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Resumen
Este trabajo de titulacion se centra en la mipyme Mainco, dedicada a la comercializacion
de maquinaria textil industrial en el cantén Antonio Ante, provincia de Imbabura. Fundada en
1983 por César Aguirre y Enrique Zambrano, se distingue por la calidad y variedad de sus
productos, atrayendo principalmente a familias emprendedoras y locales de ropa con area de
produccidn propia. A pesar del éxito de la mipyme , se enfrenta a importantes retos debido al

aumento de la competencia y a la ausencia de una estrategia de marketing eficaz.

El andlisis interno y externo de Mainco revela varios puntos débiles, como la falta de
conocimiento de los cambios en las necesidades del mercado y la ausencia de una base de datos
de clientes consistente. Estos problemas han provocado un retroceso de las ventas y dificultades
para atraer y fidelizar a los clientes. Ademas, se aplicaron métodos de investigacion cualitativa y

cuantitativa para evaluar la oferta y la demanda del mercado.

La propuesta se centra en el disefio de un plan estratégico que incluye la creacion de
contenidos de marketing digital, la optimizacion de los medios digitales y la implantacion de una
estrategia de inbound marketing. Estas estrategias buscan mejorar la visibilidad, atraer nuevos

clientes y fidelizar a los ya existentes.

En la unidad financiera se proyectan los estados financieros, evaluando diferentes
escenarios y determinando indicadores de rendimiento. El objetivo es garantizar la rentabilidad
econdmica de las estrategias propuestas y asegurar un crecimiento sostenible en el panorama

competitivo.



Abstract
This thesis focuses on the MIPYME Mainco, dedicated to the commercialization of
industrial textile machinery in Antonio Ante canton, in the province of Imbabura. Founded in
1983 by César Aguirre and Enrique Zambrano, it is distinguished by the quality and variety of its
products, attracting mainly entrepreneurial families and clothing stores. Despite its success, it
faces significant challenges due to increased competition and the absence of an effective

marketing strategy.

Mainco's internal and external analysis reveals several weaknesses, including a lack of
awareness of changing market needs and the absence of a consistent customer database. These
problems have led to a decline in sales and difficulties in attracting and retaining customers. In
addition, qualitative and quantitative research methods were applied to assess market supply and

demand.

The proposal focuses on the design of a strategic plan that includes the creation of digital
marketing content, the optimization of digital media, and the implementation of an inbound
marketing strategy. These strategies seek to improve visibility, attract new customers, and build

loyalty among existing ones.

In the financial aspect, financial statements are projected, evaluating different scenarios
and determining performance indicators. The objective is to guarantee the economic profitability

of the proposed strategies and ensure sustainable growth in a competitive environment.



Capitulo |
1.1 Antecedentes
El canton Antonio Ante, ubicado en la provincia de Imbabura, ha influido de forma
importante en el sector textil del pais. Su contribucién data de 1924, cuando se establecié la
primera fabrica textil de la provincia, conocida como Fabrica Imbabura, generando unos 1000
empleos afines al area textil, de tres mil habitantes del canton Antonio Ante, lo que afecté mucho
a la economia local. Sin embargo, segun afirma el (Gobierno Auténomo Descentralizado del
Municipal de Antonio Ante, 2022) en 1960 la fabrica cerro sus puertas debido a los altos costos
de produccion, derivados de la falta de maquinaria moderna, y a las protestas de los trabajadores

por las condiciones laborales extremas.

A pesar de este revés, el sector textil no se detuvo. Por el contrario, segun afirma (AME,
2021) surgieron nuevos negocios que experimentaron un rapido desarrollo, satisfaciendo la
creciente demanda. Muchas familias instalaron talleres en sus casas para hacer prendas de vestir
para ofrecer productos méas economicos al pueblo de Antonio Ante, después crecio en el sector,
dando origen a la actividad conocida como maquila. Esta practica consistia en pequefios talleres
que colaboraban en la confeccidn de prendas para negocios mas grandes, trabajando desde sus
propios hogares. Asi, la actividad textil en la zona se incrementd notablemente hasta la fecha de

esta publicacion, donde el 60% del cantén Antonio Ante se dedica a esta actividad.

En este contexto, en 1983 el Sefior César Aguirre con ruc 1000684256001 actual gerente
y propietario, junto con el sefior Enrique Zambrano técnico en maquinaria industrial, deciden
iniciar el primer negocio en el canton Antonio Ante dedicado a la venta y distribucion de

maquinas de coser en la provincia de Imbabura, llamado Mainco. El negocio se convirtio



rapidamente en lider en la industria textil, enfocandose principalmente a la venta de maquinas de

coser: recta, overlock y recubridora, para luego ampliar su cartera de productos a bordadoras.

Segln (Mainco, 2018) su éxito se basé en la buena calidad, amplia gama con modelos
diferentes y precios competitivos de sus maquinas. Ademas, ofrecia un periodo de garantia de 1 a

2 afios segun el modelo del equipo, junto con servicio técnico y la venta de repuestos.

Principalmente, Mainco atrae a familias que aspiran iniciar un negocio y a tiendas de
ropa que buscan expandir su capacidad de produccion. Por esta razon, su principal base de

clientes se encuentra en el &mbito de negocios a negocios (B2B).

1.2 Definicion del problema
Mainco es una empresa que se dedica a la venta de maquinaria industrial textil, que
ofrece un amplio stock de piezas de repuestos y servicio técnico. Sin embargo, se enfrenta
desafios para atraer a nuevos clientes a su establecimiento, debido al incremento significativo de

la competencia en Antonio Ante y en la provincia de Imbabura.

A pesar de tener presencia en diferentes redes sociales, No han logrado captar el interés
de posibles clientes potenciales, que requieren de maquinaria o servicio técnico para sus
actividades de confeccion. Ademas, no ha aprovechado la informacion valiosa que tiene sobre
sus ventas, para crear una propia base de datos solida que le permitiria conocer mejor a sus

clientes y ofrecerles soluciones personalizadas.
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1.2.1 Interpretacion del diagrama causa — efecto

Cuando una empresa logra mantenerse en el mercado por muchos afios, es gracias a su
constante innovacion, en el caso de Mainco se han adaptado a muchos cambios, sin embargo, en
la actualidad los cambios tecnoldgicos y conductas de los consumidores tienden a cambiar
demasiado rapido. Y eso ha hecho que la mipyme no pueda seguir innovando con la misma
eficacia de hace unos afos. Su larga trayectoria le permite mantener la estabilidad econdmica,
pero no serd sostenible en el tiempo si no se aplica una estrategia que les permita adaptarse a las

nuevas necesidades. Es asi como se ha encontrado estas causas y efectos dentro del negocio:



e Desconocimiento sobre como afrontar los cambios del mercado o a las necesidades de los
consumidores.

e Ausencia de una herramienta o sistema que permita recopilar, analizar y utilizar la
informacion de los clientes.

e Falta de una estrategia de marketing de contenidos para las redes sociales

e Falta de seguimiento a los clientes y a los prospectos que se han acercado a la tienda.
Efectos

e Disminucion del nimero de personas que compran o usan las maquinas de la empresa.

e Falta de informacion detallada y actualizada sobre los clientes, lo que impide ofrecerles
un servicio personalizado, adecuado y de calidad.

e Dificultad de atraer la atencién y el interés de los usuarios que buscan informacion,
soluciones o entretenimiento relacionados con el producto o servicio de la empresa.

e Disminucidn de la probabilidad de que los clientes repitan la compra o recomienden la
empresa. Esto puede afectar el retorno de la inversion, la lealtad y la reputacion de la

empresa.

1.3 Objetivos del diagndstico
1.3.1 Objetivo General
Realizar un anélisis tanto interno como externo, para identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que afectan a la gestion y al rendimiento, proporcionando

una solida base para el disefio de las estrategias de optimizacion y crecimiento de Mainco.



1.3.2 Objetivos especificos

e Realizar un andlisis para detectar los aspectos que representan oportunidades y
amenazas, y que influyen directamente en nuestras actividades operativas y
estrategias de mercado.

e Desarrollar un andlisis interno con el propo6sito de identificar de manera precisa
las fortalezas y debilidades de Mainco.

e Elaborar un anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas)
con el fin de integrar tanto los elementos externos como internos que afectan el
rendimiento de la mipyme.

e Identificar el problema central que est& actuando como obstaculo para el
crecimiento y desarrollo de Mainco.

1.4 Herramientas de analisis situacional estratégico
1.4.1Anélisis Externo
1.4.1.1 Macroentorno

14.1.1.1 Analisis PEST.

Factores Politicos
Segun (secretaria nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017) afirma que:

El "Plan Toda una Vida", iniciativa del expresidente Lenin Moreno entre 2017 y 2021,
sigue siendo el enfoque principal en politicas gubernamentales para mejorar las condiciones de
vida de quienes participan en la industria textil. Disefiado para elevar las condiciones de vida,
aumentar el empleo, incrementar la inversion en el sector y mejorar las capacidades para
competir a nivel internacional, ha contribuido al crecimiento del sector textil. A pesar de la

continuidad de este programa en el periodo presidencial de Guillermo Lasso, de 2021 a 2023, el



sector textil en Ecuador ha enfrentado considerables desafios, especialmente por la crisis

sanitaria.

Durante los primeros nueve meses de 2020, la fabricacion de productos textiles y prendas
de vestir experimentd una contraccion del 9,9%, con una disminucion del 36% en las ventas
(Mordor Intelligence, 2023). Este periodo critico llevé al cierre de empresas y a una notoria
reduccion en el empleo formal, con un 25% de trabajadores desplazados hacia el sector informal
0 el desempleo. A pesar de estas dificultades, la demanda inesperada de mascarillas y uniformes
biodegradables impulsé la actividad textil, generando un aumento en las ventas de maquinas de

coser y contribuyendo a la reactivacion econémica en Antonio Ante.

En respuesta a estos desafios, (Aite, 2022) afirma que: se ha implementado un Plan de
Mejora Competitiva mediante la colaboracion entre la Asociacion de Industrias Textiles del
Ecuador (AITE) y la Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones (CORPEI). Este
plan se enfoca en disefiar estrategias para mejorar la competitividad del clister textil y de la
confeccion ecuatoriana, con énfasis en la internacionalizacion de productos. Ademas, se ha
establecido un consejo sectorial de ciudadanos con el Ministerio de Produccion, Comercio

Exterior, Inversiones y Pesca (MPCEIP) para crear estrategias en conjunto con el sector privado

Estas medidas, que incluyen la eliminacion del Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) y
reformas laborales, son iniciativas gubernamentales destinadas a impulsar la inversion, la
produccidn y las exportaciones, con el potencial de influir de manera significativa en los
negocios locales. La colaboracion estrecha entre el gobierno y el sector privado destaca la
intencion de desarrollar politicas que fomenten el crecimiento econdémico y la inversion no solo

en Antonio Ante, Imbabura, sino a nivel nacional.



El "Plan Toda una Vida™ ha sido un componente crucial en el impulso de la industria
textil ecuatoriana, con un enfoque claro en mejorar las condiciones de vida y la competitividad
internacional. La continuidad del plan por parte del gobierno de Guillermo Lasso es positiva para
el sector textil, que enfrentd desafios, principalmente derivados de la crisis sanitaria COVID-109.
Como es el caso de la disminucion del 9,9% en la fabricacion de productos textiles durante los
primeros nueve meses de 2020 generando impactos negativos, incluyendo cierres de empresas y

desplazamiento laboral.

Factores Econdémicos

El sector textil en Ecuador ha experimentado variaciones significativas en su aporte al
PIB en los Gltimos afios. En 2020, las ventas disminuyeron un 11,3%, contribuyendo solo con un
0,5% al PIB por la crisis sanitaria de ese afio, en una diferencia contrastante del 1,3% registrado
en 2019. Pero como menciona (Gonzalez, 2023) se ha anticipado una recuperacion veloz, y es
que, durante el 2021, las ventas alcanzaron la cifra de 1143 millones de dolares, representando

un incremento del 26% con respecto al afio anterior

Segun (Gonzalez, 2023)

Esta rapida recuperacion se atribuye a muchos factores favorables uno de ellos los
acuerdos comerciales con distintos paises, en particular con Corea del sur el cual se centra en la
desgravacion arancelaria que favorece al 98.8% de los productos exportados a este pais,
mejorando significativamente la competitividad de los textiles ecuatorianos. También cabe
sefialar que las exportaciones textiles alcanzaron los $130 millones de ddlares, destacandose
acuerdos favorables con Colombia, Per( y Bolivia, quienes acceden a estos mercados sin

aranceles lo cual les permite ser mas competitivos en estos mercados internacionales.



El sector textil de este modo logré consolidarse como el tercero en generacion de empleo,
con 13.078 puestos laborales en julio de 2023, lo que demuestra un dinamismo y expansion
notables. Esta situacion brinda oportunidades para empresas afines, especialmente aquellas
dedicadas a la venta de maquinas de coser. Ademas, las importaciones de productos textiles y de
confeccidn entre enero y septiembre de 2023 alcanzaron las 217,465 toneladas y $1,213

millones, subrayando una demanda solida y sostenida en el pais.

El sector textil en Ecuador experimentd una notable recuperacion después de la caida del
11.3% en las ventas en 2020 debido a la crisis sanitaria. Sin embargo, en 2021, aumentd en un
26% las ventas alcanzando los 1.143 millones de ddlares, reflejando una sélida capacidad de

adaptacion. (La Nacion, 2023)

Los acuerdos comerciales, especialmente con Corea del norte, han fortalecido la
competitividad del sector textil ecuatoriano, facilitando exportaciones exitosas a paises como
Colombia, Pert y Bolivia sin aranceles. Este auge ha consolidado al sector textil como el tercer
generador de empleo, creando oportunidades para empresas afines, como la venta de maquinas
de coser. Las importaciones sustanciales en 2023 subrayan una fuerte demanda, afianzando la

posicion positiva del sector en el pais.

Factores Sociales

El informe detallado del (GAD Antonio Ante, 2023) brinda una vision clara de la
densidad poblacional en este pintoresco canton, cifrada en 51,221 personas. Distribuido entre las
dos parroquias urbanas, Andrade Marin y Atuntaqui, asi como las cuatro parroquias rurales:

Natabuela, San Roque, Imbaya y Chaltura.



Ampliando nuestra perspectiva hacia el ambito empresarial, segun los datos consolidados
por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2019) afirma que: en el afio 2018,
Antonio Ante alberga una red empresarial dindmica y floreciente. La cifra revela la presencia de
alrededor de 3.910 empresas, destacando la relevancia de esta comunidad textil al ambito
economico del pais. De manera especialmente notoria, un nimero considerable de estas
empresas se dedican de lleno a la actividad textil, consolidando a este sector como un

componente esencial de la vida economica local.

Profundizando en el impacto de la produccidn textil, segin (INEC, 2019) que alrededor
de 86 empresas dentro del canton se especializan en la fabricacién o distribucion de productos
textiles. Simultaneamente, otras 607 empresas se enfocan en actividades complementarias, como
la venta de prendas de vestir. Este ecosistema empresarial refleja la diversificacion y la riqueza
de la oferta en el sector textil de Antonio Ante, proporcionando no solo empleo sino también

contribuyendo a la identidad y la autenticidad del canton.

En este contexto, la produccion textil del sector no solo se presenta como un componente
esencial en la actividad laboral local, sino que también se erige como la columna vertebral
econdmica para muchas familias. Aunque la magnitud de esta actividad ha experimentado una
disminucion, especialmente a causa de la pandemia por COVID-19, su impacto perdura como

una parte integral de la economia regional.

Ademas, la produccion textil ha brindado la oportunidad a personas que se encuentran en
desempleo o0 no cuentan con un trabajo estable la oportunidad de emprender desde sus hogares,
con inversiones iniciales moderadas y una maquinaria minima. Facilitando la creacién de
negocios rentables, permitiendo a los emprendedores distribuir sus productos en ferias locales

incluso a otras plazas de comercializacién como Quito, Ambato, Riobamba.



Es crucial resaltar que este tipo de emprendimiento no esta exento de desafios. La falta de
seguridad social para quienes se aventuran en esta travesia empresarial y apenas cubren sus
necesidades basicas es una realidad por diversos factores, donde destaca la migracion de multitud
de Venezuela y Colombia, para tener una idea clara en 2023 la poblacion de extranjeros en
ecuador es de 425.045, entre ellos Venezuela con el 52,4% y Colombia con el 23% (GAD
Antonio Ante, 2023b). Lo que en gran medida ha ayudado a crear esta inestabilidad social

enfatizando mas en la seguridad de la ciudadania.

La presencia de 86 empresas dedicadas a la fabricacion y distribucion de productos
textiles, junto con 607 empresas enfocadas en actividades complementarias, destaca la
diversificacion y riqueza del sector. A pesar de las dificultades, la produccion textil no solo
contribuye significativamente a la economia local, sino que también actia como un medio de
emprendimiento para aquellas personas sin empleo estable, generando oportunidades. Sin
embargo, la falta de seguridad social y la influencia de la migracion masiva desde Venezuela y
Colombia plantean desafios significativos, enfatizando la necesidad de abordar la seguridad

ciudadana.

Factores Tecnologicos

Las maquinas de coser modernas, impulsadas por tecnologias avanzadas, han
experimentado una evolucion significativa para atender la creciente demanda de eficiencia y
productividad en la industria de la confeccion. Las empresas lideres encabezan este cambio,

introduciendo caracteristicas innovadoras en sus maquinas de coser industriales.

Estas caracteristicas incluyen la costura por vision, que actia como una valiosa

herramienta para el operario al realizar costuras mas precisas, garantizando asi un acabado



superior en las prendas. La eliminacion del pedal, gracias al control electrénico ayuda a
optimizar el tiempo de aprendizaje del operario en el manejo de los pedales, aumentando la

rapidez para abordar tareas y mejorando la productividad.

Segun (JUKI América, 2023) afirma que un ejemplo evidente son los nuevos modelos de
maquinas de coser de la marca Juki. Ademas de incluir un asistente por voz, estas maquinas
ahora cuentan con inteligencia artificial integrada, lo que permite un ahorro significativo de

tareas para el operario y mejora la eficiencia en la produccion.

Ademas, la tendencia emergente de realizar ajustes a través de aplicaciones moviles
promete simplificar las labores de los operarios. Esto permite realizar ajustes en la punta,
controlar la velocidad y cambiar de pie con solo utilizar un dispositivo mévil, aumentando la
precision y optimizando el tiempo que normalmente se invertiria en realizar estos ajustes
manualmente. La incorporacion de puertos USB para cargar disefios exclusivos y guias de voz
integradas para facilitar tareas de costura mas complejas, complementan este conjunto de
innovaciones, consolidando asi la posicién de estas maquinas en la vanguardia tecnolégica de la

industria textil (Lenze, n.d.).

Aunque las fabricas utilizan la mayoria de estas maguinas tecnolégicamente avanzadas,
hay un creciente interés de los empresarios locales. Este cambio hacia la adopcion de maquinaria
mas avanzada se debe en gran medida a la calidad y eficacia que ofrecen. Las maquinas
automaticas o semiautomaticas, con caracteristicas tales como la posibilidad de realizar el
enhebrado de forma automatica, el ajuste digital de la punta, el cambio de pie y el control de la

velocidad, estan experimentando un aumento significativo de las ventas.



La automatizacion y la robotica desempefian un papel crucial en la transformacion de los
procesos de fabricacion, mejorando tanto la velocidad como la precision. Estas innovaciones
representan importantes avances tecnoldgicos y repercuten directamente en la eficacia operativa
de las empresas textiles de Antonio Ante. Este fascinante cruce entre tradicion textil y tecnologia

punta sugiere un futuro apasionante para la industria en el canton.

El sector textil en Antonio Ante y en el pais ha evolucionado notablemente, incorporando
maquinarias textiles con tecnologia avanzada e innovaciones como la costura con guia laser,
control electrdnico sin pedal y ajustes mediante aplicaciones méviles buscando aumentar la
eficiencia y potenciar la produccion. Inicialmente orientadas a fabricas, estas tecnologias captan

cada vez mas el interés de empresarios locales y nacionales, resaltando calidad y eficacia.

La adopcién de méaquinas automaticas y semiautomaticas, impulsada por la
automatizacion y la robdtica, no solo representa avances tecnol6gicos, sino que también mejora

la eficacia operativa de las empresas textiles en Antonio Ante.

1.4.1.2 Microentorno
14121 Cinco Fuerzas de Porter

e Poder de negociacion del cliente

El poder de negociacion en el sector de maquinaria textil se considera medio, dado el nimero
considerable de opciones disponibles para los clientes empresariales, especialmente aquellos
mejor posicionados geograficamente. A pesar de la falta de diversificacion racional entre los
negocios de maquinas de coser, ya que todos ofrecen las mismas marcas, Mainco contrarresta
estos desafios gracias a su trayectoria consolidada. La empresa se destaca como una opcion

confiable y ofrece productos de alta calidad.



Ademas, Mainco se distingue por contar con profesionales de ventas altamente
calificados y un servicio técnico capacitado. En multiples ocasiones, este equipo brinda
asesoramiento sobre procesos como el enhebrado o el cambio de aceite, demostrando un

compromiso constante con la plena satisfaccion del cliente.

Este enfoque integral ha posicionado a Mainco como un lider en el mercado, donde la
preocupacion por el cliente se refleja no solo en la venta, sino también en el soporte técnico y la
atencion personalizada. Como resultado, la empresa se ha convertido en un referente para
aquellos que buscan no solo adquirir una maquina de coser, sino también recibir un servicio

completo y adaptado a sus necesidades individuales.

e Rivalidad entre competidores existentes

Tabla 1. Competidores de Mainco

Nombre del negocio Ponderacion
Servimaq 55%
Mundimaquinas 15%
Jr Distributex 10%
Distribuidor Gonzalo Narvaez 10%
Competencia Indirecta 10%

Elaborado por: El autor

La rivalidad entre competidores existentes en el sector, segun el propietario César
Aguirre, se centra en la competencia con Servimag y Mundiméaquinas, negocios con una extensa

trayectoria en la venta y distribucion de maquinas de coser. A pesar de esta destacada



competencia, es esencial considerar el amplio numero de competidores presentes en Antonio

Ante y en la provincia en general.

En Otavalo, un sector donde la actividad textil ha experimentado un notable crecimiento
en los Gltimos afios se ha generado una demanda potencial significativa de maquinas de coser.
Esta demanda emergente esta siendo satisfecha por diversos negocios como Singer, Maquintex
Otavalo, Ally maqui, etc. Generando una competencia indirecta adicional. La capacidad de
adaptacion a las dinamicas cambiantes del mercado y la identificacion de oportunidades en
sectores en crecimiento son aspectos cruciales para mantener una ventaja competitiva en este

entorno desafiante.

e Amenaza de entrada de nuevos competidores
La amenaza de nuevos competidores en el sector de la venta de maquinas de coser en
Antonio Ante es baja, debido a las altas barreras que existen para entrar al mercado de la venta
de maquinas de coser, empezando por los altos costes del producto los cuales empiezan en 600 y
pueden llegar a maquinas de 6000 ddlares, y lograr tener un inventario surtido en maquinas y

repuestos es dificil.

Ademas, la dindmica competitiva no se limita solo a la calidad de las maquinas de coser
ofrecidas; también incluye la capacidad de adaptacién a las tendencias del mercado local y la
eficacia de estrategias de marketing y posicionamiento. En este entorno, la lealtad del cliente se
ha vuelto crucial. Los empresarios despliegan esfuerzos significativos para mantenerse
relevantes en un entorno comercial dindmico y en constante evolucién. La capacidad de
adaptacion y la respuesta agil a las demandas cambiantes del mercado se han convertido en

elementos esenciales para destacar en este competitivo sector.



e Poder de negociacion del proveedor

Tabla 2. Competencia Mainco

Fabricantes y distribuidores Ponderacion

Jack 30%
Juki 30%
Shine Star 23%
Kansew 10%
ZKM 7%

Elaborado por: El autor

El poder de negociacion de los proveedores en Mainco se clasifica como medio, ya que,
para mantener su vitrina siempre abastecida con maquinaria de calidad, la empresa colabora con
ocho proveedores, incluyendo siete de origen internacional (Jack, ZKM, Kansew, Sun Sir, Opek,

y Juki,) y uno nacional (Shine Star)

La mayoria del impacto recae en las empresas Juki y Jack, ambas con una amplia
trayectoria que ha ganado la confianza de los clientes ecuatorianos. Les siguen Shine Star y
Kansew, dos empresas que contribuyen al surtido con otros tipos de maquinas de coser, aunque
con una participacion menor en el mercado. Por ultimo, ZKM, siendo la Gnica empresa que
provee a Mainco con maquinas bordadoras, presenta desafios adicionales debido a sus precios

elevados, lo que dificulta su adquisicion y disponibilidad.

La relacion directa de Mainco con estos proveedores internacionales ofrece beneficios

significativos al importar maquinas de coser, permitiendo a la empresa mantener un inventario



actualizado y siempre disponer de repuestos. Esto asegura la satisfaccion continua de los clientes

y consolida la posicidn destacada de Mainco en el competitivo mercado de maquinas de coser.

e Amenaza de productos y servicios sustitutos

Tabla 3. ". Productos sustitutos

Productos Sustitutos Ponderacion
Maquinas mas modernas 55%
Actividad Magquila 37%
Maquinas Caseras. 8%

Elaborado por: El autor

La constante innovacion en maquinas de coser ha llevado a que muchas personas opten
por adquirir maquinas caseras, que, si bien no son equivalentes a las maquinas industriales, se
han convertido en una opcién comoda para muchos usuarios. Por otro lado, la maquila evit6 que
muchos negocios amplien sus talleres de confeccidn, ya que la subcontratacion de servicios de
confeccidn se volvid una opcion viable para cumplir con la demanda de produccién local,

evitando la adquisicion de maquinaria con gastos adicionales de mantenimiento.

Aunque la amenaza de productos sustitutos se mantiene baja, resulta crucial considerar la
continua introduccion de nuevas maquinas de coser en el mercado, equipadas con tecnologia mas
avanzada. Estas innovadoras maquinas automatizan diversas actividades, captando la atencién de

los usuarios y generando una demanda creciente por productos mas modernos.



En respuesta a esta dinamica del mercado, Mainco se ve obligada a realizar ajustes
estratégicos en sus precios, especialmente en los modelos de maquinas mas antiguos. Este
proceso constante de actualizacion del inventario se vuelve esencial para adaptarse a las
expectativas cambiantes y retener la fidelidad de los clientes. La competencia se intensifica,
especialmente en el &mbito tecnoldgico, donde la capacidad de ofrecer productos atractivos y
eficientes se convierte en un factor determinante para el éxito en el dindmico panorama del

mercado de maquinas de coser.

1.4.2 AnAlisis interno
1.4.2.1 Cadena de valor

Actividades de soporte

e Infraestructura de la empresa
Mainco, Dirige sus operaciones desde un amplio establecimiento que contiene diferentes
areas y secciones, empezando por la entrada del negocio donde se exhiben los modelos de
maquinaria industrial para la confeccion de prendas de vestir. Este espacio permite a los clientes
observar y probar los productos. En el mismo piso, se ubica la oficina de ventas, donde se
registran las transacciones y la gestion de pedidos a proveedores. Ademas, se encuentra una

seccidn dedicada a la muestra de repuestos y suministros distribuidas por Mainco.

