5740537 10%  631,458° 10% 694,604 10%
Costo de ventas -230,738 -53%  -253,811 -279,193 -307,112 -337,823 -371,605
Utilidad bruta en ventas 200,557 A% 220,612 7% 242,673 47% 266,001 47% 203,635 47% 322,008 7%
Egresos
(-} Gastos administracion -95,966 -106,776 -108,911 -111,083 -113,311 -115,577
(-) Gastos de ventas -40,102 -44,113 " g5 " 53376 " 5714 " 64,585
(-} Gastos financieros 27,141 -27,684 -28,238 -28,803 -29,379 -29,966
(-} Gastos de marketing 0 117,410 -20,892 -25,070 -30,084 -36,101
Total Egresos 163,200 8% 105,082 41% 206,565 _40% 218,339 -38% 231,488 37% -246230  -35%
Utilidad del ejercicio 37,347 9% 24,630 5% 36,100 7% 48,6020 8% 62,147 10% 76,768 1%
Utilidad esperada -34% A7% 35% 28% 24% 106%

Al realizar proyecciones financieras a cinco afios, se ha considerado un
incremento de los gastos basado en el promedio de la inflacion del pais, que se
sitla en un 2%, el objetivo de estas proyecciones es evaluar el impacto de las
estrategias de marketing en los resultados econémicos de la compafiia. Estas
proyecciones ofertan una vision mas clara de como se espera que evolucione la
empresa en términos de ingresos y ganancias en el futuro. La Figura
anteriormente mencionada proporciona una representacion visual de estos

datos, mostrando resultados positivos en todas las utilidades generadas durante
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los cinco afios proyectados. Esta noticia facilita el andlisis y la toma de

resoluciones basadas en el desempefio financiero proyectado.

Es relevante destacar que, en el afio 2022, que es el aflo base se cierra con
ventas de $431,294 dodlares americanos, se obtiene una utilidad del 9%
considerando todos los gastos existentes hasta la fecha sin tener gastos en
marketing, el costo de ventas se mantiene en un nivel razonable del 53%, lo que
deja un 47% para otros egresos. Basandose en este analisis, se busca
incrementar las ventas mediante el aumento de los gastos de marketing y
mantenerlos en el tiempo, el plan contempla un incremento anual de $28,210,
dividido en $17,400 destinados a Cosertex School y los gastos administrativos
adicionales, como la contratacion del personal especializado, la expectativa de
incremento para el primer afio serd mantener el mismo nivel de utilidad, pero
incrementando los gastos de marketing y las ventas, es decir, se espera un
incremento del 10% en las ventas durante el primer afio al ejecutar el nuevo

gasto de marketing.

Posteriormente, la proyeccion a cinco afios apunta a incrementar la utilidad en
un 106%, con respecto al afio base. Para lograr este objetivo, se debe tener en
cuenta que los egresos incrementaran un 2% anualmente, considerando la
variabilidad por inflacion. De igual manera, se espera que los gastos en
marketing continten creciendo, de forma sostenible en el tiempo, esto implica
que los egresos estén de acuerdo con esta variable, o que se espera que se
refleje en un mejor desempefio de las ventas y en el logro del incremento

esperado anual.

Ademas, se menciona que se utilizardn los mismos recursos para otras
actividades, como Cosertex School, que representara una inversion
determinante para propulsar nuevas ventas, esto se justifica el compromiso de
incrementar la fidelizacién de la clientela y lograr que la clientela eventuales se
conviertan en clientes recurrentes, lo que incrementaria la compra de
maquinaria, repuestos, agujas y aditamentos, por medio de la estrategia digital,

se espera llegar a mas usuarios y tener una mayor participacion en el mercado.
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5.10.2 Inversion conforme a la propuesta de estrategia digital

A lo largo de los préximos cinco afos, se estima que la inversion total en el plan
de marketing alcanzara los $146.806 dolares americanos, la tabla 49 muestra la
relacion entre la inversion realizada en el plan de marketing y los ingresos
proyectados que se espera que Cosertex S.A., genere durante ese periodo,

como se aprecia en la tabla 18.