En el exterior, se dispone de un parqueadero para facilitar la llegada de los clientes.
Ademas, de un amplio espacio donde realizan su trabajo los técnicos de Mainco. Por otro lado,
en el segundo piso, se encuentra la oficina del gerente propietario. Esta estructura optimizada
permite una experiencia integral para los clientes, desde la visualizacion de productos hasta la
adquisicion de repuestos, con un proceso de ventas eficiente y un espacio dedicado al servicio

técnico.



e Gestion de Talento Humano
La Mipyme Mainco, organiza su personal en tres areas distintas. En ventas, dos
profesionales se encargan de brindar atencion a los clientes. En el &rea contable, hay dos
personas dedicadas a realizar las actividades financieras y contables de la empresa. El servicio
técnico cuenta con dos profesionales que ofrecen servicio técnico fijo en el mismo

establecimiento.

Adicionalmente, se cuenta con dos especialistas en servicio técnico que trabajan jornada
completa y dos de forma remota. Este equipo se moviliza segun la demanda y proyectos
especificos. En cuanto a la logistica, la cantidad de personal puede variar segun las necesidades,
pero estos profesionales son contratados Unicamente para los servicios especificos que realizan;
no son empleados permanentes de la empresa. Esta estructura permite a Mainco adaptarse de
manera flexible a las distintas areas de su operacidn, asegurando eficiencia y calidad en cada

aspecto del servicio que ofrece.

e Desarrollo de Tecnologia
Mainco optimiza sus operaciones con tecnologia basica: una computadora, impresora,
dispositivos moviles y teléfono. Estos recursos son esenciales para administrar ventas, inventario
y comunicaciones. El ordenador facilita la gestion de transacciones y contabilidad, mientras que
la impresora genera documentacion necesaria. Dispositivos moviles son clave en ventas,
proporcionando acceso a informacion crucial. El teléfono convencional es importante para
comunicaciones internas y externas. Esta combinacion tecnologica permite a Mainco operar de

manera eficiente, conectada y agil en el competitivo sector de maquinas de coser industriales.

e Compras



Mainco, estratégicamente, asegura su suministro de maquinaria industrial textil mediante
acuerdos con destacados proveedores internacionales de maquinas de coser. Esta colaboracion
permite un acceso directo a maquinaria textil, simplificando el proceso de adquisicion. La
logistica completa, desde la compra hasta la entrega, es gestionada por los proveedores, quienes
facilitan la llegada de las maquinas directamente a Mainco, pero con el coste adicional del
transporte. Este modelo de tercerizacion optimiza la eficiencia y garantiza la disponibilidad de
productos, destacando la importancia de una cadena de suministro bien establecida en la

estrategia de la empresa.

Actividades Primarias

e Logistica de entrada
Al tratarse de maquinaria industrial es inminente pensar que ecuador aun no cuenta con la
capacidad de elaborar los distintos modelos de maquinas de coser que demanda el sector textil de
Antonio ante, por lo cual la logistica de entrada es administrada por el sefior Cesar Aguirre, el
cual cuenta con contactos directos desde los paises donde se fabrican las maquinas como china

Japén, y logra obtener las maquinas dentro de ecuador.

e Operaciones
Mainco recibe la maquinaria en piezas, siendo el motor de la maquina la Unica parte
preensamblada. Por lo tanto, los técnicos de Mainco realizan el ensamblaje necesario para poner
las maquinas a disposicion en el establecimiento. Ademas, llevan a cabo pruebas exhaustivas de
calidad para asegurarse de que cada componente llegue en perfectas condiciones y funcione de
manera Optima. Este proceso de montaje interno garantiza no solo la integridad de las maquinas
sino también su rendimiento, contribuyendo a mantener altos estandares de calidad en el

inventario de Mainco.



e Logistica de Salida
En la logistica de salida, Mainco facilita a los clientes contactos para el transporte. Los
costos de transporte no estan incorporados en el valor de las maquinas, por lo que cada cliente
asume el costo de llevar su méquina a su domicilio. No obstante, para ciertas maquinarias como
bordadoras, Mainco ofrece a los clientes la opcion de visita de un técnico. El técnico brinda
asistencia en la instalacion de la maquina y proporciona indicaciones basicas sobre su manejo,

asegurando asi una experiencia mas completa y satisfactoria para el cliente.

e Marketing y ventas
Mainco ha logrado de manera empirica y organica consolidar su presencia en diversos
motores de busqueda, destacando en Google con su propio sitio web y dominio. En Google
Maps, la empresa se posiciona consistentemente entre los cuatro primeros resultados al ser
buscada en el sector de maquinas de coser. Ademas, Mainco ha extendido su presencia a

plataformas de redes sociales, incluyendo TikTok y Facebook.

Este enfoque estratégico en la presencia digital y la participacion en redes sociales
permite a Mainco conectar de manera efectiva con su audiencia, aumentar su visibilidad en linea

y fortalecer su posicionamiento en el mercado de maquinas de coser.

e Servicio
El servicio al cliente destaca como uno de los pilares fundamentales de Mainco. Desde el
primer contacto, el personal acompana al cliente, brindandole informacion detallada y
satisfaciendo todas sus consultas. La empresa respalda sus productos con una solida garantia

respaldada por técnicos expertos, asegurando la tranquilidad y confianza del cliente.



Mainco va mas alla al ofrecer servicios técnicos adicionales, certificados por los mas
altos estandares de calidad. Este enfoque integral no solo garantiza la funcionalidad de las
maquinas, sino que también refleja el compromiso de Mainco con la excelencia en el servicio al
cliente, consolidando asi su reputacién como lider en el mercado de maquinas de coser en el

canton.
Localizacién
Macro localizacion

Figura 2. Macro Localizacion

Micro localizacién

Panamericana Norte 01-25e, Atuntaqui- Antonio Ante - Imbabura — Ecuador



Tabla 4.

Cadena de Valor
Elaborado por: El autor
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Infraestructura de la microempresa

Areas de exhibicion hasta oficinas administrativas, optimizando la experiencia del cliente desde la visualizacion de productos hasta la adquisicion de repuestos. Esta

estructura eficiente respalda la gestion operativa y facilita el estacionamiento para los clientes.

Gestién de Talento Humano

La asignacion del personal en areas especificas, como ventas, contabilidad y servicio técnico, se adapta a las necesidades cambiantes de cada sector. La flexibilidad en

la movilidad del equipo permite mantener altos estandares de eficiencia y calidad en la atencion al cliente.

Desarrollo de Tecnologia

Se utiliza una combinacion basica de tecnologias, como computadoras, impresoras, dispositivos moviles y teléfonos, para facilitar la administracion de ventas,
inventario y comunicaciones. Esta amalgama tecnolégica asegura una operacion eficiente y agil en el competitivo sector de maquinas de coser industriales.

Compras

Mainco ha establecido estratégicos acuerdos con destacados proveedores internacionales de maquinaria industrial textil.

Logistica de Entrada

Operaciones

Logistica de Salida

Marketing y Ventas

Servicio — Post Venta

Se ha establecido
conexiones directas con
fabricantes, simplificando
la importacion.

El proceso de recepcion de
maquinaria en piezasy su
ensamblaje interno garantizan
la integridad.

Facilita a los clientes el contacto
con una cooperativa de
transporte para llevar sus
maquinas a su domicilio.

La coordinacion eficiente
del control aduanero
asegura una gestion sin
inconvenientes.

Las pruebas exhaustivas de
calidad aseguran el
rendimiento 6ptimo de cada
méquina.

Los costos de transporte no
estan incorporados en el valor
de las maquinas, permitiendo a
los clientes asumir dichos
costos.

El montaje interno contribuye
a mantener altos estandares de
calidad en el inventario de
Mainco.

Flexibilidad en opciones de
salida asegura atencion
personalizada.

Optimiza para una gestion
puntual desde la
importacion hasta la
disponibilidad de la
magquinaria.

La operacion interna garantiza
maquinas en perfecto estado y
optimo rendimiento.

Regalo por la compra de una
maquina de coser.

Se ha consolidado su presencia
digital de manera orgénica,
destacando en motores de bldsqueda
como Google y en plataformas de
redes sociales como TikTok.

Los servicios técnicos
adicionales certificados
reflejan el compromiso con
la excelencia en el
servicio.




1.43 FODA

Tabla 5.
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Anélisis FODA de la Mipyme Mainco

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Rapida adopcién de maquinaria
avanzada en el sector textil.

02. Red empresarial dindmica en Antonio
Ante.

03. Reformas laborales que impulsan la
inversion y la produccion.

O4. Demanda sélida en el mercado textil
local.

O5. Fortalecimiento del emprendimiento en
el sector textil.

06. Generacion significativa de empleo local
gracias al sector textil

07. Eliminacién de impuestos a la salida de

divisas.

Al. Disminucion de la produccion local por

entrada de mercancia extranjera.

AZ2. Fluctuaciones en el mercado internacional.

A3. Precios elevados en maquinaria moderna.

A4. Inestable seguridad social para

emprendedores del sector.

Ab. Falta de apoyo gubernamental para la

innovacion en el sector.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Equipo de Ventas Altamente Capacitado en

atencion.

D1. Inadaptabilidad a las nuevas

tecnologias.
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F2. Larga trayectoria el Mercado D2. Alto nivel de competencia

F3. Relacion Directa y Variedad de Proveedores D3. Manejo inadecuado de su cartera de
Internacionales. clientes.

F4. Servicio Técnico Especializado D4. Disminucion de presencia en el

F5. Presencia en redes sociales. mercado

D5. Amenaza de Productos Sustitutos

Elaborado por: El autor

1.4.3.1 Matriz factores Claves de éxito

Los factores clave del éxito se han tomado segun las debilidades

Tabla 6. Matriz factores clave del éxito

MATRIZ FCE
Factores clave del éxito Importancia
Equipo de ventas calificado 10
Trayectoria destacada 8

Proveedores internacionales directos 9

Elaborado por: El autor



1.4.3.2 Matriz Priorizacién analisis interno (PAI)

Tabla 7. Matriz Priorizacion analisis interno (PAI)

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES CLAVES DE

EXITO FACTORES DE EXITO

)
— 9 g 4] § % o]
cZ|ls8sg = |8
(&) (O —
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis Interno) S g %g = = 2
agl=g 23 o
Y2
=
IMPORTANCIA 10 9 | 10
FORTALEZAS
F1. E_qmpo de Ventas Altamente Capacitado en 10 9 s | 261
atencion.
F2. Larga trayectoria el Mercado 9 10 | 8 [261

F3. Relacion Directa y Variedad de Proveedores

. 8 8 10 | 251
Internacionales.

F4. Servicio Técnico Especializado 10 7 8 |242

F5. Presencia en redes sociales. 7 7 7 | 203

Elaborado por: El autor



Tabla 8. Matriz Priorizacion Andlisis Interno

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO

FACTORES DE EXITO

— 9O B (3] 8 % o
E2|SsR|lS5| s S
MATRIZ PAI (Priorizacion Analisis Interno) 3|29l 2 S| 2
o © — O = o
o |+-"|x %
IMPORTANCIA 10 9 10
DEVILIDADES
D1. Inadaptabilidad a las nuevas tecnologias. 9 8 8 |242] 2
D2. Alto nivel de competencia 9 8 9 |251] 1
D3. Manejo inadecuado de su cartera de clientes. 9 8 8 |242] 3
D4. Disminucién de presencia en el mercado 8 8 7 |222] 4
D5. Amenaza de Productos Sustitutos 7 7 7 1203| 5

Elaborado por: El autor
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1.4.3.3 Matriz Priorizacién analisis externo (PAE)

Tabla 9. Matriz Priorizacion analisis externo (PAE)

46

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO

FACTORES DE EXITO

(72}
— O g (a5} g % o]
Z518%5 88 |8
n Q Q =
MATRIZ PAI (Priorizacién Analisis Interno) s 8 %% | 2
0o s | =3 25 o
oS [+ g3
=
IMPORTANCIA 10 9 10
OPORTUNIDADES
Ol._Raplda adopcion de maquinaria avanzada en el sector 9 8 10 |2611 1
textil.
02. Red empresarial dindmica en Antonio Ante. 8 8 9 242 2
03. Ref_o,rmas laborales que impulsan la inversion y la 7 8 9 |232] 3
produccién.
O4. Demanda sélida en el mercado textil local. 8 8 8 [232] 4
05. Fortalgmmlento del desarrollo economico gracias al 7 . 7 203l 7
sector textil.
06. Eliminacién de impuestos a la salida de divisas. 6 6 6 |174| 6

Elaborado por: El autor



Tabla 10. Matriz Priorizacion Andlisis Externo
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MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

APOYO AL LOGRO DE LOS FACTORES CLAVES DE EXITO

FACTORES DE EXITO

(72}
— O g [1+] g % o]
ES|SE £ 5 Sls| S
(&} (@] = —_
MATRIZ PAI (Priorizacién Anélisis Interno) S s %% Sl 2|8
o g (=52 57©° o
=
IMPORTANCIA 10 9 10
AMENAZAS
Al. Dl_smlnuuon de la produccién local por entrada de mercancia ; 8 9 239| 1
extranjera.
A2. Fluctuaciones en el mercado internacional. 7 7 9 222 2
AA4. Precios elevados en maquinaria moderna. 7 7 9 222 3
Ab5. Inestable seguridad social para productores del sector. 6 6 7 184| 4
Ab. Falta de apoyo gubernamental para la innovacion en el sector.
6 5 8 184| 5

Elaborado por: El autor




1.4.3.4 Matriz evaluacion anélisis interno (EAI)

Tabla 11. Matriz de Evaluacion Anélisis Interno
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MATRIZ EVALUACION ANALISIS INTERNO

[ ke
2| §« LI E
5| 88| 5E|8¢
Listado de fortalezas y debilidades S| EE2| 8g|®E
= < Q = > O
= Se|l sE|lwea
[+ >
O m
FORTALEZAS
F1. Equipo de Ventas Altamente Capacitado en atencion. 261 | 0,11 4 0,43
F2. Larga trayectoria el Mercado 261 | 0,10 4 0,30
F3. Rela_cmn Directa y Variedad de Proveedores 251 | 0.10 3 0,30
Internacionales.

F4. Servicio Técnico Especializado 242 | 0,09 4 0,27
F5. Presencia en redes sociales. 203 | 0,10 2 0,20
DEBILIDADES
D1. Inadaptabilidad a las nuevas tecnologias. 242 | 0,11 2 0,22
D2. Alto nivel de competencia 251 | 0,10 2 0,20
D3. Manejo inadecuado de su cartera de clientes. 242 | 0,10 2 0,21
D4. Disminucion de presencia en el mercado 222 | 0,10 2 0,21
D5. Amenaza de Productos Sustitutos 203 | 0,09 1 0,09
TOTAL 2361 | 1,00 2,41

Elaborado por: El autor



1.4.3.5 Matriz evaluacion andlisis externo (EAE)

Tabla 12. Matriz Evaluacion analisis externo
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MATRIZ EVALUACION ANALISIS EXTERNO
[ ke
(@) c L ©
7§ g § S g 2 §
Listado de Oportunidades y Amenazas S|IE2|838|=2E
sl Q|2 > O
=|lSe|sE|L S
3] >
O o
OPORTUNIDADES
O1. Réapida adopcion de maquinaria avanzada en el sector textil. | 261 | 0,11 | 3 | 0,33
02. Red empresarial dinamica en Antonio Ante. 241,710,120 | 3 | 0,30
03. Ref(_),rmas laborales que impulsan la inversion y la 232 | 010| 2 |o019
produccién.
O4. Demanda solida en el mercado textil local. 232 1010 3 [0,29
OS._FortaIeC|m|ento del desarrollo econdmico gracias al sector 203 | 009 | 3 |o026
textil.
06. Eliminacion de impuestos a la salida de divisas. 174 { 0,07 | 2 |05
AMENAZAS
Al. Dlsrplnuuon_de la produccion local por entrada de 232 o010| 2 |o19
mercancia extranjera.
A2. Fluctuaciones en el mercado internacional. 222 10,09 2 [0,19
A3. Precios elevados en maquinaria moderna. 222 0,09 2 0,19
Ad4. Inestable seguridad social para productores del sector. 184 1008 | 2 |05
Ab. Falta de apoyo gubernamental para la innovacion en el 184 | 0,08 1 | 0,08
sector.
TOTAL 2388 | 1,00 2,32

Elaborado por: El autor



1.4.3.6 Matriz interna externa

Tabla 13. Matriz Interna Externa

TOTALES DE MATRIZ EFI
Solido 3.0|Promedio 2.0|Débil 1.0 A 1.99
A 4.0 41A2.99 3 2
N ALTO
= 4 3.0 | i
E .
>
ﬁ MEDIO
Ll
w L 3 20A vV VI
a) Ll
n 2.99
; BAJO
|5 2 10A VII IX
[ 1.99

Elaborado por: El autor
1.4.3.7 Matriz de sintesis estratégico FODA

Tabla 14. Matriz de Sintesis Estratégico FODA

PUNTAJES DE LOS VALORES DE LA
MATRIZ EAI
SOLIDO 3.0 | PROMEDIO 2.0 |DEBIL 1.0
A 4.0 A 2.99 A 1.99

4 3 2 1
< ALTO3.0A
Y 4.0 2.41
w L
a % | MEDIO 2.0 v
i A209 CONSERVAR Y
3 b ' 232 MANTENER
5= |BAJOLOA
= 1.99

Elaborado por: El autor
Obteniéndose una posicion V (conservar y mantener), se puede considerar la aplicacion

de estrategias para penetracion de mercado haciendo uso de técnicas tales como:

Ejecucion de campafias publicitarias de reconocimiento de marca para Mainco.

Destacando los atributos, servicio técnico y confiabilidad.
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o1

Generar contenido dinamico en redes sociales para aumentar la confianza y dirigir

trafico hacia posibles ventas.

Desarrollar una base de datos sélida para entender las necesidades del cliente, ofreciendo

soluciones que mejoren el valor percibido.

1.4.3.8 Matriz de Aprovechabilidad

Tabla 15. Matriz de aprovechabilidad de Mainco

OPORTUNIDADES

< o1 02 03 04 05 06 TOTAL
W F1 3 5 1 3 1 1 14
<o F2 3 3 3 5 3 3 20
¥ F3 5 3 3 5 3 5 24
® Fa 3 5 1 3 1 1 14

F5 3 5 1 5 3 3 20

TOTAL 17 21 9 21 11 13 184

Elaborado por: El autor
Fortalezas: 18
Oportunidades: 15
1.4.3.9 Matriz de vulnerabilidad

Tabla 16. Matriz de vulnerabilidad Mainco

AMENAZAS
n Al A2 A3 Ad A5 TOTAL
< Dl 5 3 5 1 5 19
= » D2 5 3 3 1 5 17
E D3 3 1 1 1 3 9
0 D4 3 1 1 3 3 11

D5 5 3 3 3 5 19

TOTAL 21 11 13 9 21 150

Elaborado por: El autor

Debilidades: 15

Amenazas: 15



1.4.3.10 FODA RELEVANTE

Tabla 17. FODA relevante
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Répida adopcion de maquinaria avanzada
en el sector textil
0O3. Reformas laborales que impulsan la

inversion y la produccion

0O4. Demanda sélida en el mercado textil

local

A3. Precios elevados en maquinaria moderna.
Al. Disminucion de la produccion local por
entrada de mercancia extranjera.

A4, Inestable seguridad social para

productores del sector.

FORTALEZAS

DEVILIDADES

F1. Equipo de Ventas Altamente Capacitado
en atencion.

F2. Larga trayectoria el Mercado

F3. Relacién Directa y Variedad de
Proveedores Internacionales.

F5. Presencia en redes sociales.

D1. Inadaptabilidad a las nuevas tecnologias.

D2. Alto nivel de competencia
D3. Manejo inadecuado de su cartera de
clientes.

D4. Disminucién de presencia en el mercado
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D5. Amenaza de Productos Sustitutos

Elaborado por: El autor
1.4.3.11 Matriz cruce estratégico

Tabla 18. Matriz cruce estratégico

FA

Desarrollar paquetes de ventas que resalten el valor agregado del
F1-A3 producto, centrandose en servicios postventa y opciones de
financiamiento para mitigar la percepcion de precios elevados.
Colaborar con asociaciones locales, resaltando la historia y
F2-Al compromiso de la empresa con la comunidad para contrarrestar la
amenaza de la disminucidn de la produccion local.

Utilizar las redes sociales para destacar el apoyo a productos

locales, resaltar la participacion comunitaria y fomentar la lealtad

F5-Al
local para contrarrestar la disminucion de la produccidn local.
Negociar acuerdos con proveedores para obtener términos mas
favorables y utilizar las redes sociales para comunicar eficazmente
F3-F5-A3

la calidad y eficiencia de la maquinaria, contrarrestando la

percepcion de precios elevados.

FO




F2-01

O3-F1

F3-04

F5-01-03-04

Haciendo el uso de la larga trayectoria y la reputacion de la
empresa, se puede crear contenido llamativo que promueva el
funcionamiento de nuevos equipos con tecnologia que ayude a

aumentar la produccion.
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Capacitar a la fuerza de ventas, para que den a conocer a los clientes

los beneficios que tienen gracias a ciertas reformas laborales,
demostrando el interés en sus clientes.

Haciendo uso de la red de proveedores internacionales directos se
puede crear ofertas mucho mas llamativas para los clientes.
Comunicar las oportunidades que existe en el mercado textil,
ademas de tutoriales, testimonios, actualizar los nuevos avances en

los nuevos equipos de costura.

DA

D1-A3

D2-Al

Dar a conocer los beneficios de las maquinas de coser con
mayor tecnologia las cuales pueden aumentar su eficiencia y

productividad.

los beneficios de confiar en un negocio de larga trayectoria, a
pesar del alto nivel de competencia, es mejor confiar en los
productos de Mainco, al tratarse de maquinaria de precios

considerables.

Realizar contenido diferenciador el cual les puede dar a conocer
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Hacer uso de programas crm, con la finalidad de mejorar la
D3-A4
gestion de los clientes, e informando de forma personalizada los

DO

Realizar alianzas estratégicas con talleres de corte y confeccion;
y empresas con la finalidad de capacitar sobre los equipos que
D1-01
tiene Mainco, de este modo se podria llegar a despertar la
necesidad en los prospectos interesados en adquirir un producto.
Implementar programas de fidelizacion y mejorar la

D2-03 comunicacion con los clientes para asegurarse de que estan a

gusto y participan con el negocio.

Elaborado por: El autor

1.5 Identificacion del Problema Diagndstico
Tras un andlisis detallado del entorno interno y externo de Mainco, se ha descubierto un
problema central que repercute directamente en su desempefio en el mercado de maquinas de
coser industriales de Antonio Ante. La Mypime se enfrenta a grandes desafios para atraer y
retener clientes, principalmente debido a la fuerte competencia, la falta de una estrategia de
marketing digital eficaz y la falta de un software que le permita llevar un seguimiento de

prospectos y clientes actuales.
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Este problema fundamental tiene causas subyacentes, como la falta de un embudo de
ventas adaptado a las necesidades especificas de sus clientes, que en su mayoria son
emprendimientos con requisitos particulares que necesitan una asesoria muy personalizada.
Ademas, Mainco no ha aprovechado su valiosa informacion de ventas para construir una base de
datos solida que le permita comprender mejor a sus clientes y ofrecerles soluciones acopladas a
las necesidades de cada cliente. La falta de innovacion en la oferta de productos y servicios
también contribuye al reto, ya que la empresa no consigue destacar y afiadir un valor diferencial

significativo frente a sus competidores.

Los impactos de estos desafios son evidentes en la reduccion del nimero de clientes que
eligen las maquinas de Mainco, la dificultad para atraer la atencion de los usuarios que buscan
informacion relevante y la menor probabilidad de que se repitan las compras y las
recomendaciones. Para Mainco, abordar estas causas fundamentales y disefiar estrategias
eficaces sera crucial para garantizar su crecimiento y competitividad en el mercado local

ecuatoriano de maquinas de coser industriales.

1.6 Fundamentacion teorica
Inbound marketing
El inbound marketing es una metodologia en la cual tiene como objetivo priorizar al
cliente, siguiendo una serie de pasos como lo son atraer nuevos prospectos e interactuar con cada
uno de ellos, ofrecer contenido que aporte valor, y acompafiar al cliente de forma personalizada
aun después de efectuar la compra, y contiene las siguientes etapas: Atraer, Convertir, Deleitar,

Fidelizar (Naranjo F., 2020).
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Atraer: con la ayuda de publicidad o creacion de contenido Ilamativo se puede conectar
de mejora manera con posibles compradores y llamar la atencion de prospectos para que visiten

los perfiles de la mipyme en los distintos sitios web o redes sociales.

Convertir: en este se empieza a segmentar de manera consiente como es el cliente ideal
de la empresa, crear un Buyer persona y definir como es el cliente que mas le interesa a la
mipyme, a raiz de eso se genera contenido personalizado para el pablico seglin sus miedos,

dudas o preferencias.

Deleitar: Este enfoque permite no solo atraer a clientes potenciales, sino también
capacitarlos y orientarlos sobre los beneficios y caracteristicas de sus productos, lo que facilita el
proceso de toma de decisiones de compra. Ademas, el marketing de contenidos ofrece la

oportunidad de destacar en el ente del consumidor aportando mucho valor.

Fidelizar: Demostrar un genuino interés por el desempefio del cliente después de realizar
una compra y utilizar un producto o servicio especifico es fundamental para obtener
retroalimentacion valiosa para la empresa. Este feedback permite a la empresa mejorar y agregar
mas valor a sus clientes, lo que puede influir en futuras compras y en la formacion de clientes

como embajadores de la marca (Cyberclick Agent, 2023).

Comportamiento del Consumidor B2B, (de negocio a negocio)

Segun (HubSpot, 2024) afirma que:

Se distingue por la reduccion considerable del nimero de clientes, lo que incita a generar
una relacion mas estrecha entre empresa y cliente, exigiendo una atencion personalizada. Por

otra parte, los clientes de este tipo suelen ser profesionales o expertos en la materia, que
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requieren informacion detallada para tomar decisiones de compra. Asimismo, se ven influidos

por diversos factores, como colegas, familiares y otros. (p.185)

Costumer journey map

Segun (Conexion Esan, 2020) el costumer journey map es una herramienta con la que se
representa visualmente todo el proceso que sigue cada cliente desde su primer acercamiento a la
empresa hasta que realiza una compra de un producto, incluso posterior a la compra, cuando se
hace uso de la garantia o servicios posventa. Para Mainco, crear un costumer journey map le
permitird comprender mejor cuales son las necesidades, los deseos y los puntos de dolor de sus

clientes en cada una de las etapas de dicho recorrido.