Tabla 18
Ingresos generados con accién de marketing (Cosertex S.A, 2023)

Retorno de la Inversién 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos generados por
plan de Marketing 43,129 47,442 52,187 57,405 63,146

Inversién Marketing 28,210 28,774 29,350 29,937 30,535
% 53% 65% 78% 92% 107%

Con los datos obtenidos el plan de marketing se considera una inversion
estratégica de vital relevancia para propulsar el incremento y el rendimiento
financiero a largo plazo de la compafia, los datos presentados en la Figura antes
mencionada, se aprecian un retorno de la inversion (ROI) positivo, lo que indica
que a partir del afio 2025 se logra un retorno considerable y adecuado para el
proyecto. Sin embargo, en el afio 2023, con un ROI del 53%, se proyecta como
un afio de prueba. La relacion entre la inversion y los ingresos proyectados
proporciona una vision clara de cdmo se espera que la inversién en marketing
contribuya a la mejora y la productividad de la compafiia en los préximos cinco

anos.

5.10.3 Proyeccion VAN y TIR

En el proceso de proyeccién hasta el afio 2027, se ha realizado una evaluacion
profunda de la viabilidad del proyecto mediante el calculo del Valor Actual Neto
(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), los resultados de estos calculos,
considerando una tasa de descuento del 10%, tomando como referencia la tasa

activa eficiente del banco central, se presentan en la tablal9 del estudio.

Tabla 19
Proyeccion del VAN y TIR (Cosertex S.A, 2023)
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Tasa de descuento 10% Tasa Activa Eficiente del Banco Central

VAN 64,233
TIR 0.16
Las respuestas obtenidas demuestran la viabilidad del proyecto, ya que tanto el

Valor Actual Neto (VAN) como la Tasa Interna de Retorno (TIR) son positivos, el
VAN positivo de $64,233 indica que se espera obtener beneficios economicos a
lo largo del tiempo, ya que el valor actual de los flujos de efectivo futuros supera
la inversion inicial realizada. Por otro lado, la TIR positiva de 16% muestra que
el proyecto generara un rendimiento por encima de la tasa de descuento del
10%, lo cual es favorable desde una perspectiva financiera, estos resultados
respaldan la viabilidad financiera del proyecto y sugieren que las estrategias de
marketing implementadas tienen el potencial de generar beneficios econémicos

durante el periodo proyectado.

5.11. Control

Con el objetivo de gestionar y controlar el plan de marketing, es fundamental
llevar a cabo una constante medicion de las acciones implementadas y
anticiparse a la incertidumbre futura. A continuacion, se presentan algunos
indicadores clave de desempefio (KPIs) que resultan relevantes para monitorear

y evaluar el progreso del plan de marketing:
Redes sociales (SEO): Tasa de interaccion: Porcentaje de interacciones

Numero de seguidores: Cantidad de usuarios que siguen la pagina o perfil de

la empresa en las redes sociales.

Redes sociales (SEM): Impresiones de anuncios: Numero de veces que los

anuncios son mostrados a los usuarios.

Alcance de anuncio: Cantidad de personas alcanzadas por los anuncios.
Costo por clic: Promedio de costo por cada clic realizado en los anuncios.
Motores de busqueda (SEO):

Permanencia en el sitio: Tiempo promedio que los usuarios pasan en el sitio

web.
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Posicionamiento en los primeros lugares: Ranking de la pagina web en los

resultados de busqueda organica.

Leads generados: Cantidad de clientes potenciales captados a través de

suscripcion.

Motores de busqueda (SEM): Costo por lead: Promedio de costo por cada

cliente potencial captado.

Costo por mil impresiones: Promedio de costo por cada mil impresiones de

anuncios.
Costo por clic: Promedio de costo por cada clic realizado en los anuncios.

Estos indicadores proporcionan métricas cuantitativas valiosas para evaluar el
desempeiio de las acciones de marketing y conceden tomar resoluciones
informadas para optimizar los resultados. Es esencial adaptar estos indicadores
a las metas especificas de la empresa y llevar un seguimiento regular para

identificar &reas de mejora y aprovechar conveniencias.

6.Conclusiones y Recomendaciones

6.1. Conclusiones

Los resultados revelan que las herramientas de marketing digital mas valoradas

por los encuestados son el marketing en redes sociales y el uso de influencers.
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Un porcentaje significativo menciona que estas herramientas son las mas

apropiadas para promocionar productos y servicios.

Esto sefiala un sélido conocimiento y efectividad de estas herramientas en el

campo del marketing digital. No obstante, es esencial recordar que otras

herramientas, como la publicidad de pago por clic y el marketing por correo

electronico, también desempefian un papel crucial en la promocion de productos

y servicios, y no deben pasarse por alto. Por ende, resulta fundamental

considerar el contexto especifico de cada campafa de marketing y elegir las

herramientas digitales mas adecuadas que se alineen mejor con los objetivos

planteados

Se identificé el problema dentro de la empresa COSERTEX S.A., que se
refleja en sus utilidades por debajo de lo esperado. Tras un analisis
financiero, se observd que las utilidades podrian incrementar
aproximadamente un 106% en comparacion con el afio anterior, lo que

significaria alcanzar los niveles deseados por los accionistas

Se concluyé que una solucion viable es ejecutar un Plan de Marketing
Digital. Esta estrategia proporcionara la conveniencia de alcanzar nuevas
metas de ingresos econdmicos, lo que a su vez perfeccionara la
productividad y beneficiara tanto a la clientela internos como externos de

la empresa.

A través de la entrevista, se identificé la dificultad en utilizar la tecnologia
como herramienta publicitaria para perfeccionar los ingresos econémicos.
Se destacaron obstaculos como la falta de conocimientos técnicos
especificos, la carencia de recursos financieros para invertir en tecnologia

publicitaria y la falta de comprension sobre su funcionamiento.
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e Se propuso una solucidon desarrollando una estrategia central de
marketing digital, especificamente enfocada en el inbound marketing.
Esta estrategia busca perfeccionar la apreciabilidad en la pagina web y
redes sociales, atrayendo de manera eficiente a clientes potenciales y

estableciendo relaciones a largo plazo basadas en la confianza.

6.2. Recomendaciones

e Esesencial realizar una investigacion de campo utilizando encuestas para
entender las percepciones del mercado cautivo o potencial. Estas
percepciones nos ayudaran a tomar resoluciones estratégicas enfocadas
en satisfacer los requerimientos del mercado, ofreciendo productos y

servicios de alta calidad.

e Es fundamental definir criterios de medicion para evaluar el rendimiento
de cada estrategia a través de KPIs (Indicadores Clave de Desempefio).
Esto nos permitira monitorear el progreso y tomar medidas correctivas si

no se alcanzan los objetivos establecidos en cada periodo.

¢ Esaconsejable que la empresa cumpla con el presupuesto destinado para
ejecutar un plan de marketing. Este plan estara orientado a perfeccionar
el posicionamiento de la empresa y incrementar las ganancias, lo que

permitird competir de manera eficiente en un mercado amplio
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ACTIVIDADES DE APOYO

e Anexo 2.

DE LA MARCA

GESTION DE LOS
RECURSOS
HUMANOS

INFRAESTRUCTURA o

Cadena de valor

Empresa Ecuatoriana especializada en importar y comercializar maguinas

industriales de coser y bordar

Presenta un recurso humano calificado, de igual manera maneja un organigrama

estructural para la comunicacién de forma jerarquica.

DESARROLLO DE
TECNOLOGIA

Mo explota la tecnologia digital para dar a conocer los productos de importacion y

comercializacion.

COMPRAS

LOGISTICA DE
ENTRADA

Reqgistro de
inventario en 1a
importacién de
maquinas de coser
y bordar.

L] . . .
= Se cuenta con un recurso humano experto en importaciones de maquinarias (personal lega).

OPERACIONES

Proceso de importacion
de maquinas de coser y
bordar.

1 que necesitan

LOGISTICA EXTERNA

Cubrir las expectativas
del mercado
ecuatoriano,  sobre
fodo de las industrias §

maquinas de coser y
bordad.

MARKETING Y § SERVICIOS
VENTAS POST VENTA
Manejo de § Buzén de
parametros sugerencias
publicitarias. virtual, para los
clientes
potenciales.

ACTIVIDADES PRIMARIAS
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Anexo 3. Matriz del arbol de problemas

Reconocimiento bajo ) . .,
dentro de la industria Nivel bajo de resolucion

textil. de compra por el cliente.

Toma de resoluciones
mal ejecutadas por falta
de indicadores
econdmicos.

La empresa COSERTEX S.A, cuenta con
utilidades por debajo del valor

esperado.