Top of Mind (Primer en la Mente del Consumidor)

Segun manifiesta (ESIC Business & Marketing School, 2018) el top of mind, hace
alusion a una posicion privilegiada en la mente del consumidor, donde una marca o0 negocio es
considerado como el principal referente para la adquisicion de un producto o servicio especifico.
Esta posicion confiere una ventaja competitiva significativa, ya que el consumidor puede
satisfacer sus necesidades de manera inmediata al encontrar lo que busca en el primer

establecimiento que viene a su mente.

Call To Action

El llamado a la accion (CTA) es una herramienta poderosa en el marketing digital. Su
presencia estratégica en anuncios, sitios web y redes sociales busca impulsar la interaccion del

usuario hacia objetivos especificos que beneficien a la mipyme.
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Segun (HubSpot, 2024) afirma que: la efectividad del CTA radica en su capacidad para
captar la atencidn del usuario y generar un sentido de urgencia o beneficio en la accion
propuesta. Ademas, un CTA bien disefiado puede influir significativamente en las conversiones y

el éxito de una estrategia de marketing digital.

Marketing de contenidos

Se trata de una estrategia de marketing centrada en crear contenidos relevantes y valiosos
para captar la atencion del cliente, engancharle al contenido y retener a la audiencia necesaria.
Este planteamiento busca ofrecer informacion de utilidad, entretenida y educativa gque responda a
las necesidades e intereses de la audiencia objetivo, para generar interaccion, fidelidad e

impulsar acciones rentables a la empresa.

CRM para empresas B2B

Segun (ExpanLatam, 2023), afirma que: El Sistema de Gestidn de Relaciones con el
Cliente (CRM) se posiciona como una herramienta esencial en el &mbito empresarial B2B de la
industria de las maquinas de coser, donde la interaccion y el mantenimiento de relaciones sélidas
con los clientes son vitales para el éxito comercial. Este software optimiza la gestion de estas

relaciones al proporcionar una plataforma centralizada que agiliza el proceso.

El personal encargado puede utilizar el CRM para organizar meticulosamente cada
interaccion, desde el primer contacto hasta la postventa, permitiendo la implementacion de

estrategias especificas para maximizar conversiones y fomentar la recompra.

El censo en la investigacion de mercados
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El censo es una herramienta de investigacion de mercado fundamental que segun
(Thomas C Kinnear, 2012) consiste en recopilar informacion demogréfica, econdémica y social
sobre una poblacion concreta. En el contexto del Estudio de mercado de Mainco para maquinas
de confeccion dirigido a clientes B2B, el censo se elige método por su aptitud para proporcionar
datos exhaustivos sobre las microempresas y emprendimientos que constituyen su mercado

objetivo.

Ademas, el censo permite la identificacion de patrones y tendencias dentro del mercado
B2B de maquinaria de costura, lo que facilita la toma estratégica de decisiones para Mainco. La
recopilacién de los datos de todas las empresas del sector permite descubrir oportunidades de
mercado, valorar la competencia y disefiar estrategias de marketing y venta mas eficaces y

personalizadas.

Capitulo 11
2.1 Objetivos
2.1.1  Objetivo General
Realizar un estudio de mercado para la Mipyme Mainco ubicada en el canton Antonio
Ante, en el primer trimestre del 2024, que ayude a analizar el segmento al cual se enfocan los
productos y servicios que ofrece, recolectando informacion valiosa para establecer estrategias

efectivas de Inbound marketing.

2.1.2  Objetivos Especificos
e Definir el perfil demogréfico y psicogréafico del cliente ideal de Mainco, destacando

aspectos que influyen en la decision de compra.



61

e Analizar la percepcion de la marca Mainco por parte de sus clientes actuales,
identificando areas de mejora.

e Disefiar encuestas especificas para cada etapa del embudo de ventas, con el objetivo
de obtener informacion detallada sobre el comportamiento y preferencias de los
clientes en cada fase.

e Analizar la satisfaccion y lealtad de los clientes actuales, explorando su experiencia

de compra y percepcion de la calidad del servicio.

2.2 Justificacion de la Investigacion
Mainco recopila informacidon valiosa de sus clientes en cada factura emitida durante las
transacciones. Esta informacion sera utilizada para desarrollar una base de datos que permita
emitir una encuesta para identificar areas de mejora. Es crucial comprender a quién se esta
dirigiendo, considerando que se esta enfocando en un mercado B2B con caracteristicas
psicograficas y demograficas distintas a las de un consumidor comun. Por lo tanto, conocer en

detalle el perfil del cliente ideal es esencial.

Ademas, es fundamental evaluar la percepcion de los clientes sobre Mainco. Esto
proporcionara insights sobre como el inbound marketing puede abordar estas limitantes con
estrategias para contrarrestar percepciones negativas mientras potencia las positivas. Asimismo,

comprender como los clientes conocieron a la mipyme, su experiencia de compra y poscompra.

La investigacion también se enfocara en conocer mas sobre la competencia, tanto directa
como indirecta, para identificar novedades. Este analisis detallado permitira obtener informacion

valiosa para fortalecer la posicion en el mercado.



2.3 Aspectos metodologicos
2.4.1 Enfoque de Investigacion
e Cualitativo

El método cualitativo resultara beneficioso para explorar la percepcion de los clientes
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hacia Mainco. Ademas, permitira obtener diversas perspectivas de expertos en el tema, quienes

enriqueceran la investigacion al contribuir con valioso conocimiento desde sus respectivas areas

de experiencia.

e Cuantitativo

La metodologia cuantitativa adopta un enfoque medible y objetivo en la investigacion,

utilizando datos numéricos valiosos. La implementacion de encuestas centradas en la experiencia

de compra permitira identificar areas potenciales de Mainco y a su vez posibles correcciones
adicionales al servicio actual. Este enfoque busca una evaluacién minuciosa para potenciar la

calidad de la informacion recopilada y optimizar estrategias.

2.4.2 Tipos de investigacion
e Investigacion Exploratoria
Es crucial emplear datos secundarios para fortalecer la viabilidad de la investigacién
mediante la documentacién bibliogréfica. Esta préctica sirve de complemento a las fichas de
observacion, en su completitud y en la recopilacion de informacion derivada de revisiones

bibliograficas.

2.4.3 Meétodo de Investigacion Inductivo
Este método se empleara la contextualizacién de las fichas de observacion,

especialmente durante la investigacién cualitativa. Este método proporcionara un enfoque
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inductivo para analizar los datos obtenidos, enriqueciendo la comprension del contexto y la

percepcion de Mainco por parte de los clientes.

2.4.4 Meétodo de Investigacion Deductivo
Este método jugara un papel esencial en la interpretacion de los resultados de las
encuestas. Las interpretaciones obtenidas seran utilizadas como soporte tedrico para fundamentar

las estrategias propuestas en la estrategia de Inbound marketing.

2.5 Fuentes de Investigacion
2.6 Fuentes Secundarias
Para esta investigacion, se recopilara informacion de diversas fuentes secundarias,
incluyendo sitios web oficiales, articulos cientificos, articulos de periodicos y revistas confiables
para darle veracidad a la investigacion. Estas fuentes enriqueceran el analisis de la situacién

actual de Mainco y respaldaran la propuesta de estrategias de marketing digital.

2.6.2 Andlisis Internacional

Segun menciona (Mordor Intelligence, 2023),

La creciente demanda internacional de maquinas ha llevado a las empresas especializadas en la
fabricacion de equipamiento de costura a destacar en aspectos clave como la automatizacién de
tareas, la exactitud y la velocidad de sus equipos. Este fendbmeno anticipa un crecimiento
considerable en el segmento industrial, impulsado por la implementacion de tecnologias
avanzadas, como Internet y big data, en el proceso de elaboracion.

La Figura 3 destaca las zonas con las tasas de crecimiento méas pronunciadas, con el continente

Asia-Pacifico a la vanguardia del mercado. Esta region muestra un interés notable por la



integracion de las nuevas tecnologias en los equipamientos de maquinaria industrial, lo que

subraya la importancia asignada a la incorporacion de tecnologia punta en este sector.

Figura 3. Mapa geografico, lugares donde se fabrican mas maquinas de coser

Growth Rate of Sewing Machines Market by Region (2020-2025)

.
RGN

B High

Medium
B low
Source : Mordor Intelligence ME

Fuente: (Mordor Intelligence, 2023)

Ademas, se presenta una lista mas estratificada de cuales son las empresas lideres en el
mercado de maquinaria industrial textil, sobresaliendo por su excelencia en tecnologia y

automatizacion.

Figura 4. Empresas lideres en el mercado de maquinaria industrial
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Magquinas de coser lideres del mercado

o Bernina International AG
e Brother International Corporation
@ China Feiyue USA Inc.

o Jack Sewing Machine Co., Ltd.

Market Concentration

Consclidated- Market dominated by 1-5 major
players

_ Sewing Machine

Market

e \_JEIanE,‘ Sewinq Machine CD. Ltd Highly competitive market without
- dominant players

*Mota aclaratoria: los principales jugadores no se ordenaron de un moda en

especial

Source: Mordor Intelligence

Fuente: (Mordor Intelligence, 2023)

Asi mismo en Sudamérica, se puede observar la presencia de diversos proveedores de

maquinas de coser industriales que desempefian un papel crucial en la industria textil y de

confeccion. Estas compafiias ofrecen una variedad de modelos y soluciones destinadas a

satisfacer las necesidades de fabricantes, talleres de costura y empresas del sector. A

continuacion, se destacan algunos de los principales proveedores en la region:

Tabla 18.

maquinas de coser més vendidas en Sudamérica

Nombre de la Lugar Descripcion

maquina

Brother Japén Conocida por su oferta de maquinas de coser industriales de
alto rendimiento y calidad.

Juki Japon Destacandose por su innovacion y tecnologia avanzada, Juki se

Corporacion posiciona como una marca lider en el mercado de maquinas de
coser industriales.

Maquina de China Ganando popularidad gracias a sus productos duraderos y

coser JACK eficientes, JACK ofrece soluciones confiables para la

produccién en masa en el &mbito industrial.
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ZOJE China Sobresaliendo por su amplia variedad de maquinas de coser
industriales.
Shang Gong China Se especializa en la fabricacion de maquinas de coser
Group industriales de alta calidad.
SINGER Estados Con una extensa historia en la fabricacion de maquinas de
Unidos coser, SINGER es reconocida por sus productos duraderos y su
enfoque en la facilidad de uso.
MAX Estados suministra maquinas de coser industriales eficientes y
Unidos confiables para diversas aplicaciones.
Janome Japén Reconocido por sus productos de alta gama y precision,
Janome es una eleccion popular entre aquellos que buscan
calidad y durabilidad.

Elaborado por: El Autor

Fuente: (Mordor Intelligence, 2023)

2.6.3 Anaélisis Nacional

Segun (Steward, 2022) afirma que:

En el &mbito de la maquinaria textil industrial, el sector ha experimentado un importante

crecimiento, especialmente en provincias fundamentales como Pichincha, Imbabura,

Tungurahua, Azuay y Guayas. Con el tiempo, estas regiones han ido consolidando su presencia,

estableciendo una base fuerte para la produccion textil. Este crecimiento se ha reflejado de

manera significativa, posicionandose como el tercer aportante mas importante del 7% al PIB

dentro del sector manufacturero (p.9).

Segun (AITE, 2019) afirma que:

Entre las empresas destacadas en este sector, se encuentran:

e Almacenes De Prati S.A e Alexa Tejidos CIA LTDA

e Comercial Etatex CIA LTDA e Francelana S.A
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e Textil San Pedro S.A.P e Empresas Pinto S.A
e Enkador S.A e Textiles La Escala S.A
e Textiles Texsa S.A e Textil Santa Rosa C.A

¢ Vicunha Ecuador S.A

Estas empresas han fomento de la produccion autosustentable de prendas de vestir en
Ecuador. Su compromiso refleja un interés marcado en mejorar la eficiencia productiva y
prevenir posibles complicaciones, especialmente en un contexto donde la introduccién ilegal de

mercancias ha afectado la legitimidad del mercado textil.

Ademas de su enfoque en el mercado interno, estas empresas dirigen sus acciones hacia
la vinculacion con mercados internacionales, buscando exportar la produccion desarrollada en
nuestro pais a naciones como Canada, México, Estados Unidos, Chile y Colombia. Este enfoque
estratégico no sélo refuerza la presencia del sector textil ecuatoriano a nivel mundial, sino que
también aporta al crecimiento sostenible y a la diversificacion de las relaciones comerciales a
nivel internacional. Asi se identifica la importancia del sector textil en Ecuador y la necesidad de
contar con moderna maquinaria y la agilizacién de los procesos productivos que permitan una

competitividad mayor dentro y fuera del pais.

2.6.4 Andlisis Local

En la regidn sierra, lugar donde se encuentra el emprendimiento se evidencia una red de
distribuidores de maquinas de coser que abastecen a areas clave como Antonio Ante, Otavalo e
Ibarra. Al analizar este giro de negocio es facil denotar la transiciéon que estan experimentando en
este sector, ya que muchos de estos negocios estan dando sus primeros pasos en el area digital.

Aunque la mayoria cuenta con presencia en linea, se percibe una tendencia hacia la limitacion de
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la informacion proporcionada en sus plataformas digitales, especialmente en redes sociales, lo

que sugiere una oportunidad significativa para mejorar las estrategias de marketing.

Esta transicion hacia lo digital plantea una plaza considerable para implementar
estrategias de marketing més robustas. La informacion disponible en las redes sociales a menudo
es basica y limitada, evidenciando una necesidad de estrategias mas completas que aborden
aspectos clave del marketing, como la optimizacion del proceso de compra de los clientes desde

su llegada hasta incentivar una recompra.

Esta evolucion hacia una presencia digital mas estratégica no solo beneficiaria a los
distribuidores como Mainco, sino que también contribuiria al desarrollo econémico local al
impulsar las ventas y la competitividad en el mercado regional y, potencialmente, en mercados

mas amplios.

Las maquinas que manejan la mayoria de los negocios en esta zona geografica son las
siguientes: Jack, Juki, Siruba, DNS, Shine star, kansew, Jontex, Singer, Sun Sir. Por lo que
resulta indispensable conocer las caracteristicas de estas marcas y crear estrategias mas
personalizadas para el usuario final y acoplar sus necesidades a los equipos antes mencionados

que se tenga a disposicion.

2.7 Fuentes primarias
Para recopilar informacién de manera efectiva, se utilizaran diversos métodos que res
permitiran obtener una vision completa y valiosa. Las encuestas seran clave para obtener datos
cuantitativos, donde los clientes de Mainco compartiran sus experiencias. Las entrevistas con
expertos en la materia nes brindaran perspectivas cualitativas especializadas, ofreciendo un

entendimiento méas profundo. Ademas, la observacion directa de competidores directos-+es
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permitird captar comportamientos y fendmenos en situaciones reales. Esta aproximacion integral
busca asegurar una comprension robusta del fendmeno estudiado, combinando enfoques

cuantitativos y cualitativos para garantizar la validez de la informacidn recabada.
2.7.1 Disefo del Plan Muestral
e Segmentacion

Emprendedores y duefios de negocios de confeccion textil en Antonio Ante, Imbabura,

Ecuador.

e Cualitativo

Tabla 19. Ficha técnica de observacién de Servimagq
Ficha técnica Ficha de observacion

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por
medio de una auditoria digital.

Empresa: Servimagq

Lugar Internet, redes sociales, presencial
Fecha 19 de febrero de 2024

Hora 11:00 am

Fuente Investigacion directa

Elaborado por: El Autor

Tabla 20. "'. Ficha técnica de observacion de Mundimaquinas
Ficha técnica  Ficha de observacion

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio
de una auditoria digital.

Empresa: Mundimaquinas

Lugar Internet, redes sociales, presencial

Fecha 21 de febrero de 2024

Hora 10:00 am
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Fuente Investigacion directa

Elaborado por: El Autor

Tabla 21. Ficha técnica de observacion de Jr Distributex
Ficha técnica Ficha de observacion

Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por
medio de una auditoria digital.

Empresa: Jr Distributex

Lugar Internet, redes sociales, presencial

Fecha 23 de febrero del 2024

Hora 8:00 am

Fuente Investigacion directa

Elaborado por: El Autor

Tabla 22. Ficha técnica entrevista Propietario de la Mipyme Mainco

Ficha técnica Entrevista

Objetivo general de  Obtener informacion detallada sobre la vision del propietario para la

la investigacion: empresa, sus objetivos a corto y largo plazo, asi como los desafios
especificos que enfrenta Mainco en su sector, y cOmo esta posicionada
en el mercado.

Tipo de preguntas
Abiertas a profundidad

Empresa Mipyme Mainco

Lugar Provincia de Imbabura en el Cantdn Antonio Ante dentro de la
parroquia Atuntaqui

Fecha 12 de marzo del 2024

Hora 10:00 am

Elaborado por: El Autor

Tabla 23. Ficha técnica de entrevista experto en Mkt Digital Ing. Alejandro Cajamarca
Ficha técnica Entrevista

Objetivo general de la investigacion: Evaluar la percepcién y recomendaciones de
un especialista en marketing digital respecto
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al uso del inbound marketing en Mainco,
identificando areas de mejora y estrategias
especificas para fortalecer la presencia digital
y atraer a su publico objetivo en el mercado
de maquinaria industrial textil.

Tipo de preguntas

Abiertas a profundidad

Empresa Mipyme Mainco
Lugar Provincia de Imbabura en el Cantén Antonio
Ante dentro de la parroguia Atuntaqui
Fecha 14 de marzo del 2024
Hora 10:00 am
Elaborado por: El Autor
Tabla 31. Ficha técnica de Encuesta.
Ficha técnica Encuesta

Objetivo general de la investigacion:

Recopilar informacion de los usuarios con la
finalidad de conocer las preferencias de los
clientes y como se encuentra posicionada
actualmente la Mipyme Mainco en el cantén
Antonio Ante.

Fecha de realizacion de campo:

11 de marzo- 22 marzo

Grupo objetivo:

Clientes del negocio.

Disefio muestral:

Aleatorio simple

Marco muestral:

Base de datos de los clientes de la Mipyme

Mainco.

Tamario de la muestra:

Clientes recientes de la Mipyme Mainco.

Técnica de recoleccién

Encuestas

Cobertura geografica

Provincia de Imbabura en el Canton Antonio
Ante, dentro de la parroquia urbana
Atuntaqui.

Fecha entrega informe

Elaborado por: El Autor
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2.7.2 Disefo de la muestra
2.7.2.1 Muestreo Probabilistico

En la investigacion, se implementara un muestreo aleatorio simple para obtener la
perspectiva de los clientes actuales de Mainco. Contactandolos para participar en la encuesta,
asegurando transparencia y respeto a la privacidad. Esta técnica estadistica proporcionara

resultados significativos para la investigacion sobre la experiencia de los clientes.

2.7.3 Técnicas e instrumentos de investigacion
2.7.3.1 Cualitativa
2.7.3.1.1 Fichas de observacion

Se llevaré a cabo un analisis exhaustivo de la competencia directa de Mainco. Este
analisis comprendera tanto una evaluacion digital como una revision presencial de los
competidores identificados. El propdsito fundamental es identificar y comprender los puntos
fuertes y debilidades de estos competidores, asi como obtener una vision mas detallada de sus
métodos de operacion. La informacion recopilada durante esta auditoria se utilizara
estratégicamente para informar a Mainco sobre distintos aspectos Ilamativos en el mercado de la

magquinaria industrial textil.

Los negocios seleccionados para esta auditoria son Servimag, Mundimaquinas y Jr
Distributex. El objetivo es adquirir una perspectiva diferente sobre el mercado, permitiendo a

Mainco adaptarse y responder de manera efectiva a las acciones de la competencia. Ademas de
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impulsar mejoras sustanciales en la marca, utilizando la retroalimentacion obtenida para

desarrollar estrategias que fortalezcan la posicién de Mainco en el mercado.

2.7.3.1.2 Entrevistas

Se realizara entrevistas a expertos de diferentes areas, primero se realizara una entrevista
al gerente propietario de Mainco , el cual fue el creador de la primera empresa dedicada a la
venta de maquinas de coser Mainco. El que ayudard a conocer mejor el mercado de la
maquinaria industrial textil. Por otro lado, se considerara el aporte de un especialista en

marketing digital que nutrira con valor a esta investigacion desde su punto de vista.

2.7.3.2 Cuantitativa
2.7.3.2.1 Encuestas

Se realizarad un censo a los clientes de Mainco del ultimo afio que hayan adquirido
productos, basandose en el registro de las ventas, con un cuestionario comprendido por 17

preguntas realizadas de forma presencial para asegurarse de la correcta elaboracion de estas.

2.7.3.3 Poblacioén

Clientes actuales de Mainco desde 01 de enero hasta 31 de diciembre

2.7.3.3.1 Tamano de la muestra
El universo en el cual se realizara esta investigacion seran 115 clientes de Mainco que

han adquirido productos y servicios en el tltimo afio desde enero 2023, hasta enero 2024

2.7.3.3.2 Disefio de los instrumentos de investigacion
Se emplearan herramientas fundamentales, tales como fichas de observacion y encuestas
dirigidas a especialistas en el tema. Estas herramientas se detallaran y presentaran de manera

integral en los anexos del trabajo de investigacion.
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2.7.4 Tabulacién, ordenamiento y procesamiento
2.7.4.1 Proceso de Investigacion: Presentacion de resultados
2.7.4.2 Cualitativo
A continuacion, se presentan los resultados detallados de las fichas de observacion,

detallados mas a profundidad en el en el anexo 1.
Servimaq

Tabla 24. ficha de observacion Servimagq

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria Digital al negocio Servimaq
Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una
auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 19 de febrero del 2024
Empresa: Servimag Hora: 11:00 a.m.
Parédmetros: Observacion directa Medio: Internet, fisico.

Facebook | Nombre de usuario: /Servimaq Importador Textil

Cuenta con informacion en su perfil sobre ubicacién, nimero de contacto y direccion de
correo electronico.

Posee 947 seguidores

Publica aproximadamente 2 a 3 post por mes

Sus publicaciones alcanzan entre 3 a 8 likes

Instagram | Nombre de Usuario: @servimag. importador.

Su perfil destaca por un saturado nimero de elementos visuales

Utiliza distintas tipografias y colores

Publica contenido sobre sus ventas a clientes, y los productos que dispone
No sube historias

Sube videos aproximadamente 1 vez al mes.

Cuenta con 42 seguidores

WhatsAp | El numero de contacto de WhatsApp no es de empresa (Bussines)
p No sube historias a WhatsApp no tiene mensajes automatizados
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Péagina Sitio web: https://servimagdnsa.com/

web No se posiciona en los 5 puestos de moteres de blsqueda

Se puede apreciar informacion sobre su historia, misién, vision y valores
Dispone de un catélogo surtido

No tiene Call to action

Una pagina muy bien estructurada, organizada y con mucha informacion.

local fisico | Cuenta con 3 locales comerciales en:
e Otavalo (Av. Quito Entre Bolivar Y Sucre),
e Atuntaqui (General Enriquez Y Eugenio Espejo)

Esta Posicionada en areas céntricas y de numeroso trafico.
Posee una adecuada iluminacion
Amplia gama de productos e insumos para la confeccion

e |barra (Sanchez Y Cifuentes Entre Pedro Moncayo Y Juan De Velasco)

Elaborado por: El Autor

Con una base de 947 seguidores en Facebook, Servimag destaca por su presencia activa

en las redes sociales. Sin embargo, su contenido carece de una propuesta de valor clara, al

limitarse a ser un simple catalogo de productos. Esto podria disminuir su capacidad para atraer a

la audiencia de forma efectiva. Aunque su sitio web esta bien estructurado, carece de llamadas a

la accion que motiven la interaccion y las conversiones.

Su ubicacién estratégica y la variedad de stock en maquinas de coser en sus locales

fisicos son puntos fuertes que podrian potenciarse con una estrategia digital mas enfocada en la

generacion de valor para la audiencia y en la mejora de la interaccion en linea.

Mundimaquinas

Tabla 25. Ficha de observacion Mundimaquinas

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria al negocio Mundimaquinas
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Objetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una

auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 21 de febrero del 2024
Empresa: Mundimaquinas Hora: 10:00 a.m.
Parametros: Observacion directa Medio: Internet, local fisico.
Facebook Nombre:/mundiméquinas

Contiene informacidn basica en su pagina de Facebook sobre el sitio
web, Acceso directo a WhatsApp y un numero extra
Cuenta con una audiencia de 12 mil seguidores.

La mayoria de sus posts llegan a los 10 likes

Instagram

Nombre: @mundimaquinas

Feed visualmente atractivo, dando uso a un solo estilo de edicién en las
publicaciones.

Tiene historias destacadas donde presenta sus productos a disposicion

Usa colores acordes a la marca y respeta la misma tipografia

Tik tok

Nombre: @mundimaquinas
Posee 170 seguidores en esta red social.
Su video mas visto cuenta con 35 likes y 2532 vistas

Comparte tutoriales de como usar priesas de costura

WhatsApp

Dispone de una cuenta de WhatsApp bussines
Tiene un catélogo bien organizado

Sube contenido con poca frecuencia a su historia
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P&gina web Sitio web: https://www.mundimaquinas.ec/

Aparece en los primeros puestos de los motores de busqueda
Catalogo muy amplio

Tiene landig page

Chat bot conectado con Facebook Messenger

No cuenta con call to action

Local fisico Se encuentra en el centro de Atuntaqui, (Gral. Enriquez 1465 y Espejo)
y su matriz es en Quito (Selva Alegre Oe3-61 y Ulloa)
El local tiene iluminacion baja.

No se aprecia variedad de productos

Por su parte, Mundimaquinas, tras realizar una observacion el 21 de febrero de 2024,
muestra una estrategia mas sélida en redes sociales. Con 12,000 seguidores, su contenido es mas
organizado y coherente. Aunque su presencia en TikTok, donde se encuentra bajo el nombre de
usuario @mundimaquinas, es menos desarrollada, su enfogque en ofrecer contenido Util para su

audiencia muestra un gran potencial para fortalecer la conexién con sus clientes.

Su pagina web (https://www.mundimaguinas.ec/) bien posicionada en los motores de
busqueda es otro punto destacado, aunque podria mejorar en la accesibilidad del catalogo de
productos. En sus locales fisicos, la ubicacidn estratégica y la variedad de stock en maquinas de

coser son aspectos positivos que complementan su presencia digital.

Jr Distributex

Tabla 26. ficha de observacion Jr Distributex.
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA
FICHA DE OBSERVACION

Auditoria al negocio jr distributex

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una

auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 23 de febrero del 2024
Empresa: Jr Distributex Hora: 08:00 am.
Parametros: Observacion directa Medio: Internet, local fisico.
Facebook Nombre de pagina de Facebook: /JR Distributex

Presenta informacion bésica sobre su correo electronico, acceso directo a
WhatsApp

Cuenta con 637 seguidores

Sube alrededor de 10 a 15 post por mes

Call to action en la mayoria de su post.

Instagram

Nombre de Usuario: @jr.distributex
Maneja colores llamativos e intensos y la misma tipografia

Su contenido es sobre la disponibilidad de maquinaria.

Tik tok Nombre de Usuario: @jr.distributex2019
Tienen 7 seguidores
Cuenta con pocos videos y poco alcance
WhatsAp | Tiene alrededor de 10 productos en sus catalogo
p Cuenta con respuestas automatizadas
local fisico | Ubicado en el centro de Atuntaqui: (Calle Eugenio Espejo y General Enriquez)
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Mantiene buena iluminacion

Local con limitado espacio.

En comparacién con las otras dos empresas, su presencia en los medios digitales es mas
limitada y estd menos desarrollada. A pesar de contar con 616 seguidores en Facebook, sus
contenidos se centran en la promocion de productos, lo que se refleja en una menor interaccion
con la audiencia. Su presencia en Instagram es aun mas discreta, manteniendo el mismo enfoque
en la promocidn de productos. Esta estrategia podria beneficiarse de un mayor esfuerzo para

conectar con los seguidores de una forma mas genuina y atractiva.

Aunque su pagina web esta posicionada en los motores de busqueda, ofrece poca
informacidn sobre la marca y un catalogo limitado, lo que indica un potencial para mejorar su
presencia en linea. En sus locales fisicos, la ubicacién estratégica y la disponibilidad de stock son
puntos fuertes que podrian complementarse con una estrategia digital mas solida y enfocada en la

interaccion con la audiencia.

Entrevistas

Se presenta un andlisis detallado de la informacién clave obtenida durante las entrevistas

con especialistas. Revisar el anexo adjunto para acceder a las entrevistas completas.

Entrevista con el Sr. César Aguirre, pionero en la venta de maquinas de coser y gerente

propietario de Mainco.

La entrevista destaca la capacidad de la empresa para adaptarse y mantener su relevancia

en un mercado altamente competitivo. Su enfoque en satisfacer las necesidades de los clientes,
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aumentar las ventas y distribucion de maquinaria de confeccion han sido pilares fundamentales
de su éxito a lo largo del tiempo. Aungue han hecho uso del marketing tradicional para dar a
conocer sus productos, reconocen la importancia de tener presencia en los medios digitales.
Hasta ahora, su principal plataforma publicitaria masiva ha sido la radio, pero estan abiertos a
explorar nuevas oportunidades en el &mbito digital para ampliar su alcance y conectar con un

publico més amplio.

La mipyme ha integrado nuevas tendencias en modelos de maquinaria textil industrial
importando directamente maquinaria de paises productores como China y Japon, manteniendo la
flexibilidad para ofrecer productos que se ajusten a las demandas del mercado local. Entre los
principales retos a los que se enfrenta Mainco se encuentran la competencia extranjera de
prendas de vestir, reduciendo la produccién local; el cambio en las preferencias del mercado y
las secuelas de la pandemia, pero han conseguido superarlos gracias a su capacidad para

adaptarse rapidamente.

Entrevista con el especialista en marketing digital, Ing. Alejandro Cajamarca.

La entrevista resalta la relevancia del inbound marketing para las Mipymes de tipo B2B,
como Mainco. Alejandro recomienda estrategias que se centren en la creacion de contenido de
soporte y mantenimiento, ademas de consejos con la finalidad de atraer y retener la audiencia de

manera efectiva.

Propone mejorar la presencia en redes sociales mediante un aumento en la frecuencia de
publicaciones y la participacion en comunidades relacionadas con las maquinas de coser. Estas
acciones no solo permitiran llegar al publico objetivo de manera mas eficiente, sino también

fortaleceran la conexion con la audiencia y mejoraran la percepcion de la marca en el mercado.
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El uso de correo electrénico y la personalizacion del contenido son clave para fortalecer
la relacion con los clientes. Aunque se podria beneficiar de la utilizacion de influencers en su
estrategia de inbound marketing, se debe seleccionar cuidadosamente a los colaboradores para

garantizar que estén alineados con la marca.

2.7.5 Cuantitativo
A continuacion se presenta los resultados obtenidos en la investigacion de mercados

desarrollada a los clientes de la mipyme.
1. ¢ A través de qué medios conocio inicialmente a Mainco?

Figura 5. Descubrimiento de Mainco

i Através de qué medios conocié inicialmente a Mainco?

Porcentaje

Recomendacion de un conocido Redes sociales Visita directa al local fisico de
Mainco

iAtravés de qué medios conocio inicialmente a Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

La mayoria de los encuestados ha descubierto Mainco de manera orgénica, siendo el 60%
de los clientes el resultado de visitas directas al local fisico, seguido por un 32,5% que llegd
mediante recomendaciones. Solo un 7% se enterd a través de redes sociales. Esto resalta la

importancia de enfocarse en los canales digitales para expandir la audiencia.
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2. ¢ Qué factores considera para adquirir una maquina de coser? Califique el factor
segun su importancia siendo: 1 nada importante, 2 poco importante, 3 neutral, 4

Importante y 5 muy importante.

Figura 6. Factores de compra
Factores Clave De Compra
70%
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50%

40%

30%

20%

“ il | i i, wlll Ik
. I I [ || 1

X

Marca Procedencia Precio Consumo de Accesorios  Velocidad. Tamafo Funciones
de pais de energia adicionales adicionales
origen (puntadas

decorativas,
ojales, zigzag)

H]l m2 m3 m4 m5

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El precio es el factor mas importante para la mayoria de los clientes, con un 75%
considerado entre "Muy importante” e "Importante”. Ademas, la marca es un factor crucial, con
un 63% de respuestas entre "Muy importante™ e "Importante™., lo que resalta la importancia de la
familiaridad y la confianza que brinda una marca reconocida. Asimismo, la velocidad es
relevante, especialmente para los clientes, con un 59% considerado "Importante”. Mainco

deberia enfatizar el precio competitivo mediante ofertas y comparaciones, construir una marca
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solida a través de una estrategia de marketing integral, y resaltar la velocidad de los productos a
través de demostraciones y testimonios de clientes.

4. ¢ En qué tiendas de maquinas de coser ha comprado o le interesaria comprar?

Figura 20. Competencia

¢ En qué tiendas de maquinas de coser ha comprado o le interesaria comprar?
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¢ En qué tiendas de maquinas de coser ha comprado o le interesaria comprar?

El mercado de maquinas de coser es altamente competitivo, con Servimag como lider con
un 53,91% y Mundimaquinas con un 21,74% como un competidor emergente. Mainco debe
ajustar sus estrategias para mantener su participacion en el mercado y competir de manera

efectiva.

3. ¢ Qué tan informado se siente usted sobre el funcionamiento y mantenimiento de
su maquina de coser? En una escala que va del 1 al 5, donde 1 es Poco informado y 5 Muy

informado.

Figura 7. Conocimiento del cliente sobre la maquinaria textil.
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¢Qué tan informado se siente usted sobre el funcionamiento y mantenimiento de su maquina de coser?

S0

Porcentaje

Informado MWuy informado Mada informado Meutral Foco informado

¢Queé tan informado se siente usted sobre el funcionamiento y mantenimiento de su maquina de
coser?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

Se evidencia un conocimiento considerable sobre el funcionamiento de las maquinas de
coser, aunque un 25% muestra estar poco informado. Esto sugiere que Mainco podria ofrecer
contenido educativo sobre piezas adicionales para que los clientes puedan mejorar los acabados

de sus prendas de vestir.

4. ¢ Que tan facil considera usted acceder a informacion sobre productos y servicios

de Mainco? En una escala que va del 1 al 5, donde 1 es Nada accesible y 5 Muy accesible.

Figura 8. Facilidad de Acceso a informacion de productos



¢Queé tan facil considera usted acceder a informacion sobre productos y servicios de Mainco?
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Porcentaje

Accesible Muy accesible MNeutral Poco accesible

¢Qué tan facil considera usted acceder a informacion sobre productos y servicios de Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 56,25% de los clientes de Mainco considera que es poco accesible conocer los
productos, repuestos y servicios que se tiene disponible. Por tanto, es esencial poner a simple
vista del cliente el inventario en maquinaria, en repuestos y servicios ofertados, para que los

clientes aprecien la variedad de productos disponibles.

5. ¢ En qué meses del afio experimenta un mayor aumento en la produccion de su

taller de confeccion?

Figura 9. Aumento de produccion

85



86

¢En qué meses del afio experimenta un mayor aumento en la produccion de su taller de confeccion?

80

Porcentaje

FEnero - Julio - Marzo - Abril Mayo - Junio Moviembre - Septiembre
Febrera Agosto Diciembre - Octubre

¢En qué meses del afio experimenta un mayor aumento en la produccion de su taller de confeccion?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El 73,75% de los clientes perciben un crecimiento en la produccién de sus talleres. Por
ende, se debe implementar una estrategia sélida a partir de septiembre y octubre para motivar a
los clientes a prepararse con maquinaria y satisfacer la alta demanda de produccion en los
ualtimos meses del afio. Ademas de preparar ofertas llamativas que incrementen el nimero de

compra en los meses donde no se aprecia mucha produccion.

6. ¢ En qué red social considera mas apropiado recibir informacion sobre maquinas

de coser?

Figura 10. Redes sociales de interes.
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¢En qué red social considera mas apropiado recibir informacion sobre maquinas de coser? Elija una opcion.

S0

Porcentaje

Facebook Instagram TikTok WhatsApp

¢En qué red social considera mas apropiado recibir informacion sobre maquinas de coser? Elija
una opcion.

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El 46,25% de los encuestados considera mas apropiado recibir informacion a través de
WhatsApp, seguido por un 40% que prefiere Facebook. Por consiguiente, Se debera priorizar la
asignacion de recursos y tiempo en estas dos plataformas, ya que son las que obtendran un mejor

alcance y mayor retencién de informacidn por parte de la audiencia.

7. ¢Podria indicar el tipo de contenido que consume con mayor frecuencia en su

dispositivo movil?

Figura 11. Tipo de contenido mayormente consumido



¢Podriaindicar el tipo de contenido que consume con mayor frecuencia en su dispositivo mévil? Elijauna
opcion.
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¢Podriaindicar el tipo de contenido que consume con mayor frecuencia en su dispositivo mévil?
Elija una opcién.

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El 56,25% de los clientes de Mainco prefieren consumir contenido audiovisual. Destacando la
importancia de priorizar la creacion de videos, ya que ofrecen una experiencia mas atractiva y
contribuyen a humanizar la marca, fortaleciendo asi la conexion con la audiencia. Ademas, al
comprender mejor las métricas del video, Logrando retener de manera mas efectiva la atencion

del usuario y adaptar su estrategia cada vez de mejor manera.
8. ¢ Tiene previsto comprar mas maquinaria para confeccion en el futuro?

Figura 12. Intenciones de compra de maquinaria para confeccion
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¢ Tiene previsto comprar mas magquinaria para confeccion en el futuro?

100

a0

60

Porcentaje

40

20

Mo Si

¢ Tiene previsto comprar mas maquinaria para confeccion en el futuro?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 92,17% de los clientes de Mainco tienen planes de adquirir nueva maquinaria para sus
talleres de confeccion. Por lo tanto, la empresa debe mantener un seguimiento de los clientes que
ya han realizado compras anteriores y sugerir maquinarias complementarias. Es mas conveniente
fomentar recompras que atraer nuevos clientes en términos de costos y relacion con la clientela

existente.

9. ¢ En queé tipo de maquina de coser estaria interesado en adquirir en el futuro para

ampliar su negocio?

Figura 13. Interés de compra en nueva maquinaria textil
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¢En qué tipo de maquina de coser esta interesado en adquirir en el futuro para ampliar su negocio?
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+En qué tipo de maquina de coser esta interesado en adquirir en el futuro para ampliar su negocio?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 35% de los clientes muestran interés en adquirir maquinas bordadoras, que suelen
tener costos mas elevados, seguido de 20% maquinas overlock y un 18,75% de recubridoras. Es
importante que Mainco preste especial atencion a este segmento del mercado, ya que estos
clientes toman mas tiempo en su proceso de decisién de compra y explorar diversas opciones en
el mercado. Por ello, es crucial proporcionar contenido de valor Util para guiarlos en su eleccion

y destacar los beneficios que ofrecen las maquinas.

10. ¢ Cuantas veces ha comprado maquinas de coser en Mainco?

Figura 14. Numero de compras
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¢ Cuantas veces ha comprado maquinaria para confeccion en Mainco?

40

Porcentaje

Cuatro veces Dos veces Mas de 4 veces Tres veces Una vez

¢Cuantas veces ha comprado maquinaria para confeccion en Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 35% de los clientes han realizado una sola compra en el establecimiento. Esto indica
que la mipyme debe implementar un embudo de ventas para llevar un registro de cada cliente y
asi identificar sus necesidades. De esta manera, puede proporcionar contenido relevante que

motive al cliente a realizar una nueva adquisicion.

11. ¢ Con qué frecuencia ha comprado productos de Mainco?

Figura 15. Frecuencia de compra



92

¢ Con queé frecuencia de tiempo adquiere una nueva maquina de coser a su taller?

S0

Porcentaje

Anualmente CadaZalafios CadadabSafios Cadaba/afios Mas de & afios

¢Con queé frecuencia de tiempo adquiere una nueva maquina de coser a su taller?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 45 % de los clientes afirma adquirir maquinaria en 4 a 5 afios, lo que es un tiempo
bastante extenso. Sin embargo, un 35% indica que compra maquinaria cada 2 a 3 afios. Esto

sugiere la oportunidad de ofrecer servicios y productos complementarios de Mainco para

mantener la estabilidad del negocio mientras los clientes consideran adquirir una nueva maquina.

12. ¢ Como describiria su negocio o emprendimiento?

Figura 16. Autodescripcién de negocio o emprendimiento.
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¢ Como describiria su negocio o emprendimiento?
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Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El 45% de los clientes se identifican como emprendimientos de confeccidn de prendas de
vestir, mientras que el 28,75% son tiendas de ropa con area de produccién propia. Esto sugiere
dirigir los productos principalmente a este segmento de mercado, especialmente a
emprendedores, conocer sus necesidades o proporcionar ayuda en el crecimiento de su taller por

medio de la maquinaria, repuestos y servicio técnico que brinda Mainco.

13. ¢Con que frecuencia utiliza el servicio de asesoria que ofrece Mainco? En una

escala que va del 1 al 5, donde 1 es Poco frecuente y 5 Muy frecuente

Figura 17. Frecuencia de uso del servicio de asesoria



¢ Con qué frecuencia utiliza el servicio de asesoria que ofrece Mainco?

Porcentaje

Aveces Frecuentemente Muy frecuents MNunca Foco Frecuente

¢Con qué frecuencia utiliza el servicio de asesoria que ofrece Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El 38,75% de los encuestados afirma utilizar el servicio de asesoria de forma ocasional,
mientras que el 31,25% lo hace con poca frecuencia. Dado que la asesoria es fundamental para
facilitar una segunda venta, Lo que sugiere anunciar mas la existencia de este servicio para que

los clientes estén mas informados y se sientan mas inclinados a realizar una compra adicional.

14. ¢ En qué medida esta satisfecho con el servicio técnico que ofrece Mainco? En

una escala que va del 1 al 5, donde 1 es Poco satisfecho y 5 Muy satisfecho.

Figura 18. Satisfaccion del servicio técnico
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¢$En qué medida esta satisfecho con el servicio técnico que ofrece Mainco?

Porcentaje

Muy satisfecho Meutral Poco satisfecho Satisfecho

¢ En qué medida esta satisfecho con el servicio técnico que ofrece Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

La gran mayoria de los encuestados expresaron satisfaccion con el servicio ofrecido por
Mainco con un 48,75% satisfecho y 15% muy satisfecho, lo cual es una ventaja considerable. Un
servicio técnico eficiente contribuye a prolongar la vida util de las maquinas, lo que aumenta su
valor percibido por parte de los clientes. Por tanto, es necesario promover este servicio con
mayor énfasis para evitar experiencias negativas con usuarios que desconocen la importancia del

mantenimiento adecuado v, asi, garantizar la durabilidad de las maquinas de coser.

15. ¢ Como calificaria su experiencia general en Mainco? En una escala que va del 1

al 5, donde 1 es Nada satisfactoria y 5 Muy satisfactoria.

Figura 19. Valoracién de la experiencia general en Mainco.



¢ Como calificaria su experiencia general en Mainco?
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¢Como calificaria su experiencia general en Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

Se evidencia un alto nivel de satisfaccion entre los clientes de Mainco, con un 55%
expresando satisfaccion y un 35% manifestando estar muy satisfechos. Esta situacion es
favorable para la empresa, ya que denota atencidn a la cliente adecuada, productos de calidad y
referencias positivas. Ahora, es fundamental capitalizar estos atributos y promocionarlos en los

medios digitales para atraer una mayor cantidad de clientes al establecimiento.

17. ¢ Cual es el tamario de su taller en términos de empleados?

Figura 21. Numero de colaboradores
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¢ Cual es el tamario de su taller en términos empleados?

60

Porcentaje

De 1 a 2 colaboradores De 3 a4 colaboradores De 5 a 6 colaboradores De 7 a 8 colaboradores

¢Cual es el tamafio de su taller en términos empleados?

El 50,43% de los clientes tienen entre 1 y 2 colaboradores, mientras que un 32,17%
tienen entre 3 y 4 colaboradores. Una minoria tiene entre 5y 6 colaboradores. Estos datos
proporcionan informacion valiosa para comprender mejor el perfil de la audiencia de Mainco y

adaptar la comunicacién en medios digitales segtn sus necesidades especificas.

Andlisis cruzado

Para entender més a fondo las respuestas obtenidas del censo realizado a los clientes de
Mainco se haré uso del programa SPSS seleccionando las preguntas que tengan mayor
correlacion y permitan recabar informacion importante que aumente la veracidad de esta

investigacion.

Figura 23. Intencién de compra de maquinas de coser *estacionalidad de la produccion
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¢ Tiene previsto comprar mas magquinaria para confeccion en el futuro? x ;En que meses del afio experimenta

&0

&0

Recuento

40

20

un mayor aumento en la produccion de su taller de confeccion?
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No Si

¢ Tiene previsto comprar mas maquinaria para confeccion en el futuro?

Fuente: Censo a clientes de Mainco
Elaborado por: EI Autor

El cruce entre la intencion de compra de maqguinas de coser y el periodo de tiempo de

aumento de la produccion, especialmente en noviembre y diciembre, subraya la importancia de

anticiparse a esta demanda. Es crucial preparar una estrategia de contenido especifica para estos

momentos y considerar descuentos y ofertas durante los meses de menor crecimiento.

Figura 24. Preferencias de contenido y eleccion de redes sociales para el embudo de ventas
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¢Podriaindicar el tipo de contenido que consume con mayor frecuencia en su dispositivo movil? Elijauna
opcion. por6. iEn qué red social considera mas apropiado recibir informacién sobre maquinas de coser?
Elija una opcién.

¢En qué red
social
considera
mas
apropiado
recibir
informacion
sobre
maquinas
de coser?
Elijauna
opcion.
M Facebook
M instagram
M TikTok
W'wWhatsApp

30

20

Recuento

Audio Imagenes Texto Video

¢Podriaindicar el tipo de contenido que consume con mayor
frecuencia en su dispositivo movil? Elija una opcion.

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El cruce entre las preferencias de contenido y la eleccion de la red social mas adecuada
revela la importancia de disefiar estratégicamente la fase inicial del embudo de ventas. En este
sentido, Facebook emerge como un canal primordial, donde compartir videos y fotos
optimizadas para esta plataforma. A través de este trafico, se puede dirigir a WhatsApp para una

comunicacion directa con los clientes.

Figura 25. Frecuencia de compra y denominacion de negocio
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¢ Con qué frecuencia de tiempo adquiere una nueva maquina de
coser a su taller?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

¢ Como describiria su
negocio o
emprendimiento?

Emprendimiento de confeccidn
de prendas de vestir

Maquila (Costura para empresas
mas grandes)

M \eceria
I Reparacion de prandas de vestir
Técnico independiente

Tienda de ropa con area de
produccidn propia
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Los emprendimientos y las tiendas de ropa con area propia son quienes mas adquieren

maquinaria en 4 a 5 afios, dado el valor considerable de los productos. En este contexto, Mainco

podria implementar estrategias de up-selling, ofreciendo servicios técnicos y piezas

complementarias que agreguen valor al taller de confeccion del cliente. De esta manera, se

fomenta la recompra de manera natural.

Figura 26. Accesibilidad a la informacién de Mainco y el impacto de los medios digitales
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£Que tan facil considera usted acceder a informacion sobre productos y servicios de Mainco? x ;Atraves de
qué medios conocio inicialmente a Mainco?

iAtraves de qué medios
0 conocio inicialmente a
Mainco?

W Recomendacién de un conocido
M Redes sociales

.\a’iswta directa al local fisico de
Wainco

20

Recuento

Accesible Muy accesible Meutral Foco accesible

¢Queé tan facil considera usted acceder a informacion sobre
productos y servicios de Mainco?

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El cruce entre la facilidad de acceso a la informacién de la mipyme y el medio por el cual
conocieron a Mainco revela un bajo indice de personas que descubrieron la empresa a través de
medios digitales. Esto sefiala la necesidad de enfocar méas atencién en estos canales para
aumentar la visibilidad, permitiendo alcanzar sectores adicionales sin necesidad de expandir

fisicamente sus establecimientos.

Figura 27. Relacidn entre la frecuencia de compra y el tipo de maquinaria en Mainco
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Porcentaje obtenido en Numero de clientes Demanda
encuestas Mainco 2023 real

92,17% 115 106

¢Cuantas veces ha comprado maquinaria para confeccién en Mainco? x {En qué tipo de maquina de coser
esta interesado en adquirir en el futuro para ampliar su negocio?

15 ¢En queé tipo de maquina
de coser esta interesado
en adquirir en el futuro
para ampliar su negocio?
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Recuento

Cuatroveces Dos veces Mas de 4 Tres veces Unavez
veces

i Cuantas veces ha comprado maquinaria para confeccion en ...

Fuente: Censo a clientes de Mainco

Elaborado por: EI Autor

El andlisis del cruce entre la frecuencia de compra de maquinaria y el tipo de maquinaria
que los clientes estan interesados en adquirir proporciona informacion valiosa sobre los patrones
de compra. En su mayoria, los clientes han realizado al menos dos compras en Mainco, siendo
las maquinas de coser como: bordadoras, recubridoras y overlock, las mas destacadas en estas
transacciones. Sin embargo, es importante destacar que un porcentaje significativo de los
compradores solo ha realizado una compra hasta el momento. Para mejorar esta situacién, se
requiere una atencién posventa mas efectiva que pueda influenciar a estos clientes a realizar una

segunda compra en el establecimiento.

2.7.6 Ildentificacion de la demanda

La demanda de la mipyme Mainco seria la presentada a continuacion.

Tabla 27. Demanda
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

2.7.7 Proyeccion de la demanda.
Para calcular la proyeccion de la demanda se tomd en cuantos datos histdricos sobre las

ventas que ha logrado tener Mainco desde el 2021 hasta el 2023.

Tabla 28. Clientes de Mainco

ARos Clientes Mainco % De Crecimiento
2021 87

2022 94 8,05%

2023 115 22,34%

2024 132

2025 153

Fuente: Ventas Mainco
Elaborado por: EI Autor

Figura 28. Clientes de Mainco
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Fuente: Ventas Mainco

Elaborado por: El Autor
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Para identificar la oferta, se tomo en cuenta a los clientes de la competencia directa de

Mainco: Servimag, Mundiméaquinas y Jr Distributex. La informacion se obtuvo mediante

investigacion directa.

Tabla 29. Clientes promedio Servimag

anos clientes promedio al afio total
2021 120 120
2022 133 133
2023 145 145
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: EI Autor
Tabla 30. Clientes promedio Mundimaguinas
Afos Clientes promedio al afio Total
2021 76 76
2022 85 85
2023 89 89

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

Tabla 31. Clientes promedio Jr Dristributex

Afos Clientes promedio al afio Total
2021 45 45
2022 67 67
2023 53 53

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado por: El Autor

Tabla 39. Clientes promedio anual total
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Clientes

Promedio Clientes Promedio Clientes Total, Clientes
Afos Anual Anual Promedio Anual Promedio
. Mundimaquinas Jr Distributex Anual
Servimaq
2021 120 76 45 241
2022 133 85 67 285
2023 145 89 53 287

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: El Autor

2.8.1 Proyeccion de la oferta

Para conocer la proyeccion de la oferta se hara uso del analisis por correlacion con la

finalidad de apreciar como estara la competencia directa de Mainco en su participacion en el

mercado de la maquinaria industrial textil dentro del cantén Antonio Ante.

n¥xy — XxXy

T hIx2 — (ZX)A2

Xy —bxXx
B n

Tabla 32. Cuadro del Célculo de Analisis correlacional.

ANO X X*2 Y X*Y
2021 1 1 241 241
2022 2 4 285 570
2023 3 9 287 861
Total 6 14 813 1672

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

Resolucion de ecuaciones:

_ (3%1672) — (6 * 813)

(3% 14) — (6)"2

b =23

_(813) — (23 6)
B 3

a=225
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Se la remplaza los valores en la siguiente ecuacion

y=a+ bx

Obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 33. Clientes promedio anual total

Afno X Oferta Proyectada

2024 4 923
2025 5 1148
Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: EI Autor

Figura 29. proyeccion de la oferta
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

2.9 Demanda Insatisfecha

Tabla 34. Clientes promedio anual total
Afio Demanda Oferta Demanda

Proyectada Proyectada Insatisfecha




2021 971 241
2022 1161 285
2023 1351 287
2024 1541 923
2025 1731 1148
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730
876
1064
618
583

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: EI Autor

Figura 30. Demanda Insatisfecha
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Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

2.10 Andlisis comparativo realidad.

2.10.1 Analisis descriptivo

Mainco, una empresa con una amplia trayectoria en el mercado de la maquinaria

industrial textil ha consolidado una sélida base de clientes gracias a la calidad de sus productos y

su atencidn al cliente excepcional. Sin embargo, la creciente competencia ha comenzado a

afectar su participacién en el mercado, lo que destaca la necesidad de mejorar su presencia en

medios digitales para atraer un mayor trafico y mantener su rentabilidad a lo largo del tiempo.
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Es relevante mencionar que la mayoria de los clientes de Mainco tienen interés en
adquirir nuevas maquinas de coser, y un notable porcentaje ya ha realizado multiples compras en
la empresa, destacando la preferencia por productos como bordadoras, maquinas recubridoras y
overlock. Estos clientes, en su mayoria emprendimientos dedicados a la confeccion de prendas
de vestir, expresan satisfaccion con el servicio técnico ofrecido, pero consideran que la

accesibilidad a la informacion sobre productos y servicios puede mejorar.

2.10.2 Anadlisis Correlacional

Para mejorar las condiciones en el mercado actual y contrarrestar la pérdida de
participacion, es crucial implementar estrategias de inbound marketing adaptadas a las
necesidades del negocio. Dado que Mainco ya cuenta con una sélida base de clientes fidelizados,
el enfoque debe centrarse en aumentar la visibilidad en medios digitales y atraer tréafico

relevante.