Poco interés en el uso
de la tecnologia para
alcanzar un mejor
reconocimiento del
producto.

Procesos de noticia del
producto
desactualizados.

Nivel de utilidades
minimas para alcanzar
solvencia econémica.

Mediano manejo de
indicadores
econdmicos.

Explotacion de la marca
baja.
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e Anexo 4. Matriz de evaluacion de alternativa de solucién
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Problema Causa Efecto Desafios Alternativa Valor | Calificacion | Calificacion
de solucion ponderada
Poco interés en | Reconocimiento | Manejo de la | Plan de
el uso de la|bajo dentro de la | herramienta | marketing
tecnologia para | industria textil. del marketing | digital.
alcanzar un digital. 0,31 4 1,23
La empresa | mejor
COSERTEX reconocimiento
S.A, cuenta con | del producto.
utiidades  por | Procesos de | Nivel bajo de |Manejo de | Plan de
debajo del valor | noticia del | resolucion de | publicidad marketing
esperado. producto compra por el | tradicional. estratégico
desactualizados. | cliente. (estrategias 0,23 3 0,69

de las 4P, de
Marketing

mix).
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Problema Causa Efecto Desafios Alternativa Valor | Calificacion | Calificacion
de solucion ponderada
Pésimo manejo | Toma de | Reinvencién | Estratégia de
de indicadores | resoluciones mal | de la | marketing
econdémicos. ejecutadas por | Estrategia de | digital.
falta de | Adquisicién 023 3 069
indicadores de Clientes
econdmicos.
Explotacion de | Nivel de | Manejo de la | Plan de
la marca baja. utilidades marca. marca/
minimas para Branding.
alcanzar 023 3 069
solvencia
econdmica.
Total 1 13 3,31




e Anexo 5. Customer Journey

{COSERTEX]

Impulsar el crecimiento
empresarial a través del
acompanamiento integral,
brindando orientacién Y
capacitacién  para  iniciar

nente sur

B

Recomendacion de
personas conocidas

INTERESANTE

Investigar la identidad
de las personas o
entidades que se
encuentran detras de
la empresa

Realizar busquedas en
Facebook, youtube o
tik tok

CURIOSIDAD

Realizar una cita para
conocer los productos

Visita a la tienda fisica

>

EMOCION

Adquiri la maquina de coser
hace seis meses y no he
tenido ningun problema, lo
cual cumple con mis
expectativas.

E-mail marketing y
llamada telefonica

FRUSTRACION

Su experiencia es
aceptable, por lo que se
recomienda a otras
empresas del gremio

Referencias personales

SATISFACCION

1) Gastar en un producto que
no cumpla sus expectativas
2) Comprar una maquina que
no tengan repuestos a la
venta

Tener creciemientoc en su
negocio

No encontrar
informacién adecuada
en las redes sociales
que facilite la toma de
decisiones de compra.

Recomendar a otras
empresas del gremio

Poca comunicacion, lo
que dificulta la
programacion de citas
debido a los horarios
reducidos

Comunicar por un chat
bot en la pagina web
para tener una
comunicacion
personalizada

Siento que alun necesito
aprender a manejar otros
parametros de la
maquina.

Formacion de
capacitaciones extras a
los clientes

Insatisfaccion por el
incumplimiento de
garantia

Realizar un seguimiento del
desepeno de la maquinaria,
para solucionar posibles
problemas de las maquinas
¥y que puedan tener una
relacion comercial a largo
plazo



Anexo 6. Catalogos COSERTEX: Insumos - Maquinas de Coser Industriales

COSERTEDS

INSUMOS

DISTRIBUIDOR

WWW . COSERTEX.COM

https://onx.la/f31bl

https://onx.la/b0719
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https://onx.la/f31b1
https://onx.la/b0719

Anexo 7. Calendario de Campafias DAYKETING
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CALENDARIO DE

CAMPANAS COSERTEX

2023

Enero — Febrero -Marzo

IAbril — Mayo — Junio

Julio — Agosto - Septiembre

Noviembre - Diciembre

1

2

3

4 1

2

3

1

2

3

4

1

2

3

1.- Lanzamiento

2.- Black Friday

—

3.- Navidad

4.- Rebajas

—

5.- San Valentin

6.- Mes de la Mujer:
Madre

7.- Dia del Padre y del
Nifio

3.- Halloween

9.- Fiestas de Quito

L
——
—————
———
| —

10.- Décimos

11.- Navidad




e Anexo 8. Disefio de la encuesta
Objetivo. -Conocer la perspectiva de la clientela cautivos, frente al servicio y producto de la empresa COSERTEX S.A.