Aprovechando la preferencia de los clientes por recibir informacion a través de
plataformas como Facebook y WhatsApp, se pueden desarrollar campafias de Meta ads, Google
ads, etc., en las que se presente contenido personalizado que permita aumentar la conexion con
los prospectos, proporcionandoles valor a través de contenido informativo acompafado de
promociones exclusivas en mantenimiento y repuestos. Esta interaccion sera de gran ayuda para
mejorar el posicionamiento SEO en motores de busqueda, lo que permitira llegar a mas

audiencia y hacerla parte de la estrategia de inbound marketing.

La creacion de un CRM para gestionar de mejor manera la informacién de cada uno de

los clientes y personalizar la atencidn, permitira monitorear cada paso que da el cliente para
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acercarse a una potencial compra. Ademas, se enfatizara en los aspectos que generan mayor

satisfaccion, como el servicio técnico y la calidad de los productos.

2.11 Conclusiones del estudio

Sin duda, encontrarse en una zona donde la actividad principal es la textil contribuye a
una alta demanda de méaquinas de coser, pero a su vez incrementa la competencia de
proveedores. Es asi que contar con productos de calidad y un servicio al cliente perfecto ya no es
suficiente para triunfar en el mercado, por lo que aumentar la visibilidad es crucial si se desea

competir con la gran competencia existente.

El nimero de personas que han descubierto Mainco por redes sociales es limitado, lo que
confirma que Unicamente esté efectuando sus ventas a clientes anteriores sin lograr atraer mas

trafico al embudo de ventas.

Los productos méas vendidos son maquinas bordadoras, recubridoras y overlock, las
cuales son adquiridas en periodos de tiempo de 4 a 5 afios. Se puede apreciar una gran lealtad por

parte de los clientes, ya que la mayoria ha realizado méas de 2 compras.

Este grupo de personas que compran en Mainco son en su mayoria emprendimientos de
confeccidn de prendas de vestir. La mayoria de los clientes han afirmado estar dispuestos a

adquirir una nueva maquina de coser industrial para sus talleres de confeccion.

En lo que se refiere a contenido digital, los encuestados estan mas abiertos a recibir
informacidn en plataformas como WhatsApp y Facebook, y el contenido que consumen con

mayor frecuencia es audiovisual e imagen.
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La mipyme se destaca por la calidad de sus productos, atencion al cliente y servicio
técnico, atn no ha logrado un crecimiento exponencial en su base de clientes. El inbound
marketing se presenta como la solucion ideal para atraer mas personas a sus canales oficiales,
convertirlas en leads, concretar ventas y fidelizarlas a través de un servicio técnico de calidad,
atencion personalizada y soluciones a sus dudas e inconvenientes, mejorando asi su experiencia

con la marca.

UNIDAD 111 Propuesta
3.1 Plan Estratégico

Propuesta de Inbound Marketing para la Mipyme Mainco ubicada en el canton Antonio Ante.

3.2 Objetivos de la propuesta
3.2.1 Objetivo General
Desarrollar una estrategia integral de inbound marketing orientada a generar trafico,
convertir, fidelizar, cerrar y deleitar. Generando leads calificados, nutriendo leads a través del
embudo de ventas, incrementando la tasa de conversion de leads a clientes y aumentando la

recompra en la Mipyme Mainco ubicada en el canton Antonio Ante.

3.2.2 Objetivos Especificos
e Desarrollar un perfil detallado del buyer person B2B, para comprender en
profundidad sus necesidades, motivaciones y desafios, con el fin de mejorar
eficazmente las acciones en cada etapa del proceso de compra del cliente.
e Disefiar estrategias y tacticas adaptadas para optimizar el embudo de ventas de
Mainco, centrandose en la generacion de clientes potenciales cualificados, y la mejora

del proceso de conversion.
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Establecer indicadores clave de rendimiento (KPI) especificos y medibles que
permitan controlar el rendimiento de las estrategias de inbound marketing, recibiendo
el feedback oportuno en funcion de los resultados obtenidos y definir acciones para
una mejora constante.

Definir un presupuesto detallado para cada estrategia propuesta, asegurando una
adecuada asignacion de recursos econémicos para la implementacion efectiva de las

acciones de marketing.
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3.3 Identificacién de las estrategias a aplicarse

Tabla 35. Matriz estructura propuesta

ESTRAT | POLITICA | OBJETIV | ACTIVIDAD TACTICAS
EGIA 0S
Marketin | Incrementar | Crear Desarrollar e Optimizacion de los medios digitales actuales de mainco
gde |elimpacto | contenido | contenido para e Desarrollar un calendario de contenido que se presentara en redes
contenid | de la marca wsualment Iqs _medlos sociales (Instagram, Facebook)
0S e atractivo dlglta_les que Creacién de contenido
para atraer | maneja mainco
a mas y los que se e Creacion de contenido con Influencers
publico planea aperturar, e Implementar el método AIDA para el copygriting del post.

con la finalidad
de presentar el
valor que se
aportaa la
audiencia

Creacion de perfil empresarial en WhatsApp bussines
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Estrategi
ade

inbound
marketin

g

Aplicar las
4 etapas de
la estrategia
de ibound
marketing
(atraer,
convertir,
Cerrar,
deleitar.)

Aumentar
las ventas
de Mainco
en un 15%
en los
proximos
12 meses a
través de
una
estrategia
de
Inbound
Marketing
que
atraiga,
convierta,
cierrey
deleite a
los
clientes.

Atraer al trafico
correcto para
aumentar las
posibilidades de
efectuar una
venta.

e Campafias de reconocimiento de marca

Campafias publicitarias

e Desarrollo de incentivos para redes sociales como, news letter
Ebooks en formato digital gratuito.

e Cursos basicos de confeccion de forma digital.

e Mejorar el geoposicionamiento en Google Maps

Presencia multicanal en plataformas de comercio electrénico como
Mercado Libre, MarketPlace
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Convertir el
trafico leads
calificados que
se encuentren
pendientes en el
contenido de la
marcay generen
interaccion.

Busqueda y uso de keywords para usar en el contenido del
blog y en el sitio web

Optimizacion de los titulos y la descripcion para el
posicionamiento sem en motores de busqueda,
Posicionamiento sem en motores de busqueda
Remodelacién del sitio web para hacerlo mas Ilamativo e
intuitivo.

Creacion de un blog con informacion de alto valor para el
publico objetivo

Poner chatbot en el sitio web.

Ubicacion estratégica de call-to-action.

Creacion de formularios

Actualizacion de la base de datos

Adquisicion de un CRM con Inteligencia Artificial, conectado

a los distintos canales digitales. (BITRIX 24)

Lead scoring

Envio de emails de bienvenida a los nuevos suscriptores
Personalizacidon del contenido de los emails para cada

segmento de la audiencia segun sus preferencias o habitos de

compra.
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Impulsar a los
leads a comprar
proporcionando
contenido
personalizado,
segmentando la
cartera de
clientes.

Video marketing de clientes

Realizacion de eventos de live streaming para presentar las
novedades de los productos.

Implementar campanfias dirigidas a clientes potenciales que hayan
mostrado interés en Mainco (lead scoring)

Ofertas por tiempo limitado

Implementacion de call to action

Eventos de demostraciones de la maquinaria gratuitas
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Tener presente
al cliente
después de la
compra, para
conocer su
satisfaccion con
la empresa.

e Obtener retroalimentacion del cliente sobre su experiencia con el
producto.

e Uso de inteligencia Artificial para analizar y predecir el
comportamiento del cliente, posterior a la compra.

e Fomentar las compras cross selling y up-selling entre los clientes
actuales, ofreciendo productos complementarios 0 mejorados que
agreguen valor a su experiencia y satisfagan necesidades

adicionales.

e Monitoreo constante del rendimiento de las acciones de
marketing y ajuste de estrategias segin sea necesario.

Elaborado por: El Autor

Tabla 36. Presupuesto Matriz estructura de la propuesta fase 2

Objetivo estratégico Indicador Impulsor Responsable Presupuesto | Duracion | KPI

Generar mas Estadisticas de likes, | Marketing Community 500 semestral e Alcance en redes sociales
engagement en canales | me gusta, de manager e Interacciones con los posts
digitales en un 30% comentarios, contenidos e Actividad en el perfil

alcance en redes
sociales.
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Aumentar la Visita al blog Fase de Equipo de 740 Anual Posicionamiento SEO
participacion en el atraccion Marketing y Posicionamiento SEM
mercado digital en un Ventas Ventas en canales de
20% comercio electrénico
Convertir los visitantes | Aumento del 10% Fase de Equipo de 1010 Anual NUmero de visitantes al sitio
en leads calificados en la tasa de conversion Marketing web
aumentando la tasa de conversion de leads NUmero de visitantes Unicos
conversion de leads en Tiempo promedio en el sitio
un 10% web

Tasa de rebote

Paginas vistadas por usuario
Impulsar a los leads a Aumento del 8% en | Fase de Equipo de 900 Anual Tasa de conversion de leads
realizar una compra la tasa de conversion | cierre Marketing a clientes
aumentando la tasa de de leads a clientes Costo por lead (CPL)
conversion de leads a Valor de vida del cliente
clientes. (CLV)

NUmero de clientes

convertidos
Fidelizar a los clientes y | Aumento del 5% en | Fase de Equipo de 400 Anual Tasa de retencion de
fomentar compras la tasa de retencion | fidelizacion Marketing y clientes
adicionales de clientes Ventas Valor de vida del cliente

(CLV)
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Tasa de cross-selling y up-
selling

$3550
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3.5 Segmentacién de mercado
Mainco cuenta con un publico B2B por lo cual se ha desarrollado la segmentacion de

mercado con los siguientes factores.

Tabla 37. Segmentacion de mercado
Geogréfico Imbabura-Antonio Ante

Demografico Negocios populares -microempresas -

emprendimientos

Modelo de negocio que Talleres de confeccion, Maquila, sastreria, tapiceria,

manejan

Fuente: Estudio De Mercado
3.5.1 Mercado meta
e Segmento 1.- Microempresas especializadas en la confeccion de productos textiles
a gran escala.
e Segmento 2.-. Tiendas de ropa con area de produccion propia
e Segmento 3.- Talleres de costura independientes, como modistas o sastres

auténomos

3.6 BUYER PERSON

Recopilando la informacion obtenida en la investigacion de mercado, se identificaron
caracteristicas similares entre los perfiles de clientes potenciales para la marca. Con base en estos
hallazgos, se desarroll6 el siguiente buyer persona para orientar las estrategias de marketing de manera

mas efectiva.



Figura 31. Buyer person

1 Alba Castro

-

EDAD 30 afhos
SEXO Mujer
PALS ECUADOR
EDUCACION Secundaria
OCUPACION Artesana

ESTADO CIVIL Casada

AlLba es una mujer emprendedora de
la ciudad de Atuntaqui, la cual se
formd en el &mbito de la confeccion
desde gue tenia I5 afios. Obtuvo su
titulo y decidio abrir un taller de
confeccion en el cual ella misma
realizaba prendas de vestir y las
vendia a precios accesibles. El negocio
crecio muy bien, lo que le permitio
expandir su local y dar trabajo a mas
mujeres mientras hace lo que mas le
gusta.

Creativo Metodico

Sentimental Pensativo

Extrovertido Introvertido

Mirar tutoriales de costura
Reparar prendas de vestir
Pasar tiempo con su familia
Organizar su taller

Sentirse funcional al trabajar con sus
manos y poder darle una mejor calidad
de vida a sus hijos de una forma muy
gratificante, al mismo tiempo que
puede dar trabajo a mas mujeres
trabajadoras dentro de su taller de
confeccion.

Conocimiento en Maquinas:
maquina recta,

overlock

ojaladora

elasticadora

recubridora

tirilladora

Seguir aumentando el tamafio de su
taller y seguir confeccionando prendas
de vestir de la mejor calidad con
acabados premium.

00
Elaborado por: El autor

3.6.1 TActicas

120

A continuacion, se detallan las estrategias que se implementaran para el desarrollo

del proyecto de titulacion

3.7 Marketing de contenidos

3.7.1 Optimizacion de los medios digitales actuales de Mainco.

La mipyme ya tiene presencia en redes sociales, pero necesitaba una imagen mas

profesional y actualizada, utilizando colores representativos de la marca.

Figura.32. Optimizacion perfil de Instagram
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mainco_ec Siguiendo v Enviar mensaje 49 e

32 publicaciones  1.843seguidores 1seguido

MAINCO Mainco
e e Empresa industrial
Venta de Bordadoras.
Impulsando el Desarrollo Industrial del Pais

mileguerrero03 sigue esta cuenta

B PUBLICACIONES &) REELS @& ETIQUETADAS

»Bg)eRDADO

La mayor variedadde
maquinariaindustrial Textil

Elaborado por: El Autor

Figura 33. Optimizacion del perfil de Facebook.

@ & ®

inas Industriales De Confeccién

Viquinas industrisies De Confeccion
698 Me gusta « 946 seguidores 1l Me gusta Q Buscar

Publicaciones Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas »

Elaborado por: El Autor



Figura 34. Creacion de perfil en WhatsApp bussines

Pl - flS T

o @ i € wiwo +593 9868 14 810
MAINCO

Tienda de maquinaria industrial para la
confeccion textil y bordados

MAINCO Maquinaria industrial . PRGN gp0pim ¥
de confeccion

Panomy no 5 ¢ Imbabura
+593 98 69 810 s :

9 v f
% & 4
Llamar Catdlogo Comparti - /

&% Anadir a contactos

Notificaciones

Visibdidad de archivos multimedia

Cifrado

Tienda de maquinaria industrial para la

ranfacciin taviil v hardadne

Elaborado por: El Autor
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3.7.2 Desarrollar un calendario de contenido que se presentara en redes sociales

Tabla 38. Programacion de post

Programacion de post Cadigo color

Post en imagen

Post en video \V

Tabla 39. Calendario de contenido Instagram y Facebook

Mayo Junio Julio
Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do. Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do. Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do.
1 2 s s 1 2 10 2 3 458 6 7
6 7.8 9 10 11 12 3 4/ 5 7 8 9 8 9 ﬁgm 12 13 14
13 14 15 16 17 18 19 10011 12 14 15 16 15 16 1819 20 21

20 21| 22 23 W%y 25 26 177 18 19 20 22 23 22 23 24 25 27 28



27 2829 30 31

Maquinas de coser industriales para
1| principiantes: Una guia basica

8 Dia de la Madre

15 Tipos de maquinas de coser industriales
Beneficios de usar maquinas de coser
22 industriales
Como elegir la maquina de coser industrial
29 adecuada para tu negocio

Mantenimiento basico de maquinas de
%Y coser industriales
Consejos para optimizar la produccién con
Py maquinas de coser industriales

24125 26 27[28 29 30

11

18

25

14

28

13

21

Dia Mundial del Medio Ambiente
Consejos para optimizar la produccion
con méaquinas de coser industriales
Errores comunes al usar maguinas de
coser industriales y como evitarlos
Técnicas de costura avanzadas para
maquinas de coser industriales
Inspiracion para proyectos de costura
con maquinas de coser industriales

Historias de éxito de empresas que
utilizan maquinas de coser industriales
Entrevista a un experto en maquinas de
coser industriales

Novedades en el mercado de maquinas
de coser industriales

Ofertas especiales y promociones en
maquinas de coser industriales

Dia del Padre

16

23

30

12

19

17

11
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291 30 31

tutoriales paso a paso para usar maquinas
de coser industriales

Videos demostrativos de las caracteristicas
de las méquinas de coser industriales
Infografias sobre el uso y mantenimiento de
maquinas de coser industriales

Ebooks gratuitos con consejos y técnicas
para usar maquinas de coser industriales
Webinars sobre el uso y mantenimiento de
maquinas de coser industriales

Concursos y sorteos para ganar
mantenimiento para maquinas de coser
industriales

Preguntas frecuentes sobre maquinas de
coser industriales

Testimonios de clientes satisfechos con las
maquinas de coser industriales

Historias de éxito de proyectos realizados
con maquinas de coser industriales
Consejos para ahorrar dinero al comprar
maquinas de coser industriales



Agosto
lLu Ma Mi Ju Vi Sa Do

1B 3 4

5 6/ 7 8 9 10 11
12 13[14 15y 17 18
19 20| 21 22 23 24 25
26 27 28| 29 gEly 31

Dia Internacional de la Juventud
Comparacion de diferentes marcas de
maquinas de coser industriales

Guias de compra para maquinas de coser
industriales por presupuesto

Recursos para encontrar repuestos y
accesorios para maquinas de coser
industriales

Septiembre

Lu Ma Mi Ju Vi Sa Do

1

2 3 4 8

9 10|11 13 14 15

16 17 18 20121 22

23 2425 27128 29
30

Normas de seguridad para el uso de
17 maéaquinas de coser industriales

Equipos de proteccion personal para usar al
11 trabajar con maquinas de coser industriales

Consejos para evitar lesiones al usar
25 maquinas de coser industriales
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Octubre
Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do.
1 2 3 4 6
7 8 910 12 13

148 16 17 18 19 20
21 22 23[2a B 26 27
28| 29 30 31

Consejos para prevenir accidentes en su
1 espacio de trabajo

La importancia de la capacitacion para
3 el uso de maquinas de coser industriales

Programas de capacitacion para el uso
8 de maquinas de coser industriales

Recursos para encontrar cursos de

capacitacion para el uso de maquinas de

10 coser industriales




Consejos para reparar maquinas de coser
industriales

Servicios de mantenimiento y reparacion
de méaquinas de coser industriales

Como encontrar un técnico de maquinas
de coser industriales confiables
Consejos para prevenir averias en
méaquinas de coser industriales

La importancia de la seguridad al usar
méaquinas de coser industriales

Primeros auxilios para lesiones comunes al
14 usar maguinas de coser industriales

21 Dia Internacional de la Paz
La importancia de la ergonomia al trabajar
28 con maquinas de coser industriales
Consejos para prevenir la fatiga y las
6 lesiones por esfuerzo repetitivo
Como crear un espacio de trabajo
ergondmico para usar maquinas de coser
7| industriales
La importancia de la iluminacién adecuada
al trabajar con maquinas de coser
WA industriales
Consejos para elegir la iluminacion
WCN adecuada para su espacio de trabajo
Como mantener limpio y organizado su
pIe) espacio de trabajo

126

La importancia de la supervision al

trabajar con maquinas de coser
12 industriales

La importancia del cumplimiento de las
22 normas de seguridad

Como mantenerse actualizado sobre las
24 (ltimas normas de seguridad

26 Consejos para coser con telas dificiles

Como usar las maquinas de coser
29  industriales para hacer bordados

31 Técnicas de bordado para principiantes

Ideas para proyectos de bordado con
B maquinas de coser industriales

Consejos para reparar ropa con

UMM maquinas de coser industriales
Guias de compra para maquinas de coser

WY industriales por presupuesto
Recursos para encontrar repuestos y
accesorios para maquinas de coser

pIsY industriales



Noviembre

Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. S& Do.

1 2 3

4 5 ol 8 9 10

11712 13 14 15 16 17

18 19 0B 22 23 24
26 27 2829 30

1 Dia de Todos los Santos

consejos esenciales para optimizar el uso de

8 las maqguinas de coser industriales
Consejos para optimizar la produccién con
12 maéaquinas de coser industriales
Errores comunes al usar maquinas de coser
15 industriales y cémo evitarlos

Técnicas de costura avanzadas para maquinas

18 de coser industriales
Inspiracion para proyectos de costura con
22 magquinas de coser industriales

Diciembre
Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa Do.
1
2 3 4 5 6 7 8
9 10 11 12| 13 14 15

16 17 1S gkl 20 21 22
23 24 25 27 28 29
30 31

4 Tipos de maquinas de coser industriales
Beneficios de usar maquinas de coser
11 industriales
Como elegir la maquina de coser industrial
18 adecuada para tu negocio
Mantenimiento basico de maquinas de
25 coser industriales
Consejos para optimizar la produccién con
6 maquinas de coser industriales
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Enero
Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do.
1 2 2+ s
6 7, 8 9 10 11 12
13 14| 15|16 17 18 19
20 21 22 23 Ly 25 26
27 281 29 30 31
1 afio nuevo

Maquinas de coser industriales para
8 principiantes: Una guia béasica
Tipos de maquinas de coser
15 industriales
Beneficios de usar maquinas de coser
22 industriales
Coémo elegir la maquina de coser
29 industrial adecuada para tu negocio
. Mantenimiento basico de maquinas
kY de coser industriales
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Consejos para optimizar la

Historias de éxito de empresas que utilizan Errores comunes al usar maquinas de coser produccién con maquinas de coser
29 maéquinas de coser industriales 13 industriales y cémo evitarlos pZiy industriales
Entrevista a un experto en maquinas de coser
Jll industriales 24 Nochebuena
Novedades en el mercado de maqguinas de
AW coser industriales 25 Navidad
Black
iy Friday ) Concursos Yy sorteos para ganar mantenimiento para maguinas de coser industriales

(el Preguntas frecuentes sobre maquinas de coser industriales
pls) Testimonios de clientes satisfechos con las maquinas de coser industriales

Elaborado por: El Autor

Tabla 40. Cronograma para campafias de reconocimiento de marca Facebook e Instagram

May Juni Juli Agost
o] o o o

Ma Mi Ju Vi S& Do Ma Mi Ju Vi S&4 Do Ma Mi Ju Vi S&4 Do Ma Mi Ju Vi S&a Do
Lu. . . .. . Lu. . . .. . Lu. . . e . Lu.

1 2 3 4 5 1 2 1 2 3 4 5 6 7 1 2 3 4
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20 21 22 23 24 25 26 18 19 20 21 22 23 22 23 24 25 26 27 28 19 20 21 22 23 24 25
27 28 29 30 31 24 25 26 27 28 29 30 29 30 31 26 27 28 29 30 31

Tabla 41. Cronograma para campafas publicitarias Facebook e Instagram

Octubre Noviembre Diciembre

Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do. Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do. Lu. Ma. Mi. Ju. Vi. Sa. Do.
15 16 17 18 19 20 16 17

21 22 23 24 25 26 27 19 20 21 22 23 24 16 17 18 19 20 21 22

28 29 30 31 25 26 27 28 29 30 23 24 25 26 27 28 29
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3.7.3 Creacion de contenido
A continuacion, se presentan algunos de los posts que se realizarian en las

distintas redes sociales para aumentar la presencia digital.

Figura 35. Post para anunciar una alianza comercial.

ALIANZA
COMERCIA

&

SUDAMERICANA MAIN

Méquinas de coser
Méquinas Industriales De Confeccién

UN SOLO MOTIVO NOS
INSPIRA A SEGUIR ADELANTE

APOYAR ALDESARROLLO TEXTI

.mainco.ec

Figura 36. Carrusel consejos

Elaborado por: El autor
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Figura 37. Creacion de contenido en video

maquinaria industrial Textil

1a encuentras en un solo necesoriog-‘i o
ugar | —
IMAINCO! —_

3.7.4 Creacién de contenido con Influencers

Tabla 42. Perfil del influencer

Aspecto Descripcion
Nombre Estefania Arce
Alias Clothingquimera
Edad 35 afios
Ubicacion Otavalo, Ecuador
Plataformas Instagram, TikTok
Seguidores Instagram: 21.000

TikTok: 50.000

Nicho Moda textil, confeccion, costura

Contenido Tutoriales de costura, consejos de moda, resefias de productos

textiles, proyectos creativos

Publico Personas interesadas en la moda, la costura y la confeccion

objetivo
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Elaborado por: El autor

Figura 38. Video con influencer Quimera

4
? MHAHA O
Elaborado por: El autor

3.7.5 Implementar el método AIDA para el copygriting del post.
Se ha elegido un método Aida para los posts tomando en cuenta el alto coste de la
maquinaria gue se maneja en la mipyme, por lo cual el cliente necesita la mayor cantidad

de informacion posible para poder tomar una decision.

Tabla 43. Estructura del copywgriting para cada post

Fase Ciclo de Copy
AIDA Compra

Atencion | Conocimiento | jDesata tu creatividad con la Bordadora Kansew! ;Te apasiona el
bordado? Lleve sus proyectos al siguiente nivel con la Bordadora
Kansew, una maquina potente y versatil que te permite crear disefios
increibles con facilidad.

Interés | Consideracion | Caracteristicas

Amplia Area de Trabajo: {32 x 24 cm!

12 agujas para Mayor Versatilidad y Creatividad

Velocidad Increible: jHasta 1200 puntadas por minuto para resultados
rapidos y precisos!
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Kit Completo de Bastidores en Varias Medidas para Adaptarse a tus
Necesidades

Bordados de Calidad Superior: Detalles nitidos y acabados
profesionales garantizados

Garantia de 12 Meses para tu Tranquilidad y Confianza

Deseo Evaluacion

iNo esperes mas para llevar tus proyectos al siguiente nivel!
Contactanos ahora y recibe asesoria personalizada para encontrar la
bordadora perfecta para tus necesidades.

Accion | Compra

En Mainco tenemos las maquinas de coser que necesitas. Contactanos
WhatsApp: wa. link/6lfssg

Teléfonos: & 062530743 / 0980015520 / 0999466379 Pagina web:
https://mainco.ec

Direccion https://n9.cl/8g266

Panamericana Norte 25-01 e Imbabura ec

#mainco #atuntaqui #bordados #bordados #maquinasdecoser #ibarra
#otavalo #serviciotecnico

3.8 Estrategia de inbound marketing

3.8.1 Atraccién

3.8.2 Campanias de reconocimiento de marca

Se llevara a cabo una campafia de reconocimiento de marca durante 15 dias al

mes. En esta campafia se presentaran diversos anuncios con el Gnico objetivo de dar a

conocer la marca y posicionarla en diferentes publicos. Es esencial permitir que los

anuncios se mantengan en circulacion, ya que la opcion actual de Facebook Advantage+

facilita alcanzar al verdadero publico objetivo y optimiza el costo por lead en redes

sociales.

Figura 39. Campafa de reconocimiento de marca
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MAINCO

7

e L E Mainco ?
= Tenemos Asesoramiento personalizado
- Contamos con Servicio técnico de calidad
- Amplia gama de maquinaria
repuestos y accesorios

Elaborado por: El autor

Figura 40. Campafa de reconocimiento de marca

[ N Mainco. ec X

MAINC

jPara hacer un hoodie necesitas eslo!

© Maquina de Corte de Tela Ver mas

HODDIE

NECESITAS:

Magquina de Cortar Tela

Maquina de Coser Recta
Maquina Overlock (Remalladora)
Maquina de Recubridora

Maquina de Ojales y Botones
Maquina de Bordado (opcional)

Maquina de Impresion Serigrafica (opcional),
Méquina de Planchado y Vaporizado

www.mainco.ec

Mainco. ec |_‘;-_..£

[.‘- Me gusta | Comentar ':‘ Compartir

Elaborado por: El autor

3.8.3 Post para camparias publicitarias
Tras un periodo razonable de camparias de reconocimiento de marca, se creara

contenido especifico para abordar las dudas surgidas en los prospectos. El objetivo es
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cultivar un sentido de confianza y deseo por optar por un producto de Mainco. Esta etapa
de la estrategia se enfoca en proporcionar informacion valiosa y resolver inquietudes para

guiar a los prospectos hacia una decision de compra informada.

Figura 41. Post para redes sociales

® N Mainco. ec b .

MAINC -

M ' jPotencia tu creatividad con 1a
bordadora laser ZKM de una cabeza! | || B
N Caracteristicas: Ver mas

MAINCO

I 1000 PPM

I Laser integrado
www.mainco.ec

Mainco. ec L, Llamar

gy Megusta (7] Comentar 25 Compartir

Elaborado por: El autor

Figura 42. Publicidad en Facebook y en Instagram 1



Mainco. ec
AR X i
Publicidad .
jPara hacer un hoodie necesitas eslo!
“ Maquina de Corte de Tela Ver mis

MAINCO

PARA HACER UN

HODDIE

NECESITAS

Maquina de Cortar Tela

Magquina de Coser Recta

Magquina Overlock (Remalladora)

Maquina de Recubridora

Maquina de Ojales y Botones

Maquina de Bordado (opcional)

Magquina de Impresion Serigrafica (opcional),
Maquina de Planchado y Vaporizado

www.mainco.ec

Publicidad

d_‘) Me gusta k_J Comentar £ Compartir

Elaborado por: El autor

Mainco. ec H
M:.g}gg X it
N Publicidad e

M ' jPotencia tu creatividad con 1a
bordadora laser ZKM de una cabeza! (/' M
" Caracteristicas: Ver mas

@

MAINCO

BORDADORA
DE UNA CABEZA
ON LASHR et

15 AGUJAS

AREA DE BORDADO 35 X 50

KIT COMPLETO DE BASTIDORES

Mainco. ec L, Llamar
Publicidad

gy Megusta (] Comentar . Compartir

Figura 43. Publicidad en Facebook y en Instagram en formato video

hilo

Mainco. ec

& Publicidad
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Elaborado por: El autor

3.8.4 Desarrollo de incentivos para redes sociales como, news letter Ebooks en
formato digital gratuito.
Con la finalidad de atraer trafico que de verdad se interese por Mainco es
necesario despertar el sentimiento de bondad, donde es necesario proporcionar
contendié e informacion valiosa, logrando aumentar el tréfico de individuos

interesados en conocer mas sobre la mipyme.

Figura 44. Desarrollo de la news letter

Supuertade aun do de | ony
en laindustria textil

suscribete ahora y recibe:

* informacion exclusiva sobra las Gitimas tendencias de moda en &l
mundo

*Resenas y comparaciones de las nuevas maquinas de coser del
mercado.

«Consejos practicos para optimizar o produccién y ahorrar
tiempo.

* Ofertas especiales y descuentos exclusivos para suscriptores.

iNo te pierdas nada!

Suscribete a Mainco
cad wi

Elaborado por: El autor

Figura 45. Prototipo de E-book digital gratuito
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E BOOK

DIGITAL GRATUITO

Elaborado por: El autor

3.8.5 Cursos bésicos de confeccion de forma digital.

Es crucial aportar un gran valor a los usuarios que descubren el contenido
compartido por Mainco, especialmente a aquellos que recién estan comenzando en el
mundo de la confeccidn. Si se forma parte de su formacion, es muy probable que en el
futuro consideren a la empresa cuando decidan adquirir una maquina de coser. Por lo

tanto, la capacitacion de este segmento de clientes es sumamente importante.

Figura 46. Arte para promocionar el curso de confeccion

R \_/V;J

" €urso digita

[ “deegstura. - . —
5 .‘._._—v - & E -5—-’ ----------- ‘
MAI

777777777777777777777777777777 MAQUINAS INDUSTRIALES DE CONFECCION

4
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Elaborado por: El autor

Figura 47. Desarrollo de interfaz educativa segin modelo de maquinas de coser

v @ wvenco = & X

¢ » ©  mainco.ec [

INGRESA EL MODELO DE TU MAQUINA MAINCO

MAQUINAS KANSEW JUKI MAQUINAS JACK BORDADORAS ZKM

RECTA KANSEW RECTA JUKI RECTA JACK Bordadora ZKM - 1 Cabeza Compacta

RECTA KANSEW DIRECT DRIVE RECTA ELECTRONICA JUKI RECTA JACK DIRECT DRIVE Bordadora ZKM - 2 Cabezas

RECTA KANSEW MECATRONICA AUTOMATIZADA OVERLOCK JUKI 6800S  OVERLOCK JACK Bordadora ZKM - 4 Cabezas

OVERLOCK KANSEW RECUBRIDORA JUKI PLANA OVERLOCK JACK DIRECT DRIVE Bordadora ZKM - 6 Cabezas

OVERLOCK KANSEW DIRECT DRIVE RECUBRIDORA PLANA JACK Bordadora ZKM -

RECUBRIDORA KANSEW RECUBRIDORA JACK DIRECT DRIVE

RIBETEADORA KANSEW

RECTA 2 AGUJAS TIRILLADORA CON CADENETA

Elaborado por: El autor

Figura 48. Desarrollo de videos informativos

v ® wainco BTN

¢« » c©  mainco.ec (a3

CLASE 1 . MAQUINA JUKI OVERLOK (MANEJO CORRECTO)

Elaborado por: El autor
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3.8.6 Mejorar el geoposicionamiento en Google Maps

Mainco se encuentra en la quinta posicion cuando se realiza una busqueda de
maquinas de coser en Atuntaqui. Por lo tanto, es necesario mejorar su
geoposicionamiento. Fomentando la calificacion de sus clientes para mejorar su

posicionamiento en este apartado.

Figura 49. Geoposicionamiento mejorado de Mainco en Google maps

Go gle magquinas de coser atuntaqui X & @& Q tHH t
Todo Shopping Imagenes Videos Maps i Mas Herramientas SafeSearch ~
Abierto ahora Mejor va\oradoﬂ

Cualquier idioma v  Cualquier fecha v  Todos los resultados v  Busqueda avanzada erca de 11.300 2 und
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Elaborado por: El autor

3.8.7 Presencia multicanal en plataformas de comercio electronico como Mercado

Libre, MarketPlace

La presencia de Mainco en los distintos medios de comercio electrénico permite
acercarse a huevos mercados que estarian interesados en adquirir productos, por

lo cual se aprovecha la versatilidad y funcionalidad de estos sitios.

Figura 50. Creacion de un perfil en mercado libre
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@m Buscar productos, marcas y mas Q (5) Envios gratis desde USD 20 3 todo Ecuador )

fusc)
Categories Historisl Ofertas Tiendas oficisles Vender Ayuda Crestucuents Ingress  Mis compras

Volverallistado | Industrias y Oficinas > Textily Calzado > Confeccion de Ropa > Maquines De Coser Vender unoigual | Compartir

#)

Maquina Overlock Domestica O
5 Hilos Puntada Seguridad
Jontex

U$S 230

ED Heasta 12 cuotas
Més informacién

Envio gratis a todo el pais

Cak

r cuando llega

Color: Blanco

Cantidad: 1 unidad ¥ (30

Elaborado por: El autor

Figura 51. Creacion de un catélogo digital en mercado libre

. " .z Informacion de la tienda
Quienes vieron este producto tambien compraron

o)

MAINCO

¥ MercadoLider Gold

Ver més publicaciones de Andina

Us$ 240 US$ 210 US$ 47»

Enwvio gratis Envio gratis Maquina De Coser Overlock
Maquina De Coser Overlock Mequina De Coser Overlock Jontex De3,4,5 Motor Y...
Domestica 4 Hilos Jontex Jt-... Domestica 4 Hilos Jontex Jt-...

Medios de pago
Tarjetas de crédito

VISA @&

Tarjetas de debito
Preguntas y respuestas

VisA = @
;Qué quieres saber? Efectivo
Costoytiempodeenvio  Medios de pagoy promociones  Garantia FUSHKI

Conoce otros medios de pago
Draniintala 3 Andina

Elaborado por: El autor
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3.9 Conversion
3.9.1 Busqueday uso de keywords para usar en el contenido del blog y en el sitio
web
Es esencial indagar cuales son los temas que tiene mayor relevancia en los
consumidores para lograr mejorar el posicionamiento SEO y permitir que las personas
que buscan informacion sobre maquinas de coser logren encontrar a Mainco de manera
mas féacil
Figura 52. Palabras clave, con mayor relevancia

@ maquinas de coser @ tela coser @ costura @ textil

Término de busqueda Termino de bisqueda Término de busqueda Término de bisqueda Término de bisc

Provincia de Imbabura Ultimos 90 dias + Todas las categorias ¥ Busgueda web ¥

Elaborado por: El autor

3.9.2 Optimizacion de los titulos y la descripcion para el posicionamiento sem en
motores de bldsqueda,

Figura 53. Titulos de anuncios en motores de busqueda

Titulos Vista previa del ¢ 5 >
Agregar 3 titulos o mas lo ayudara a mejorar el rendimiento de anuncio
su anuncio
— Titulo 1
Méaqguinas de coser ‘
Anuncio - hitps:/www.mainco.ec/

— Titulo 2

Precio M&quinas de coser | Maquinas juki,
Precio Maquinas de coser ‘ jack, kansew | Maquinas de coser

Libere su potencial de costura con maquinas

innovadoras. su puerta de entrada a os textiles y la
— Titulo 3 ) costura de vanguardia.

Maquinas juki, jack, kansew ‘ %, Liamaralaempresa

Elaborado por: El autor

Figura 54. Keywords recomendados por Google para usar en el blog
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Elige los términos que buscan tus clientes
en Google

Términos seleccionados:

Maquinas-De Coser Industriales X Maquina de Costura Industrial X
Tipos de Maquinas-de Coser Industriales

Accesorios Para Maquinas-De Coser Industriales X

Maquinas-De Coser Industriales Nuevas X Magquinas-De Coser Jack X
Maquina Plana Industrial X Maquinas-Para Coser X

Distribuidores de Maquinas-de Coser Industriales X

Maquina de Coser Industrial Doble Arrastre X

Elaborado por: El autor

3.9.3 Posicionamiento sem en motores de busqueda

Figura 55. Anuncio patrocinado en el buscador de Google

Quizas quisiste decir: Maquinas de coser

Patrocinado

+  Mainco.ec
https://www.mainco.ec :

Maquinas de coser Precios

Maquinas industriales de confeccion Maquinas juki, jack, sun sir, kansew, zkm
Preciosencuentra tu maquina en Mainco.

Elaborado por: El autor



144

3.9.4 Remodelacion del sitio web para hacerlo més llamativo e intuitivo.
Una pagina mas intuitiva y Ilamativa visualmente, retiene por mas tiempo la
estadia del usuario en el sitio web, por esta razon se ha desarrollado la siguiente pagina

web, que cuenta con una interfaz mas interactiva y atractiva.

3.9.4.1 Creacion de landing page en el sitio web.

Figura 56. Landing page

v @ Meinco - 8 x

€ » ¢ ( maincoee 81§

| MAINCO

tiquinas Industs ales De Confeccion

MAINCO

Impulsando el emprendimiento

para nuestros clientes

Elaborado por: El autor

3.9.5 Creacion de un blog con informacion de alto valor para el publico objetivo
Una vez se conoce las palabras clave, se procede a crear contenido de alto valor
para atraer el mayor trafico posible, con temas que son de su interés, segun la

informacidn recabada en la investigacion de mercado

Figura 57. Blog Inicio
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MAINCO ( ¢Que estas buscandc? )
Maquinas Industriales De Confeccion

Inicio Blog

Bordadoras Rectas Overlock

%

Moda a dos velocidades: Alta Costura El auge de la moda Vintage, ;Por que ¢Quieres crear un negocio en casa?
vs Fast Fashion la nostalgia vende? iEmpieza a bordar!

-

m de la moda, dos E tiry nos, her resenciado -| bordad a h 3d que

3NC 3 contrastan notableme la

Elaborado por: El autor

Figura 58. Contenido del blog

& @ Mainco = g
€ 3 c ( maincoec a1 9

R\ 4

Maquinas Industriales De Confeccion

NN

8 PASOS PARA CREAR TU EMPRENDIMIENTO,
DE CONFECCION TEXTIL

Investiga el mercado

Antes de lanzarte, investiga el mercado de la confeccion. Ider
cias, define las maquinas de coser y la tela que u 5 de nec
satisfechas y posibles brechas en el mercado. Conoce a tu competencia y
nicho dnico.

des no
ncuentra tu
Define tu concepto

Decide qué tipo de ropa deseas confeccionar. ;Seran prendas de alta costura,
ropa casual, meda infantil, ropa deportiva u otro tipo? Define también tu estilo, materia-
les, y el mensaje de marca que quieres transmitir.

Elabora un plan de negocios

Detalla tus cbjetivos, estrategias de marketing, estructura de costos,
proyecciones financieras y cualguier otro aspecto relevante. Un plan de negoc os sélido
e ayudara a mantener el rumbo y atraer inversionistas si es necesario.

Elaborado por: El autor
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3.9.6 Poner chatbot en el sitio web.

El chatbot es esencial para resolver cualquier duda que surja al usuario,
proporcionando respuestas rapidas y precisas. Esto no solo mejora la experiencia, sino
que también ayuda a mantener su permanencia en el sitio y reduce la tasa de rebote.
Ademas, un chatbot eficiente puede incrementar la satisfaccion del cliente y fomentar la
fidelizacidn, asegurando que los visitantes encuentren la informacion que necesitan de
manera inmediata.

Figura 59. Chat bot

v @ vanco - 8 x

¢ » o ( mancoec a1@

( ;0ue estas puscando? )

RECTAS OVERLOCK RECUBRICORAS REPUESTOS CFERTAS

MAINCO

Impulsando el emprendimiento
para nuestros clientes

Elaborado por: El autor

3.9.7 Ubicacion estratégica de call-to-action.

La incorporacion de un call to action en la pagina web es esencial para obtener
informacidn valiosa del usuario. Esto se logra ofreciendo un curso totalmente gratuito
sobre un tema de interés para el usuario, disponible por tiempo limitado. Esta estrategia

no solo incrementa la probabilidad de que el usuario proporcione informacién de valor,
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sino que también aumenta la efectividad y la urgencia de la respuesta, mejorando la

interaccion.
v & Mainco N
¢ 3 ¢ ([ maincoes a1Q
MAINVMD

DOMINA TU TALLER 2
AUMENTA LA PRODUCCION Y ELEVA TU NEGOCIO

El curso que te ensenara jcomo
transformar tu taller y potenciar tu productividad!

@I 9395 4412
DIAS HORAS MINUTOS SEGUNDO

Elaborado por: El autor

3.9.8 Creacion de formularios
Una vez el usuario haya dado click en el call to action se lo dirige a un

formulario, donde debera inscribirse y proporcionar sus datos principales a

cambio de recibir su curso gratuito.

Figura 61. Formulario
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~J @ Mainco = L
¢ » ¢ (maincoec 19
MAINCO i e )
‘Maquinas Industriales De Confeccion

Inicio Blog Bordadoras Rectas Repuestos Ofertas

Elaborado por: El autor

3.9.9 Actualizacion de la base de datos

Mainco cuenta con informacion muy relevante sobre sus Gltimos clientes, como
numeros telefonicos, correos electronicos y direcciones. Esta informacion es de gran
utilidad, ya que permite consolidarla en una base de datos. A partir de esta base de datos,
se puede ofrecer a los clientes informacién valiosa y crear importantes oportunidades de

recompra.

Figura 62. Creacion de una base de datos
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Daniela Barriga
Clientes

Daniel Calle
Clientes

Juan Cafiisares
Clientes

Clientes

Marco Chalan

(]

NO LEIDO

David Gonzales

Clientes

Santiago Ceballos

Actividad

sin fecha limite

Chat de Canal Abierto:
"Marco Chalan - Canal
Abierto” (Facebook)

Elaborado por: El autor

3.9.10 Adquisicién de un CRM con Inteligencia Artificial

Responsable

Grupe Mainc

Grupeo Mainc

Grupe Mainc

Grupeo Mainc

Grupe Mainc

o

hace 36 minutos

hace 37 minutos

hace 33 minutos

hace 40 minutos

atras

atras

atras

atras

hace & minutos atras

Recorrido del cliente

@ Facebook

Facebook

conectado a los distintos canales digitales, es crucial para medir el progreso de

cada cliente, integrar todos los canales de Mainco en un solo lugar y delegar tareas a la

fuerza de ventas. Esto permite una organizacion 6ptima, reduce esfuerzos y aumenta la

efectividad de las ventas. Ademas, mejora el sentimiento de satisfaccion tanto de los

clientes como de los docentes. La implementacién de un CRM con IA facilita el andlisis

de datos en tiempo real, proporciona insights valiosos para la toma de decisiones

estratégicas y personaliza la interaccion con cada cliente, fortaleciendo la relacion y

fidelizacion.

Figura 63. Adquisicion de un CRM en Bitrix 24
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= Bitrix 24
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NO LEIDO

OO cortadora
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Bl Alexandra Malagon

bordadora 4 cabezas ojaladora

Elaborado por: El autor

3.9.11 Lead scoring

El CRM permite calificar el proceso de compray conocer el estado de cada
cliente. De este modo, se puede dividir a los leads calientes de los leads frios, y
concentrar la mayor atencion en los leads calientes o aquellos que han mostrado mas
interés. Esto optimiza los esfuerzos de la fuerza de ventas, asegurando que se prioricen
las oportunidades con mayor potencial de conversion y se maximice la eficiencia en el

proceso de ventas.

3.9.12 Envio de emails de bienvenida a los nuevos suscriptores

El trafico generado a través de redes sociales y del sitio web sera dirigido al
correo electrénico mediante suscripciones a cursos o a la newsletter. En cualquier caso,
se enviara un correo de bienvenida para establecer el primer contacto con el usuario y
evitar que los mensajes caigan en la carpeta de spam. Este correo de bienvenida es
fundamental para iniciar una relacion con el usuario, proporcionando informacion

relevante y configurando expectativas positivas para futuras comunicaciones.
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Figura 64. Email de bienvenida
= | - 2 X

&= &) *

To: Grupo Mainco

Subject : Mensaje de bienvenida y regalo.

Bienvenido JUAN.
Te has unido a 122 apasionados de la confeccion!

emprendimiento.
Para aseqgurarte de que te llegan nuestros correos, te recomendamos seguir

este sencillo paso.
Mueve nuestros correo a la pagina prinicpal de google.

¢ Estasen tu movil? Dale a los 3 puntos arriba la derecha y haz clic en “Mover”
luego en “Prinicpal”

Esto es crucial, asino te perderas ni una gota de valor.
Curso de bienvenida GRATIS

Eneste curso te explico como escalar tu negocio de confeccién y convertirte en
una tienda de ropa de renombre.

Descarga aqui el curso: Escalar tu_negocio_de confeccién y convertirte en una
tienda de ropa de renombre.

Este curso solo esta disponible para los que estan suscritos a nuestra
newsletter, nunca se ha publicado en redes sociales.

iQue te vaya genial!

Actualiza tus preferencias de email o date de baja aqu i

&

MAINCO

@ [E L Aa [« Draft E

Elaborado por: El autor

3.9.13 Personalizacion del contenido de los emails para cada segmento de la
audiencia segun sus preferencias o habitos de compra.

En la base de datos subida al CRM se podra conocer compras anteriores del
usuario y proporcionarle informacion relevante sobre el entorno de estos productos. Los
cuales serian de gran ayuda para que el cliente consiga los elementos complementarios

para su taller de confeccion en un solo lugar.

Figura 65. News letter



152

mmmmmmmmmmmmmmmmmmmm

Estimado Juan.

En nombre de todo el equipo de MAINCO queremos agradecerle por haber adquirido
una maquina de coser overlock JUKI. Nos sentimos honrados de ser parte de su proceso
creativo y de poder brindarle las herramientas necesarias para llevar sus proyectos al
siguiente nivel.

Expandiendo su taller con JUKI

Sabemos que su pasién por la costura no se limita a una sola técnica, por lo que quere-
mos presentarle algunas de nuestras otras maquinas JUKI que podrian serle de gran
utilidad para complementar su taller:

Méaquinas encosedoras de dos
cabezas: Perfecta para unir
telas de manera rapida vy
eficiente, ideal para la produc-
cion en serie.

Cortadoras: Obtenga cortes
precisos y uniformes en
cualquier tipo de tela con nues-
tras cortadoras JUKI, disponibles
en diferentes modelos para
adaptarse a sus necesidades.
Recubridoras: Acabados impe-
cables y profesionales con
nuestras  recubridoras  JUKI,
ideales para evitar el deshila-
chado y dar un toque elegante a
sus prendas.|

Elaborado por: El autor

3.10 Cierre
3.10.1 Video Marketing con Clientes

La participacion de los clientes en la creacion de contenido en video permite
presentar la informacion de manera mas genuina y auténtica, lo que facilita una conexién
mas profunda con la audiencia. Los testimonios y experiencias de los clientes reales
intensifican el mensaje, generando mayor confianza y credibilidad. Ademas, el video
marketing con clientes humaniza la marca, mostrando historias reales y experiencias
positivas que pueden influir en las decisiones de compra de nuevos clientes. Este enfoque
no solo fortalece la relacion con los clientes existentes, sino que también atrae a nuevos

prospectos al demostrar el valor y la satisfaccion que la marca ofrece.



Figura 66. Video marketing con clientes 1
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Elaborado por: El autor

Figura 67. Video marketing con clientes 2

Elaborado por: El autor

@
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M Mainco. ec

¢ Publicidad
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3.10.2 Eventos live streaming

La realizacion de eventos de live streaming para presentar las novedades de los
productos es una estrategia fundamental. Utilizar todos los medios posibles es esencial
para llegar a una audiencia mas amplia y aumentar el impacto. Por esta razén, hacer uso
del live streaming es crucial para ofrecer de forma directa y en tiempo real informacion
relevante sobre las Gltimas maquinas de coser y otros contenidos de valor. Esta
modalidad de transmisién en vivo permite una interaccion inmediata con la audiencia,
creando un ambiente de cercania y autenticidad que fortalece la relacion con los clientes

y aumenta el interés en los productos presentados.

Figura 68. Flayer digital sobre evento live streaming

/
i/
|

27
“LIVE»
| STREAMING

f

STREAMING 4 Q

CURSO DE CONFECCION

VIRTUAL
\y 8.00 PM

@ CONVFRTIR MI NFGOCIO

EN ESCALABLE

@ DISENC PERSONAL IZADG

www.mainco.com

Elaborado por: El autor
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3.10.3 Ofertas por tiempo limitado

Las ofertas con limite de tiempo son una estrategia efectiva para potenciar las
compras. Al establecer un plazo limitado para aprovechar una oferta especial, se crea un
sentido de urgencia en los clientes, lo que los motiva a tomar decisiones rapidas y

aprovechar la oportunidad antes de que expire.

Figura 69. Arte black friday

WWW.MAINCO.EC

Elaborado por: El autor

3.10.4 Demostraciones de la maquinaria de forma gratuita

Para aumentar la cercania con la audiencia y humanizar la marca se desarrollaran
manifestaciones gratuitas para que quienes quieran conocer mas sobre una maquina en
especifico se acerquen y puedan observarla en funcionamiento de primera mano en el

establecimiento.

Figura 70. Arte demostracion gratuita
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MAINCO | Capacitacion Gratuita

» | con profecional internacional

Elaborado por: El autor

3.11 Fidelizacion
3.11.1 Obtener retroalimentacién del cliente sobre su experiencia con el producto,
por medio de encuestas, llamadas, correo electrénico.

Solicitar feedback a los clientes una vez que hayan adquirido productos de
Mainco permite identificar areas de mejora que podrian ser trabajadas para optimizar ain

mas el servicio.

Figura 71. Email de feedback
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= | New Message ‘ — 2 X
« > C *
To: ©rupoMainco cc: bce:

Subject: Calificacion del servicio

NECESITAMOS TU

TU OPINION ES IMPORTANTE PARA NOSOTROS

P W8
3
Nos encantaria saber como fue tu . =\
experiencia con MAINCO y cémo podemos D . r il
. . . * NESPEN
seguir mejorando para ofrecerte el mejor.---. )
servicio posible. k? O B
Direccion: Panamericana Norte 01-25 e Imbabura MAINCO

................................

Atuntaqui - Imbabura - Ecuador

© B & Aa B G

Elaborado por: El autor

3.11.2 Usar la inteligencia Artificial para analizar y predecir el comportamiento del
cliente, posterior a la compra.
3.11.3 Fomentar las compras cross selling y up-selling

Ofrecer productos complementarios 0 mejorados que agreguen valor a su

experiencia y satisfagan necesidades adicionales.

Ofrecer productos complementarios junto con la compra inicial es una excelente

manera de potenciar la experiencia de compra del cliente con la empresa. Al proporcionar
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insumos 0 maquinas que mejoren la produccion y los acabados, Mainco no solo afiade
valor a la compra inicial, sino que también brinda soluciones integrales a las necesidades
del cliente. Esto no solo aumenta la satisfaccion del cliente, sino que también fomenta la
fidelizacion y fortalece la relacion a largo plazo. Ademas, esta estrategia puede
incrementar las ventas al ofrecer productos adicionales que complementen y mejoren la

experiencia del cliente.

Figura 72. Cross selling sitio web

us @ Mainco =
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MAINCO o
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Blog Bordadoras Rectas Overlock

Inicio

Bordadora ZKM DE UNA CABEZA

LLorem ipsum dolor sit amet, consectetUgr
adipiscing elit
=15 agujas
= 1000 PMM
= KIT completo de bastidores
* area de 35 x 50
* panel tactil
aliguam erat volutpat. Ut wisi enim ad minim

Elaborado por: El autor

Figura 73. Email de feedback
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BORDADORA Y PEGA BORDADORA 40X 50 BORDADORA 2 CABEZAS BORDADORA 30X50
LENTEJUELA

Elaborado por: El autor

3.11.4 Monitoreo constante del rendimiento de las acciones de marketing y ajuste
de estrategias segun sea necesario.
Sera necesario tener en cuenta las métricas y analisis de los resultados obtenidos,
identificando las acciones que han demostrado mejora y corregir otras que no

hayan logrado cumplir los objetivos iniciales.



3.12 Cronograma de actividades

Tabla 44. cronograma a de actividades
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ACTIVIDADES
Creacidn de un blog con informacién de alto valor para el publico objetivo. X X X X
Uso de keywords en el contenido del blog. X X X X
Optimizacion de los titulos y naming de imagenes para mejorar el
posicionamiento SEO.
Presencia multicanal en plataformas de comercio electrénico como Mercado
. X X X X X
Libre, MarketPlace.
Desarrollo de newsletter, e-book, digital gratuitos.
Cursos de confeccidn de forma digital. X X X X X
Desarrollo de un calendario de contenido que se presentara en redes sociales
(Instagram, Facebook, WhatsApp Business).
Creacion de contenido con influencers. X X X X X X X
Implementar el método AIDA para el copywriting de los posts. X X X X X X X X X X X




Campafias de reconocimiento de marca.
Mejorar el geoposicionamiento en Google Maps.

Remodelacidon del sitio web para hacerlo mas llamativo e intuitivo.

Creacidn de landing page en el sitio web.

Desarrollo de formularios en el sitio web.

Poner chatbot en el sitio web.

Ubicacion estratégica de call-to-action.