1. ¢Datos generales?
a). Edad: [

b). Género:
Masculino [
Femenino []

2. ¢De los siguientes criterios, seleccione los que considera que la empresa COSERTEX SA cubre?

Precios accesibles
Productos de calidad
Entrega del producto a tiempo

Formas de pago

Joood

Asesoria del producto
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3. ¢En relacion con los siguientes criterios seleccione los aspectos que usted toma en cuenta para adquirir una

maquinaria?

Avance tecnolégico ]
Cambios de la demanda del consumidor L]
Regulaciones gubernamentales [

4. ¢A continuacion usted encontrara una lista de herramientas digitales, seleccione las que le parecen mas

idéneas?

Marketing de influencers
Publicidad de pago por clic (PPC)

Email marketing

oo

Marketing en redes sociales.

5. ¢De las siguientes opciones, cuales cree usted, que causa mayor impacto para llamar el interés al cliente?

Notoriedad de la marca ]

Interaccion con la audiencia ]
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6. ¢La empresa COSERTEX S.A, aplicé algun instrumento a su microempresa para conocer la aceptaciéon del

producto?
Encuestas 1
Analisis datos de ventas |

7. ¢De las siguientes opciones cuales piensa usted que son las mas adecuadas para analizar precios?
Andlisis del costo de adquisiciébn, mas un margen de utilidad []

Precios acordes a la competencia |

8. ¢De las siguientes opciones, que beneficio piensa que se obtendria al manejar nuevos canales de distribucion?

Mejora de la eficiencia de la cadena de suministro  [_]
Reduccion de los costes de distribucion (-

9. ¢La empresa COSERTEX SA, que instrumento empleo con su microempresa, para conocer sobre el nivel de
satisfaccion?
Encuestas ]

Buzo6n de sugerencias digital —

Gracias por su colaboracion
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Link de Google forms:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAlIpOQLSdIzTuf4urPJU1zjWn0Oy8sOm76hnuQDgz907kks7AO0pKpWkDQ/viewform?usp=sf |
ink



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdlzTuf4urPJU1zjWn0y8s0m76hnuQDgz907kks7A0pKpWkDQ/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSdlzTuf4urPJU1zjWn0y8s0m76hnuQDgz907kks7A0pKpWkDQ/viewform?usp=sf_link
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Anexo 9. Disefio de la entrevista
Objetivo. - Conocer la perspectiva del personal administrativo, con relacion al manejo de estrategias empresariales.

1. ¢Coémo ha adaptado la empresa en las estrategias empresariales en el ultimo periodo para enfrentar cambios

externos en su industria o mercado?

2. ¢Cudl ha sido la dificultad para no emplear la tecnologia como medio publicitario, en beneficio de la mejora de

los ingresos econdmicos?
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3. ¢Presentala organizacion un presupuesto, para invertir en nuevas estrategias?

4. ¢Cree usted que la implementacion de una estrategia de marketing digital ayudaria a perfeccionar la

productividad de la organizacion?

5. ¢Se evallua de forma frecuente los indicadores financieros, para tomar resoluciones si no se cumpliera con la
perspectiva econémica?

Gracias por la colaboraciéon
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e Anexo 10. Progreso de la entrevista

e Entrevista elaborada al personal que trabaja en COSERTEX S.A.
Obijetivo. - Conocer la perspectiva del personal administrativo, con relacion al manejo de estrategias empresariales.

1. ¢.Cémo ha adaptado la empresa en las estrategias empresariales en el Gltimo periodo para enfrentar cambios

externos en su industria o mercado?