Actualizacion de la base de datos.

Adquisicion de un CRM con Inteligencia Artificial, conectado a los distintos
canales digitales.

Lead scoring.

Envio de emails de bienvenida a los nuevos suscriptores.

Personalizacion del contenido de los emails para cada segmento de la
audiencia segun sus preferencias o habitos de compra.

Video marketing de clientes.

Realizacion de eventos de live streaming para presentar las novedades de los
productos.

Implementar campafias dirigidas a clientes potenciales que hayan mostrado
interés en Mainco.

Ofertas por tiempo limitado.

Implementacion de call to action.

XU RO X
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Demostraciones de la maquinaria gratuitas. X
Obtener retroalimentacién del cliente sobre su experiencia con el producto. X X X X

Uso de la inteligencia artificial para analizar y predecir el comportamiento
del cliente posterior a la compra.

Fomentar las compras cross-selling y up-selling entre los clientes actuales. X X X X X X

Monitoreo constante del rendimiento de las acciones de marketing y ajuste
de estrategias segln sea necesario.

Revision y ajuste de las estrategias implementadas, basado en el andlisis de
rendimiento y retroalimentacion obtenida.
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UNIDAD 1V Estudio Financiero

4.1 OBJETIVO GENERAL
Definir un presupuesto para el desarrollo de una estrategia de inbound marketing
en la MIPYME Mainco, ubicada en el canton Antonio Ante, provincia de

Imbabura

4.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICIOS
e Realizar proyecciones del flujo de caja y estado de resultados considerando la
correcta aplicacion de estrategias de inbound marketing
e Definir las proyecciones para los distintos tipos de escenarios: optimista,
pesimista y previsto
e Cuantificar el ROI para conocer su rentabilidad en base a la aplicacion de el plan
en la Mipyme.

e Valorar la relacion entre coste y beneficio una vez aplicada la estrategia.

4.2 Presupuesto de mercadotecnia
En la siguiente tabla se puede apreciar el presupuesto que se va a usar para lograr

el desarrollo de la estrategia de inbound marketing

Tabla 45. Presupuesto de marketing
Actividades Costo Parcial  Costo Anual

Marketing de Contenidos $ 105500 $ 1.055,00 Porcentaje

Optimizacion de medios digitales $ 380,00 $ 380,00 26,51%
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Desarrollar calendario de contenido $ 350,00 $ 350,00
Creacion de contenido con Influencers  $ 325,00 $ 325,00
Estrategia de Inbound Marketing $ 1.20500 $ 1.205,00 Porcentaje
Campafias de reconocimiento de marca  $ 485,00 $ 485,00
Desarrollo de incentivos (newsletters,
Ebooks) $ 320,00 $ 320,00

. - . 0
Mejora del geoposicionamiento en $ 150,00 $ 150,00 30,28%
Google Maps
Presenc_la multicanal en plataformas de $ 25000 $ 250,00
comercio
Conversmn de tréfico a clientes $ 120000 $ 1.290,00 Porcentaje
potenciales
Optimizacion de titulos y descripcion
(SEM) $ 130,00 $ 130,00
Remodelacién del sitio web $ 260,00 $ 260,00
Creacion de un blog $ 150,00 $ 150,00
Adquisicién de CRM con Inteligencia 32 41%
Artificial (BITRIX 24) $ 20000 $ 20000 <S54L%
Impulso de Leads a Compras $ 100,00 $ 100,00
\F/\’i?la(l)llzauon de eventos streaming en $ 35000 $ 350,00
Ofertas por tiempo limitado $ 100,00 $ 100,00
Fidelizacion de Clientes $ 430,00 $ 430,00 Porcentaje
Uso de inteligencia artificial para
analizar comportamiento posteriorala $ 220,00 $ 100,00
compra 10,80%
Monitoreo y ajuste de estrategias $ 210,00 $ 200,00
Total $ 398000 $ 3.980,00 100%

Elaborado por: El autor



4.3 Estados Financieros
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Aqui se muestran los estados financieros de la Mipyme Mainco correspondientes

al afio 2023.

4.3.1 Balance general

Tabla 46. balance General 2023 de Mainco

Balance General de MAINCO al 31 de diciembre del 2023

ACTIVO CORRIENTE

Caja $ 270,00

Bancos $ 1.005,00

Cuentas por cobrar $ 15.795,23

Inventarios (maquinas, repuestos) $ 12.621,02

TOTAL, ACTIVO CORRIENTE $ 29.691,25

ACTIVO NO CORRIENTE

Edificios $ 104.533,00

muebles y enseres $ 386,00

Vehiculos $ 5.800,00

Magquinaria 3 10.000,00

Depreciacion acumulada $ -243,67

TOTAL, ACTIVO NO CORRIENTE $ 120.576,67

TOTA ACTIVO $ 150.267,92
PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones financieras a corto plazo  $ -

Cuentas por pagar a proveedores $ 10.000,00

TOTAL, PASIVO CORRIENTE $ 10.000,00

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones financieras a largo plazo $ 41.966,82

TOTAL, PASIVO NO CORRIENTE

$ 41.966,82




TOTAL, PASIVO
PATRIMONIO

Capital

TOTAL, PATRIMONIO

TOTAL, PASIVO + PATRIMONIO

$ 51.966,82

$ 98.301,10
$ 98.301,10

$150.267,92

Elaborado por: El autor

Tabla 47. Estado de resultados 2023 de Mainco

EMPRESA MAINCO
ESTADO DE RESULTADOS
Del (01 de enero 2023) al (31 de diciembre del 2023)

Ingreso neto (Ventas)

-Costo de ventas

Utilidad Bruta

-Gastos Operacionales

gastos administrativos

gasto de ventas

depreciacion anual

utilidad operativa

(-) Gastos financieros

utilidad neta antes de impuestos
Participacion a trabajadores 15%

Utilidad neta después de participacion de
trabajadores

Impuestos
Utilidad neta

>

$H BH BH PP BB P B B B BB

151.940,44
97.812,60
54.127,84

8.050,00
10.200,00
9.200,00
1.042,47
46.077,84
46.077,84
6.911,68

39.166,16

8.616,56
30.549,61

Elaborado por: El autor
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4.3.2

Flujo de caja

Tabla 48. Flujo de caja 2023
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Detalle Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre  TOTAL
Ingresos $7597 $4.558 $6.078 $9.116 $10.636 $13.675 $7.597 $10.636 $ 13675 $21272 $ 19752 $ 27.349 $151.940
Costo de Venta $4891 $2934 $3913 $5869 $ 6847 $ 8803 $4.891 $ 6847 % 8.803 $13694 $ 12716 $ 17.606 $ 97.813
Utilidad Bruta $2.706 $1.624 $2165 $3.248 $ 3789 $ 4872 $2.706 $ 3789 $ 4872 $ 7578 $ 7037 $ 9743 $ 54.128
-Gastos Operacionales $ 515 $ 515 $ 515 $ 515 $ 515 $ 700 $ 700 $ 815 $ 815 $ 815 $ 815 $ 815 $ 8.050
gastos administrativos $ 80 $ 850 $ 80 $ 80 $ 80 $ 80 $ 850 $ 80 $ 80 $ 850 $ 850 $ 850 $ 10.200
gasto de ventas $ 460 $ 460 $ 460 $ 460 $ 920 $ 920 $ 920 $ 920 $ 920 $ 920 $ 920 $ 920 $ 9.200
depreciacion anual $ 95 $ 95 $ 95 $ 95 $ 95 $ 95 3 % $ 95 $ 95 $ 95 $ 95 $ 95 $ 1.042
utilidad operativa $2.191 $1.109 $1650 $2733 $ 3274 $ 4172 $2.006 $ 2974 % 4057 $ 6763 $ 6222 $ 8928 $ 46.078
(-) Gastos financieros $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - 8 -
utilidad neta antes de impuestos $2191 $1109 $1650 $2733 $ 3274 $ 4172 $2006 $ 2974 $ 4057 $ 6763 $ 6222 $ 8928 $ 46.078
Participacion a trabajadores 15% $ 329 $ 166 $ 248 $ 410 $ 491 $ 626 $ 301 $ 446 $ 608 $ 1014 $ 933 $ 1339 $ 6912
;Je“t':gggj;‘jg:;es"“és departicipacion ¢ 163§ 943 $1403 $2323 $ 2783 $ 3546 $1705 $ 2528 $ 3448 $ 5748 $ 5288 § 7580 $ 30.166
Impuestos $ 410 $ 207 $ 309 $ 511 $ 612 $ 780 $ 375 $ 556 759 $ 1265 $ 1.163 1670 $ 8.617
Utilidad neta $1.453 $ 735 $1.094 $1.812 $2.171 $2.766 $1.330 $1.972 $ 2689 $4.484 $ 4125 $ 5919 $30.550

Elaborado por: El autor



4.4  Estados Financieros proyectados

4.4.1 Proyeccion De Ventas
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Se presentan las ventas proyectadas para 2024, basadas en el flujo de caja de 2023
de la mipyme Mainco.

Tabla 49. Flujo de caja 2023

Proyeccion de ventas

Meses

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Total

Ventas Ao 2023

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

$

6.597
6.558
6.078
10.116
10.636
13.675
13.597
13.636
15.675
16.272
18.752
20.349
151.940

Variacion
Ventas

En

-1%
-1%
48%
5%
19%
-1%
0%
15%
4%
16%
9%
8%

Media

8%

Proyeccion 2024

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

7.124,78
7.082,87
6.563,83
10.925,74
11.486,70
14.768,61
14.684,78
14.726,70
16.928,61
17.573,39
20.252,44
21.977,22
164.095,68

Elaborado por: El autor

La media obtenida del flujo de caja fue del 8%, lo que nos permite proyectar las

ventas de la mipyme Mainco para 2024, alcanzando un total de $164.095,68

4.4.2 Ventas esperadas con proyecto

Considerando la matriz de las estrategias de inbound marketing que se va a

desarrollar, el presupuesto para 2024 se dividira de forma mensual. Ademas, se espera un

incremento del 12% en las ventas.
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Tabla 50. Ventas esperadas con proyecto 2024

Porcentaje

M Gasto Porcentaje de Ventas
eses mensual marketing esperado en ventas esperadas
mensuales
Enero $119,40 3% 12% $8.979,76
Febrero $119,40 3% 12% $8.932,81
Marzo $119,40 3% 12% $8.351,49
Abril $199,00 5% 12% $13.236,83
Mayo $238,80 6% 12% $13.865,10
Junio $278,60 7% 12% $17.540,84
Julio $238,80 6% 12% $17.446,96
Agosto $278,60 7% 12% $17.493,90
Septiembre $398,00 10% 12% $19.960,04
Octubre $597,00 15% 12% $20.682,20
Noviembre $676,60 17% 12% $23.682,73
Diciembre $716,40 18% 12% $25.614,49
Total $3.980,00 100% $195.787,16

Elaborado por: El autor



Tabla 51. Flujo de caja pesimista 2024
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Flujo de Caja Pesimista 2024

Detalle

Ingresos

Costo de
Venta
Utilidad
Bruta
-Gastos
Operacionales
gastos
administrativ
0s

Gasto de
marketing
gasto de
ventas
depreciacion
anual
utilidad
operativa

(-) Gastos
financieros
utilidad neta
antes de
impuestos
Participacion
aT. 15%
Utilidad neta
después de
P.T

Impuestos

Enero

$
8.094,8
$
3.185,8
$
4.909,0
$
515,0

$
589,4

$
1194
$
470,0

$

94,8

$
3.804,6

$

$
3.804,6

570,7

3.233,9

7115

Febrero Marzo Abril Mayo Junio

$ $ $ $ $
8.049,5 7.488,9 12.199,8 12.805,6 16.350,1
$ $ $ $ $
3.234,0 4.312,0 6.468,0 6.443,8 9.701,9
$ $ $ $ $
48155 3.177,0 5.731,8 6.361,8 6.648,2
$ $ $ $ $
515,0 515,0 515,0 515,0 700,0

$ $ $ $ $
589,4 589,4 669,0 708,8 748,6

$ $ $ $ $
1194 1194 199,0 238,8 278,6

$ $ $ $ $
470,0 470,0 470,0 470,0 470,0

$ $ $ $ $

94,8 94,8 94,8 94,8 94,8

$ $ $ $ $
37111 2.072,6 45478 5.138,0 5.199,6
$ - 8 - 8 - $ - $

$ $ $ $ $
37111 2.072,6 45478 5.138,0 5.199,6
$ $ $ $ $
556,7 310,9 682,2 770,7 779,9
$ $ $ $ $
3.154,5 1.761,7 3.865,7 4.367,3 4.419,6
$ $ $ $ $
694,0 387,6 850,4 960,8 972,3

Julio

$
16.259,6
$
5.390,0
$
10.869,6
$

700,0

$
708,8

$
238,8
$
470,0

$
9.460,8

$
$
9.460,8

$
14191

$
8.041,7

$
1.769,2

Agosto

$
16.304,8
$
7.545,9
$
8.758,9
$

815,0

$
748,6

$
278,6
$
470,0
$

94,8

$
7.195,3

$
$
7.1953

$
1.079,3

$
6.116,0

$
1.3455

Septiembr
e

.682,9

=
w5 e

9.701,9

©

8.981,0

o
o

kel
o

© B w o oo
CorNeBe [ R
o oo
o o

N
o

.298,0

Ny o
N
[{=)
[°)
o

©

1.094,7
$
6.203,3

$
1.364,7

Octubre

$
19.379,3
$
17.296,1
$
2.083,2
$

815,0

$
1.067,0

$
597,0
$
470,0
$
94,8
$
201,2

$

$
201,2

30,2

171,0

37,6

Noviembr

2726

.320,2

- N @
» e Ne

4.952,4

Pe Re
o
=)

.146,6

Rolev Qo
o 9
o o

N o
Ko}

.990,8

N o
[{=)
(=)
=}
©

©

448,6
$
25422

$
559,3

Diciembre

$
24.1354
$
17.199,7
$
6.935,7
$

815,0

$
1.186,4

$
716,4
$
470,0
$

94,8

$
4.934,3

$ -

$
4.934,3

$
740,1

$
4.194,2

$
922,7

TOTAL

$
182.023,3
$
107.799,3
$
74.224,1
$
8.050,0

$
9.620,0

$
3.980,0
$
5.640,0
$
1.042,5
$
56.554,1

$ -
$
56.554,1

$
8.483,1

$
48.071,0

$
10.575,6
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$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

- $
Utilidadneta 5005 54605 13741  3.0152 3.406,5 3.4473 6.272,5 47705 4.838,6 1334 1.982,9 3.2715 37.495,3

Elaborado por: El autor

Tabla 52. Flujo de caja esperado 2024

Flujo de Caja Realista

Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septlembr Octubre eNowembr Diciembre  TOTAL
Ingresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8.979,8 8.932,8 8.351,5 13.236,8 13.865,1 17.540,8 17.447,0 17.493,9 19.960,0 20.682,2 23.682,7 25.614,5 195.787,2
Costo de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Venta 3.275,1 3.324,7 4.432,9 6.649,3 6.624,5 9.974,0 5.541,1 7.757,5 9.974,0 17.781,0 17.805,8 17.681,9 110.821,7
Utilidad $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Bruta 5.704,7 5.608,2 3.918,6 6.587,5 7.240,6 7.566,9 11.905,9 9.736,4 9.986,1 2.901,2 5.876,9 7.932,6 84.965,5
-Gastos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales  515,0 515,0 515,0 515,0 515,0 700,0 700,0 815,0 815,0 815,0 815,0 815,0 8.050,0
ggzﬁ?ﬁisﬂaﬁv $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
os 589,4 589,4 589,4 669,0 708,8 748,6 708,8 748,6 868,0 1.067,0 1.146,6 1.186,4 9.620,0
Gasto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
marketing 1194 1194 1194 199,0 238,8 278,6 238,8 278,6 398,0 597,0 676,6 716,4 3.980,0
gasto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ventas 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 5.640,0
depreciacion $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
anual 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 1.042,5
utilidad $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
operativa 4.600,3 4.503,8 2.814,2 5.403,5 6.016,8 6.118,3 10.497,1 8.172,8 8.303,1 1.019,2 3.915,3 5.931,2 67.295,5
utlidad neta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
impuestos 4.600,3 4.503,8 2.814,2 5.403,5 6.016,8 6.118,3 10.497,1 8.172,8 8.303,1 1.019,2 3.915,3 5.931,2 67.295,5
Participacion ~ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

aT. 15% 690,0 675,6 422,1 810,5 902,5 917,7 1.574,6 1.225,9 1.2455 152,9 587,3 889,7 10.094,3
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;J;;'F:S:g neta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
PT 3.910,2 3.828,2 2.392,1 4.593,0 5.114,3 5.200,5 8.922,5 6.946,9 7.057,6 866,3 3.328,0 5.041,5 57.201,2
Impuestos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

860,3 842,2 526,3 1.010,5 1.125,1 1.144,1 1.963,0 1.528,3 1.552,7 190,6 732,2 1.109,1 12.584,3
Utilidad neta $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

3.050,0 2.986,0 1.865,8 3.582,5 3.989,1 4.056,4 6.959,6 5.418,6 5.505,0 675,7 2.595,9 3.932,4 44.616,9

Elaborado por: El autor
Tabla 53. Flujo de caja optimista 2024
Flujo de Caja Optimista
Detalle Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septlembr Octubre L\lowembr Diciembre  TOTAL
Inaresos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
9 9.393,5 9.345,3 8.748,4 13.764,6 14.409,7 18.183,9 18.087,5 18.135,7 20.667,9 21.409,4 24.490,3 26.473,8 203.110,0

Costo de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Venta 3.334,6 3.385,1 45135 6.770,2 6.745,0 10.155,3 5.641,8 7.898,6 10.155,3 18.104,3 18.129,6 18.003,4 112.836,6
Utilidad $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Bruta 6.058,9 5.960,2 4.234,9 6.994,4 7.664,7 8.028,6 12.445,7 10.237,1 10.512,6 3.305,1 6.360,7 8.470,4 90.273,4
-Gastos $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Operacionales  515,0 515,0 515,0 515,0 515,0 700,0 700,0 815,0 815,0 815,0 815,0 815,0 8.050,0
os 589,4 589,4 589,4 669,0 708,8 748,6 708,8 748,6 868,0 1.067,0 1.146,6 1.186,4 9.620,0
Gasto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
marketing 1194 119,4 119,4 199,0 238,8 278,6 238,8 278,6 398,0 597,0 676,6 716,4 3.980,0
gasto de $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ventas 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 470,0 5.640,0
depreciacion $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
anual 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 94,8 1.042,5
utilidad $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
operativa 4.954,5 4.855,8 3.130,5 5.810,4 6.440,9 6.580,0 11.036,9 8.673,5 8.829,6 1.423,1 4.399,1 6.469,0 72.603,4
() Gastos ¢ $ - % 3 3 3 $ $ $ - s $ - 8 -

financieros




utilidad neta
antes de
impuestos
Participacion
aT.15%
Utilidad neta

después de
P.T

Impuestos

Utilidad neta

$
4.954,5

$
743,2

$
42113

$
926,5
$
3.284,8

$
4.855,8

$
728,4

$
4.127,4

$
908,0
$
3.2194

$
3.130,5

$
469,6

$
2.661,0

$
585,4
$
2.075,5

$
5.810,4

$
871,6

$
4.938,8

$
1.086,5
$
3.852,3

$
6.440,9

$
966,1

$
5.474,8

$
1.204,5
$
4.270,3

$
6.580,0

$
987,0

$
5.593,0

$
1.230,5
$
4.362,5

$
11.036,9

$
1.655,5

$
9.381,3

$
2.063,9
$
7.317,4

$
8.673,5

$
1.301,0

$
7.372,5

$
1.622,0
$
5.750,6

$
8.829,6

$
1.324,4

$
7.505,2

$
1.651,1
$
5.854,0

$
1.423,1

$
2135

$
1.209,6

$
266,1
$
943,5

$
4.399,1

$
659,9

$
3.739,3

$
822,6
$
2.916,6

$
6.469,0

$
970,4

$
5.498,7

$
1.209,7
$
4.289,0

174

$
72.603,4

$
10.890,5

$
61.712,9

$
13.576,8
$
48.136,1

Elaborado por: El autor



4.4.2.1 Comparacion flujos de caja
Para tener una mejor apreciacion sobre la viabilidad del plan de inbound marketing se ha

comparado los dos escenarios de la siguiente manera:

Tabla 54. Comparacion del flujo de caja
Sin Proyecto Con Proyecto Variacion Incremento
Venta $164.095,68 $195.787,16  $31.691,48 19%
Flujo de caja Anual $32.23256  $44.616,90 $12.384,34 38%
Elaborado por: El autor

Esta comparacion es muy Util para evaluar la efectividad del proyecto. Donde las ventas
muestran un crecimiento del 19%, con una variacion de $31,691.48. Asimismo, el flujo de caja

anual refleja un incremento positivo del 38%, con una variacion de $12,384.34.

4.4.3 Estados de resultados
Se ha proyectado el estado de resultados para el afio 2024, comparando los escenarios sin
el proyecto y con el proyecto de inbound marketing en tres escenarios distintos: pesimista,

esperado y optimista. Los resultados son los siguientes:

Tabla 55. Estado de resultados sin proyecto 2024

Mainco
ruc: 1002675963001
estado de resultados sin proyecto
Del (01 de enero 2024) al (31 de diciembre del 2024)

Ingresos $ 164.095,68
Costo de Venta $ 100.746,98
Utilidad Bruta $ 63.348,70
-Gastos Operacionales $ 8.050,00
gastos administrativos $ 6.682,47
Gasto Marketing $ -
gasto de ventas $

$

Depreciacion anual

5.640,00
1.042,47




utilidad operativa

(-) Gastos financieros

utilidad neta antes de impuestos
Participacion a trabajadores 15%

Utilidad neta después de participacion de trabajadores

Impuestos
Utilidad neta

48.616,23

48.616,23
7.292,43

41.323,79

9.091,23
32.232,56

@ H PH PP H

Elaborado por: El autor

Tabla 56. Estado de resultados comparacion de Escenario 2024

Mainco

ruc: 1002675963001
estado de resultados Escenario pesimista
Del (01 de enero 2024) al (31 de diciembre del 2024)

Ingresos

Costo de Venta

Utilidad Bruta

-Gastos Operacionales
Gastos administrativos
Gasto Marketing

Gasto de ventas
Depreciacion anual

utilidad operativa

(-) Gastos financieros
Utilidad neta antes de
impuestos

Participacion a trabajadores
15%

Utilidad neta después de
participacién de trabajadores
Impuestos

Utilidad neta

Pesimista
$182.023,3
$107.799,3

$

&+ ¥ H B A B A BB

>

74.224,1
8.050,0
9.620,0
3.980,0
5.640,0
1.042,5

56.554,1

56.554,1

8.483,1

48.071,0

10.575,6
37.495,3

Esperado Optimista
$195.787,2 $203.110,0
$110.821,7 $112.836,6

$

&+ Lo - R - T A

>

© &+

84.9655 $ 90.273,4

8.0500 $ 8.050,0
9.620,0 $ 9.620,0
3.980,0 $ 3.980,0
56400 $ 5.640,0
1.0425 $ 1.0425
67.2955 $ 72.603,4
- $ -
67.2955 $ 72.603,4
10.094,3 $ 10.890,5
572012 $ 61.7129
12.5843 $ 13.576,8
446169 $ 48.136,1

Elaborado por: El autor

4.4.3.1 Andlisis estados de resultados

Tabla 57. Comparacion de estado de resultados

Utilidad Neta

Incremento




Sin Proyecto  $ 32.232,56

Con Proyecto
Pesimista $ 37.495,34 16%
Esperado $ 44.616,90 38%
Optimista $ 48.136,06 49%

Elaborado por: El autor

Se ha considerado el escenario esperado para determinar que la Mipyme, con la
implementacion del plan de inbound marketing, tendria un incremento del 38% en la utilidad

neta.

4.4.3.2 Comparacion de los estados de resultados

Con el plan de inbound marketing, se lograré un incremento del 38% en la utilidad neta,
lo cual representa un aumento de $12,384.34. Este crecimiento significativo demuestra la
efectividad de la estrategia, impulsando a Mainco a obtener mejores resultados financieros y a

fortalecer su presencia en el mercado.

Tabla 58. Comparacion con y sin proyecto

Sin Proyecto Con proyecto Diferencia Incremento
Utilidad Neta $32.232,56  $44.616,90 $12.384,34 38%
Elaborado por: El autor
45  Evaluacion de escenarios
Tabla 59. Evaluacion de escenarios segun el entorno
Escenarios
Pesimista Esperando Optimista

factores del entorno

* Disminucién en la
creacion de nuevos
talleres.

* Aumento en la
venta de maquinaria
de confeccién de
segunda mano.
*L_os costos
crecientes de los
fletes

* Nuevos nichos de
mercado en el sector.
* Implementacion de
estrategias de inbound
marketing para
mejorar la conversion
de clientes.

* Creacion de
relaciones sélidas con
los clientes mediante

* Implementacion
de politicas que
incentiven la
inversion en la
industria textil y
faciliten el acceso
al crédito para
adquirir
maquinaria.




internacionales para  un servicio de * La introduccion
importar nueva atencion, programas de nuevas
maquinaria textil. de fidelizacion, tecnologias en la
servicios postventa industria textil
personalizados * Colaboracién
institutos y

universidades
relacionadas con la
confeccion textil.

Volumen de Ventas 15030

$ $ $
Con Proyecto 37.495,34 44.616,90 48.136,06
Porcentaje 16% 38% 49%
. $
Sin Proyecto 32.232.56

Elaborado por: El autor

4.6  Indicadores de presupuesto

Tabla 60. Indicadores de presupuesto
Indicadores del Presupuesto
Ventas estimadas 2024 $195.787,16
Costo plan de Inbound $ 3.980,00
Porcentaje 2%
Elaborado por: El autor

4.7 Indices Financieros

471 ROI

Utilidad—Inversion de marketing

ROI Marketing = x 100

Inversion de marketing

12 384,34—3 980,00
3980,00

ROI Marketing = x 100

ROI Marketing = 211,2%

El ROI en Marketing demuestra la efectividad de las estrategias implementadas,
evidenciando que Mainco generara $2.11 en utilidad por cada dolar invertido. Este alto retorno

subraya la eficiencia de las decisiones estratégicas tomadas y refuerza la confianza del proyecto



para no solo recuperar la inversion inicial, sino también para generar ganancias significativas.
Mejorando la percepcion de la marca fortaleciendo la presencia en el mercado y aumentando la

fidelidad del cliente.

Razdn Costo/Beneficio

Y. Flujo generado por el proyecto

Razén Costo Beneficio = — -
Inversion de marketing

Rerin Costo Bene ficig — 1238434
azon Losto eneftao- 3980,00

Razén Costo Beneficio = 3,11

El indice costo-beneficio representa 3,11 y es superior a 1, sefialando que los beneficios

esperados son mayores que los costos incurridos, respaldando la decision de implementar el plan.



Conclusiones
El andlisis del entorno interno y externo de Mainco revel6 un escenario desafiante ya que
la participacion de la mipyme en el mercado esta disminuyendo, mientras que la competencia

esta expandiendo su presencia en el mercado de maquinaria industrial textil en Antonio Ante.

Los resultados del censo realizado a los clientes de Mainco del 2023 revelaron un alto
grado de satisfaccion con la empresa, el 48.7% de los clientes de estan satisfechos con el
servicio, y un 15% estan muy satisfechos. No obstante, se identificaron limitantes en la atraccion

de nuevos clientes y la retencién de los actuales, lo que resalta el problema central.

En respuesta a estos desafios, se ha desarrollado un plan de inbound marketing el cual
requerira una inversion de $3,980. basado en cuatro etapas clave: atraer, convertir, fidelizar y
deleitar. Cada una de estas etapas esta disefiada para aumentar el trafico, mejorar la experiencia
del cliente, aumentar las ventas y obtener la fidelidad de los clientes. Adicional a esta estrategia
es necesario complementarla con el marketing de contenidos para lograr una adecuada

comunicacion de todo lo que se puede aportar a los clientes.

Con la implementacion del proyecto, se proyecta que las ventas aumenten un 19%,
mientras que el flujo de caja neto se espera que crezca un 38%, lo cual equivaldria a un

incremento de $12,384.34

El retorno de la inversion es altamente significativo, con un rendimiento de $2.11 por
cada dolar invertido en el proyecto de inbound marketing. Este impresionante ROI del 211%
subraya claramente la viabilidad y la rentabilidad del proyecto, destacando su capacidad para

generar beneficios econdmicos sustanciales en relacion con los costos incurridos.



Recomendaciones
Implementar el plan de inbound marketing dentro de la Mipyme Mainco para alcanzar los
resultados proyectados, asegurando una mayor atraccion de trafico, conversion de visitantes en
clientes potenciales y lograr la fidelizacion a largo plazo. Este plan incluird estrategias bien

definidas que aborden cada etapa del inbound marketing

Utilizar la informacion obtenida en esta investigacion para conocer mas sobre el entorno
competitivo y el comportamiento del consumidor, permitiendo a Mainco tomar decisiones
informadas y estratégicas que optimicen sus operaciones y enfoquen sus esfuerzos de marketing

de manera mas efectiva.

Evaluar la efectividad del contenido actual en redes sociales y mejorar la calidad visual y
el engagement mediante el analisis de las métricas que se generen durante la implementacion del
plan. Esto implicara ajustar la estrategia para maximizar la interaccion y construir una

comunidad mas leal.

Contratar un CRM para organizar y mejorar la atencion a cada cliente potencial que
busque mas informacion sobre Mainco. Este software permitira un seguimiento detallado de las
interacciones con los clientes, facilitando una comunicacion personalizada y eficiente, y

mejorando la experiencia del cliente desde el primer contacto hasta la postventa.

Realizar revisiones constantes de los avances de las estrategias mediante el uso de KPIs
para medir la efectividad del trabajo desarrollado. Estos KPIs deben ser especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y basados en el tiempo (SMART), permitiendo ajustes rapidos y basados

en datos para mejorar los resultados.
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Anexos
Fichas de observacién

Tabla 32. Auditoria Digital al negocio Servimagq

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria Digital al negocio Servimaq

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una
auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 19 de febrero del 2024

Empresa: Servimaq Hora: 11:00 a.m.

Parametros: Observacion directa Medio: Internet, fisico.

REDES SOCIALES

Facebook
Indicadores Si No | Observacion
Tiene Facebook X

Cuenta con informacion
necesaria para dirigir a su
audiencia a sus distintos
canales digitales, ademas de
direccion de correo electronico.

La competencia presenta informacion basicaen | x
el inicio de su pagina.

Tiene una cantidad de seguidores considerable X

Tiene 825 seguidores

marca.

Comparte contenido en sus redes sociales con X Aproximadamente 2 o 3 post

frecuencia por mes.

Cuenta con una cantidad de likes superior a 10 X Los posts llegan de 3 a 7 likes

en su post

Cuenta con call to action en su post X Cuenta con informacion de
contacto, asi como enlaces
directos a su pagina web y chat
de WhatsApp para una
comunicacion mas accesible.

Los seguidores repostean las publicaciones de la X

Instagram




Cuenta con un perfil en Instagram X

Cuenta con informacion indispensable del

negocio: contacto,

Tiene historias destacadas

Cuenta con un feed organizado La falta de armonia en las
publicaciones se refleja en una
gestion inadecuada de las
dimensiones y una saturacion
de informacion en los posts.

Usa el mismo tipo de disefio (Tipografia, Suele utilizar una variedad de

colores, elementos) fuentes en cada publicacion, lo
que puede resultar discordante.
Ademaés, no aprovecha de
manera adecuada la paleta de
colores y presenta un uso
incorrecto del logo en los
posts.

Sube historias con frecuencia

Su contenido aporta valor a su audiencia La cuenta se limita a funcionar
como un catalogo, sin brindar
valor afiadido a la audiencia

Tik tok

Cuenta con perfil en tik tok X

el perfil contiene acceso directo a sus otras redes Ausencia de acceso directo a

sociales? sus otras redes sociales.

Cuenta con una cantidad considerable de 270

seguidores

Tiene algun video viral

Ofrece contenido de valor a su audiencia Se limita a ofrecer informacion
sobre los productos que vende,
sin proporcionar contenido
adicional de valor para la
audiencia.

Proporciona informacion sobre los productos y X Se destaca por dar a conocer

servicios que ofrece los multiples productos que
tiene a disposicion, detallando
sus caracteristicas y usabilidad
para brindar una experiencia
informativa completa a sus
seguidores.

Los seguidores comentan estos videos




WhatsApp

Cuenta con WhatsApp bussines Su contacto de WhatsApp es

de uso personal.

Cuenta con un catalogo en su cuenta de

WhatsApp

La cuenta tiene respuestas automatizadas

El negocio sube contenido a sus estados X Historias con poca frecuencia
Pagina web

Cuenta con pagina web X

Esta posicionado en motores de bldsqueda

No se posiciona en los
primeros lugares al momento
de utilizar palabras clave, lo
que afecta su visibilidad en los
motores de busqueda y reduce
su alcance potencial.

Tiene informacion sobre la marca X Dedica un apartada a hablar
sobre su historia, mision,
vision, valores.

Tiene un catalogo de los productos X Un catalogo muy surtido sobre

sus productos, no solo
maquinas de coser, sino
ademas repuestos.

Tiene call to action en la pagina web

El sitio web ofrece informacion
de contacto, pero no motiva a
los visitantes a dirigirse hacia
su embudo de ventas digital.
Agregar llamados a la accion
claros y atractivos puede dirigir
el tréfico y mejorar las
conversiones.

Tiene formularios, landind page

Tiene chat bot en la pagina web

La pagina tiene un disefio dindmico e intuitivo X

Una pégina muy bien
estructurada, organizada y con
mucha informacion.

Local fisico

Cuenta con local fisico

X

Cuenta con 2 locales en
Otavalo, una sucursal en
Atuntaqui y otra en Ibarra.




Est& ubicado en una zona estratégica

Se sitla en areas muy
transitadas, ademas de estar en
las ciudades de mayor alcance
de Imbabura dedicadas al area
textil.

Tiene quiosk digital o pantallas informativas

Toda la informacién es
proporcionada por los
colaboradores del mismo local.

Su iluminacién es la adecuada

Una buena iluminacion ademés
de usar ventanas amplias lo
que le permite dar a conocer
sus articulos a las personas que
circulan cerca del local.

Tiene variedad de stock en maquinas de coser

Ofrece una amplia gama de
modelos y marcas, asi como
una variedad atractiva de
insumos para costura,
repuestos y productos
relacionados con el area textil.

Ofrece catalogo virtual accesible al publico

Tiene publicidad fuera de su establecimiento

El establecimiento muestra un
letrero con el nombre del
negocio y exhibe las marcas
con las que colabora.

El servicio al cliente es inmediato

La atencion es adecuada, y
eficiente, en relacion con los
productos en los que esté
interesado.

exhibidores o stands promocionales

sefializacion para orientar a los clientes dentro

del establecimiento.

Existe una adecuada organizacion del local para
un mejor recorrido del cliente

El establecimiento utiliza de
manera efectiva el espacio
limitado para exhibir una
amplia gama de repuestos,
garantizando al mismo tiempo
un facil acceso y movimiento




para los clientes dentro del
local.

Elaborado por: El Autor

Tabla 33. Auditoria al negocio Mundimaquinas

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA
FICHA DE OBSERVACION
Auditoria al negocio Mundimaquinas

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una
auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 21 de febrero del 2024
Empresa: Mundimaquinas Hora: 10:00 a.m.
Parametros: Observacion directa Medio: Internet, local fisico.

REDES SOCIALES

Facebook

Indicadores Si | No | Observacion

Tiene Facebook X

La competencia presenta informacion basicaen | x Cuenta con informacién como

el inicio de su pagina. lo es sitio web, acceso directo a
WhatsApp. Y un numero extra
de contacto.

Tiene una cantidad de seguidores considerable X Cuenta con 12 mil seguidores

Comparte contenido en sus redes sociales con X Realiza de 1 a 2 publicaciones

frecuencia por semana.

Cuenta con una cantidad de likes superior a 10 X La mayoria de su post cuenta
con més de 10 likes

Cuenta con call to action en su post X




Los seguidores repostean las publicaciones de la
marca.

Instagram

Cuenta con un perfil en Instagram X

Cuenta con informacion indispensable del X Cuenta con informacion

negocio: contacto, importante y muy bien
organizada para el facil acceso
de su publico.

Tiene historias destacadas X Aprovecha las historias
destacadas para dar a conocer
informacion de valor de una
manera muy dinamica y
organizada.

Cuenta con un feed organizado X se aprecia una correcta armonia

en el contenido presentado en
su feed.

Usa el mismo tipo de disefio (tipografia, colores, | x Utiliza el mismo tipo de letra

elementos) en todos los posts, ademas usa
la misma paleta de colores lo
que permite apreciar una
correcta armonia y fécil de
conocer.

Sube historias con frecuencia

Su contenido aporta valor a su audiencia La cantidad de contenido
valioso es limitada, ya que la
atencion se centra
principalmente en la
promocion de las maquinas sin
ofrecer informacion adicional
relevante.

Tik tok

Cuenta con perfil en tik tok X

el perfil contiene acceso directo a sus otras redes | x Cuenta con acceso directo a

sociales? Instagram, direccion y
teléfono.

Cuenta con una cantidad considerable de X Cuanta con 170 seguidores

seguidores

Tiene algan video viral

Su video mas visto cuenta con
35 likes y 2532 vistas




Ofrece contenido de valor a su audiencia X Pone a disposicion contenido
util para personas que se
encuentran en el mundo de méas
maquinas de coser.

Proporciona informacion sobre los productos y X Informacion muy detallada

servicios que ofrece sobre maquinas y demas
insumos.

Los seguidores comentan estos videos

WhatsApp

Cuenta con WhatsApp bussines X

Cuenta con un catalogo en su cuenta de X Tiene un catadlogo muy bien

WhatsApp organizado sobre sus maguinas
y los repuestos de las mismas.

La cuenta tiene respuestas automatizadas X Mensaje de bienvenida
automatizado.

El negocio sube contenido a sus estados X Sube contenido con poca
frecuencia.

Pagina web

Cuenta con pégina web X

Esté posicionado en motores de busqueda X Aparece en el puesto nimero 3
0 5 dependiendo la palabra
clave,

Tiene informacion sobre la marca X informacidn basica para dar a
conocer su historia mision,
vision, valores.

Tiene un catalogo de los productos X Catalogo muy amplio, pero
poco intuitivo

Tiene call to action en la pagina web X Tiene una ventana emergente
que insita a enviar un mensaje
a la empresa.

Tiene formularios, landind page

Tiene chat bot en la pagina web X Cat bot conectado a Facebook
para continuar el chat por
Messenger.

La pagina tiene un disefio dindmico e intuitivo X Cuenta con apartados
organizados, pero hace falta
Ilamar la atencidn en la pagina
principal.

Local fisico




Cuenta con local fisico

Esté& ubicado en una zona estratégica

Se encuentra en el centro de
Atuntaqui, ademas de tener su
matiz en Quito donde se
encuentra su principal fuerza
de ventas.

Tiene quiosk digital o pantallas informativas

Su iluminacién es la adecuada

El local tiende a verse muy
obscuro incluso en horas de la
mafiana, debido al espacio
reducido del local.

Tiene variedad de stock en maquinas de coser

Trabajan mucho en el area de
pedidos, pero de forma fisica
cuentan con pocas unidades.

Ofrece catalogo virtual accesible al publico

Tiene publicidad fuera de su establecimiento

El servicio al cliente es inmediato

La atencidn es rapida 'y
eficiente.

exhibidores o stands promocionales

sefializacion para orientar a los clientes dentro

del establecimiento.

Existe una adecuada organizacion del local para
un mejor recorrido del cliente

Al ser un local pequefio se ha
logrado aprovechar los
espacios y ponen a disposicion
del cliente opciones suficientes
para tomar una decision de
compra.

Elaborado por: El Autor

Tabla 34. Auditoria al negocio jr distributex

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
Facultad de Ciencias Administrativas y Economicas
CARRERA DE MERCADOTECNIA

FICHA DE OBSERVACION




Auditoria al negocio jr distributex

Obijetivo: Conocer el posicionamiento de la empresa en los medios digitales por medio de una
auditoria digital.

Datos Técnicos

Investigador: Marlon Geovanny Guerrero Reinoso. Fecha: 23 de febrero del 2024

Empresa: Distributex

Hora: 08:00 am.

Parametros: Observacion directa

Medio: Internet, local fisico.

REDES SOCIALES

Facebook
Indicadores Si | No | Observacion
Indicadores Si | No | Observacion
Tiene Facebook X
La competencia presenta informacion basica en Correo electronico, teléfono y
el inicio de su pagina. acceso directo a WhatsApp
Tiene una cantidad de seguidores considerable X Tiene 612 seguidores
Comparte contenido en sus redes sociales con X Sube alrededor de 10 a 15 post
frecuencia por mes.
Cuenta con una cantidad de likes superior a 10
Cuenta con call to action en su post X Acceso directo al chat de
Messenger
Los seguidores repostean las publicaciones de la X
marca.
Instagram
Cuenta con un perfil en Instagram X
Cuenta con informacion indispensable del X Unicamente un link que dirige
negocio: contacto, a su pagina de Facebook.
Tiene historias destacadas X
Cuenta con un feed organizado X Maneja colores muy Ilamativos
y contenido de muy buena
calidad.
Usa el mismo tipo de disefio (tipografia, colores, | x Usa la misma paleta de colores
elementos) y la misma tipografia
Sube historias con frecuencia X
Su contenido aporta valor a su audiencia X Unicamente suben sus
productos y los servicios que
ofrecen




Tik tok

Cuenta con perfil en tik tok X

el perfil contiene acceso directo a sus otras redes X

sociales?

Cuenta con una cantidad considerable de X Tiene 7 seguidores

seguidores

Tiene algun video viral X | Al ser una cuenta nueva aun no
han logrado conseguir
relevancia.

Ofrece contenido de valor a su audiencia X Muy limitado.

Proporciona informacion sobre los productos y X Cuenta con pocos videos en su

servicios que ofrece cuenta, donde se puede
apreciar algunos modelos de
maquinas de coser.

Los seguidores comentan estos videos X

WhatsApp

Cuenta con WhatsApp bussines X

Cuenta con un catalogo en su cuenta de X Cuenta con menos de 10

WhatsApp productos en su catélogo.

La cuenta tiene respuestas automatizadas X Cuenta con respuestas
automatizadas agradeciendo el
interés en el negocio.

El negocio sube contenido a sus estados X

Pagina web

Cuenta con pagina web X

Esté posicionado en motores de busqueda X

Tiene informacién sobre la marca X

Tiene un catalogo de los productos X

Tiene call to action en la pagina web X

Tiene formularios, landind page X

Tiene chat bot en la pagina web X

La pagina tiene un disefio dindmico e intuitivo X

Local fisico

Cuenta con local fisico X

Esta ubicado en una zona estratégica X Ubicado en una de las calles
mas concurridas de la ciudad
de Atuntaqui.

Tiene quiosk digital o pantallas informativas X




Su iluminacion es la adecuada X Mantiene una buena
iluminacion.
Tiene variedad de stock en maquinas de coser X El local es muy pequefio y gran

parte del local se usa para
venta de insumos.

Ofrece catalogo virtual accesible al publico X
Tiene publicidad fuera de su establecimiento X
El servicio al cliente es inmediato X La atencion es adecuada.
exhibidores o stands promocionales X
sefializacion para orientar a los clientes dentro X

del establecimiento.

Existe una adecuada organizacion del local para X Podria mejorar muchos
un mejor recorrido del cliente aspectos dentro del negocio.

Elaborado por: El Autor

Entrevistas
Entrevista al pionero en la venta de maquinaria industrial textil. gerente propietario de Mainco.

Sr. César Aguirre

1. ¢Como ha logrado Mainco mantenerse vigente en un mercado tan competitivo
durante tantos afios?

Mainco ha logrado mantenerse vigente en un mercado altamente competitivo durante
muchos afios gracias a su adaptabilidad y enfoque en la satisfaccion del cliente. Inicialmente,
Mainco incursiono en la industria textil fabricando una variedad de productos, pero luego, ante
los cambios del mercado y la competencia extranjera, se centrd en la venta y distribucion de
maquinaria de confeccion. Esta transicion permitié a Mainco seguir siendo relevante al ofrecer

productos y servicios que se alineaban con las necesidades cambiantes de sus clientes.



2. ¢Como ha percibido la evolucién de la publicidad y el marketing en el area de
magquinaria industrial textil desde que fund6 Mainco?

Aguirre percibe que la evolucion de la publicidad y el marketing en el area de maquinaria
industrial textil ha sido limitada para Mainco. La empresa ha confiado principalmente en el boca
a bocay la reputacion de sus productos de calidad, aunque reconocen la importancia de mantener
cierta presencia en los medios, principalmente en radio. Sin embargo, no han adoptado

estrategias publicitarias mas avanzadas debido a su sélida reputacion y clientela establecida.

3. ¢Cuédles considera que son las nuevas tendencias en modelos de maquinaria
industrial textil méas actuales, y cdmo ha integrado Mainco estas tendencias a su
inventario?

Segun César Aguirre, las nuevas tendencias en modelos de maquinaria industrial textil se
centran en la modernizacion y la adaptacion a las necesidades del mercado. Mainco ha integrado
estas tendencias a su inventario mediante la importacion directa de maquinaria desde China,
aprovechando la tecnologia japonesa y alemana a precios mas accesibles. Ademas, la empresa se

ha mantenido flexible para ofrecer maquinaria que se ajuste a las demandas de los pequefios
emprendimientos locales.

4. ¢Como han cambiado las preferencias y necesidades de los clientes en la industria
de las maquinas de coser, y como ha respondido Mainco a estos cambios?

Las preferencias y necesidades de los clientes en la industria de las maquinas de coser
han evolucionado hacia una mayor demanda de maquinaria moderna y eficiente. Mainco ha
respondido a estos cambios manteniéndose al dia con las nuevas tendencias y ofreciendo
maquinaria actualizada que se adapte a las necesidades de sus clientes. Ademas, han
implementado estrategias para mantener informados a sus clientes sobre las Gltimas innovaciones

en el mercado.



5. ¢Considera que la entrada de prendas de vestir importadas podria afectar
indirectamente las ventas de maquinas de coser al afectar la produccion local?
César Aguirre reconoce que la entrada de prendas de vestir importadas podria afectar
indirectamente las ventas de maquinas de coser al afectar la produccion local. La competencia
extranjera puede ofrecer productos méas econémicos, lo que puede influir en la decision de los
confeccionistas locales de adquirir nuevas maquinas. Sin embargo, Mainco se ha mantenido

flexible y ha diversificado su oferta para adaptarse a estos cambios en el mercado.

6. ¢Cudles son los principales desafios que ha enfrentado Mainco en los ultimos afios?
Los principales desafios que ha enfrentado Mainco en los Gltimos afios incluyen la
competencia extranjera, los cambios en las preferencias del mercado y la pandemia. Sin
embargo, la empresa ha logrado superar estos desafios mediante su capacidad para adaptarse
rapidamente a las nuevas condiciones del mercado y mantener un enfoque en la satisfaccion del

cliente.

7. ¢Cbémo ha influido la pandemia en las estrategias de publicidad y marketing de

Mainco y en la percepcion de la demanda de maquinaria de coser?

La pandemia ha impactado en las estrategias de publicidad y marketing de Mainco, asi
como en la percepcion de la demanda de maquinaria de coser. Aunque Mainco no ha
experimentado cambios significativos en su enfoque publicitario, la pandemia ha generado una
mayor demanda de maquinaria de coser debido al aumento de la produccion de prendas de
proteccién y la necesidad de emprendimientos textiles locales de adaptarse a las nuevas

condiciones del mercado.



8. ¢Qué tan importante considera usted el area de postventa para la retencion de
clientes a la empresa, en este caso el servicio técnico?

César Aguirre considera que el &rea de postventa, especialmente el servicio técnico, es
crucial para la retencion de clientes en Mainco. Aunque la empresa no ofrece un servicio formal
de postventa, Mainco facilita la obtencidn de créditos y financiamiento para sus clientes, ademas
de ofrecer garantias en ciertas maquinas y un servicio técnico eficiente. Estas iniciativas ayudan

a mantener la satisfaccion del cliente y a fomentar la lealtad hacia la empresa.

Entrevista especialista en marketing Digital Ing. Alejandro Cajamarca

1. ¢ Qué opinidn tiene sobre el uso del inbound marketing en Mipymes del tipo B2B?

Es realmente interesante, ya que en si esto es el punto de partida o la herramienta
principal que ayuda a las empresas a conectar con el marketing actual, donde todo el interés se
esta direccionando a satisfacer las necesidades de los clientes. Ahora toda gira en torno al cliente,
y si una empresa se dedica a crear contenido relevante y Util tiende a generar confianza y
credibilidad. Mas aln si se trata de empresas que venden a otras empresas, ya que en este tipo de

negocios las relaciones por lo general son a largo plazo.

2.  Desde su perspectiva, ¢cuales son las estrategias de inbound marketing mas

efectivas para un negocio centrado en la venta de maquinaria industrial?

Desde la perspectiva de un negocio centrado en la venta de maquinaria industrial, las

estrategias de inbound marketing mas efectivas se centran en la creacion de contenido educativo



que permita a los clientes sentirse informados y seguros al tomar decisiones de compra. Es
fundamental dar a conocer como las maquinas industriales pueden ayudar a los emprendedores a
mejorar sus productos, acompariado de copys bien elaborados que utilicen palabras clave para
mejorar la posicion en los motores de busqueda. Ademas, ser parte de comunidades relacionadas
con las maquinas de coser puede ser una estrategia interesante para establecer conexiones y

aumentar la visibilidad en el mercado.

3. ¢Cdémo evaluaria la presencia digital actual de Mainco en términos de inbound

marketing? ¢ Qué aspectos destacaria como positivos y en qué areas podria mejorar?

Al evaluar la presencia digital actual de Mainco en términos de inbound marketing, se
destaca positivamente la diversidad de canales digitales utilizados, incluyendo presencia en redes
sociales populares. Sin embargo, se identifica la oportunidad de mejorar la personalizacién del
contenido y la consistencia en las publicaciones. Para lograr una mayor constancia en las
publicaciones, se sugiere el uso de herramientas como Meta Business para programar
publicaciones a lo largo de los dias y asi mantener la presencia digital activa y evitar que los

seguidores olviden la marca

4. ;Cudles serian sus recomendaciones para optimizar la presencia en redes sociales

de Mainco y atraer a su publico objetivo?

Para optimizar la presencia en redes sociales de Mainco y atraer a su publico objetivo, se
recomienda enfocarse en la constancia y aumentar la frecuencia de publicaciones en todas las
plataformas para mantenerse presente en la mente de los consumidores. Es crucial ofrecer
contenido de alta calidad y entretenido que realmente atraiga al pablico. Ademas, se sugiere

utilizar herramientas como Meta Business para programar publicaciones y garantizar una



presencia digital activa. Personalizar el contenido y participar en comunidades relacionadas con
las méquinas de coser también puede ser beneficioso para llegar al publico objetivo de manera

mas efectiva

5. Dentro del contexto de Mainco, ¢cémo podria aprovecharse el contenido
educativo y la generacion de valor para atraer a los clientes interesados en maquinaria de

coser industrial?

Mainco podria mejorar su presencia digital al brindar a sus clientes informacion detallada
sobre piezas, mantenimiento basico y funciones menos conocidas de las maquinas de coser.
Ademas, destacar las maquinas mas vendidas o0 nuevas marcas con caracteristicas interesantes
seria beneficioso. Se sugiere también dedicar una seccidn de publicaciones a mostrar testimonios
de clientes satisfechos con sus compras en Mainco para aumentar la fidelidad y dar importancia a

la relacion con los clientes

6. ¢ Cual es su opinion sobre la utilizacion de influencers o microinfluencers en la

estrategia de inbound marketing de Mainco? ¢ Ve beneficios significativos en este enfoque?

La utilizacién de influencers en la estrategia de Mainco puede tener beneficios
significativos al permitir llegar a la audiencia de manera efectiva a través de figuras conocidas
del sector. Sin embargo, es crucial seleccionar cuidadosamente a los influencers para garantizar
que su alcance y publico estén alineados con la marca. Es importante considerar que el impacto
real de una campafia con influencers puede variar, por lo que se debe evaluar detenidamente la
eleccion de colaboradores. Ademas, es fundamental tener en cuenta que cualquier controversia o

problema relacionado con un influencer podria afectar la imagen y credibilidad de la empresa,
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por lo que se recomienda investigar a fondo el historial y reputacién de los influencers antes de

asociarse con ellos

7. ¢Como podria Mainco utilizar eficazmente el correo electronico como parte de

sus estrategias de inbound marketing?

Para utilizar eficazmente el correo electronico como parte de las estrategias, Mainco
puede aprovechar la valiosa informacion recopilada para personalizar el contenido de sus
mensajes. Es fundamental incluir el nombre del cliente y proporcionar informacion relevante
segun el producto adquirido o de interés. Priorizar la personalizacién en cada comunicacion
puede ayudar a concretar compras Yy fortalecer la relacion con los clientes. Ademas, mantener
una frecuencia adecuada en el envio de correos electronicos ni tan corta para saturar su bandeja
de mensaje, pero tampoco tan lejano, para que lleguen a olvidar la empresa. Y ofrecer contenido

de valor contribuira a atraer y retener a la audiencia de manera efectiva.

8. ¢ Qué canales de marketing digital especificos sugiere para que Mainco aumente

su visibilidad y alcance a nuevos clientes dentro de su area local?

Mas que elegir los mejores canales se debe centrar en mejorar el contenido, ya que con
las redes sociales a se puede hacer mucho, aln mas si mainco ya cuenta con una pagina web, esta

un paso adelante, y debe aprovechar su ventaja para aumentar su presencia en el mercado.