Las personas entrevistadas dan a conocer que el nivel de importacién de maquinaria textil se ha incrementado en el territorio

ecuatoriano, por lo que la empresa COSERTEX S.A., deberia manejar estrategias que se direccionen a las siguientes;
a. Diversificar la cartera de productos o servicios ofrecidos

b. Abrir nuevos canales de distribucion o ventas

c. Redisefar la cadena de suministro

d. Ejecutar nuevas tecnologias para incrementar la eficiencia

e. Identificar nuevas opciones de negocio para diversificar los ingresos

f.  Realizar el andlisis estadistico, por medio de la recopilacién de la noticia, con la finalidad de medir el desempefio de las

estrategias, y estas sirvan para tomar resoluciones y determinar su incidencia en la organizacion.

g. Mostrar las estrategias que todavia estan en proceso de implementacion y como la empresa espera seguir adaptandose a

futuros cambios en la industria 0 mercado.
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Sin embargo, no se han podido ejecutar este tipo de estrategias al no contar con un plan de marketing, por lo que se desconoce
las acciones, indicadores y presupuesto que se debe manejar, esta parte a afectado al progreso e incremento de la

productividad de la empresa COSERTEX S.A, no se beneficia a los involucrados.

2. ¢Cual ha sido la dificultad para no emplear la tecnologia como medio publicitario, en beneficio de la mejora de los

ingresos econdmicos?

A través de las entrevistas, se pudo conocer que la empresa COSERTEX S.A. ha presentado dificultades donde se detalla la
falta de conocimientos técnicos especificos, el defecto de recursos monetarios para invertir en tecnologia publicitaria y la falta
de comprension de como funciona la tecnologia en si misma. También se encuentra la dificultad de relacionarse con los nuevos

formatos publicitarios, como: video, realidad virtual o realidad aumentada, que requieren diferentes habilidades y conocimientos.

Es importante destacar como estas dificultades pueden afectar los planes de marketing a corto y largo plazo, para poder ajustar

la estrategia de marketing a estas nuevas condiciones externas y alcanzar los objetivos establecidos.
3. ¢ Presenta la organizacion un presupuesto, para invertir en nuevas estrategias?

Las personas entrevistadas, dan a conocer que la empresa COSERTEX S.A en los ultimos periodos las utilidades no han sido
las esperadas, por lo que no ha existido la intencion de invertir en nuevas estrategias o ha anunciado publicamente que lo hara

en el futuro.

Sin embargo, es importante revisar los presupuestos mas recientes de la organizacion para ver si se han asignado fondos

especificos para invertir en nuevas estrategias, la cual este direccionada con la herramienta del marketing digital.
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4. ¢Cree usted que la implementacidén de una estrategia de marketing digital ayudaria a perfeccionar la productividad

de la organizacion?

Las personas encuestadas, dan a conocer que el marketing digital es una practica eficiente para incrementar la presencia y
autoridad de la marca de una empresa en linea, lo que podria contribuir a la captacion de nuevos clientes y/o usuarios y el

fortalecimiento de las relaciones con los ya existentes, permitiendo incrementar las ventas, por consiguiente, la productividad.

Sin embargo, es relevante sefialar que la efectividad de las estrategias de marketing digital para perfeccionar la productividad
puede variar segun la industria y el mercado en el que se encuentre la organizacién, por lo que siempre es recomendable
realizar un analisis detallado del contexto empresarial y tomar en cuenta otros factores que puedan influir en la productividad,
como la calidad de los productos o servicios ofrecidos, la complacencia del cliente, la gestion de costos y los niveles de

competencia en el mercado.

5. ¢Se evalua de forma frecuente los indicadores financieros, para tomar resoluciones si no se cumpliera con la

perspectiva econdémica?

Las personas entrevistadas, dan a conocer que es posible inferir que la evaluacion frecuente de los indicadores financieros es
una buena practica para tomar resoluciones empresariales, que pueden contribuir a la perspectiva econdémica de la
organizacion. La revision y el analisis frecuente de los indicadores financieros, como la productividad, los costos, el flujo de caja
y otros, pueden ayudar a los lideres empresariales a identificar problemas en sus procesos operativos y estrategias de negocio,

asi como también conveniencias para perfeccionar la productividad de la organizacion.
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Es notorio destacar que, aunque el analisis financiero es una herramienta de relevancia para tomar resoluciones empresariales,
no deberia ser la Unica consideracion en la evaluacion de la perspectiva econdmica de una organizacion, ya que existen factores

no financieros que también deben tenerse en cuenta, como los factores sociales y ambientales.

GRACIAS POR SU COLABORACION

Link entrevista:

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpPOLScNNRF1Si520tNp 94mENDosM2UCm4Y30QGhbYfY0-i48B6UudA/viewform?usp=sf link
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