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RESUMEN

El marketing digital con sus herramientas de social media ha llegado para quedarse en el siglo
XXI, época de constantes cambios y transformaciones.
Las empresas de todo tipo sobre todo las MIPYMES como un grupo mayoritario en Ecuador,
requieren darse a conocer al aprovechar los medios digitales, de tal forma que los clientes
potenciales se conviertan en clientes efectivos para generar ventas y permanecer en el mercado.
El objetivo del presente documento es determinar la importancia de las estrategias de marketing
digital como mecanismo para el incremento de ventas de la MIPYMES del sector textil de
Cuenca-Ecuador. La metodologia utilizada es con enfoque mixto (cualitativa-cuantitativa), se
ha disefiado un cuestionario como instrumento de recopilacion de informacion para determinar
la percepcion de los directivos sobre el aporte del marketing digital con sus herramientas y
plataformas, para gestionar la publicidad de este tipo de empresas. Como resultado se obtuvo
que, efectivamente la mayoria de directivos estén conscientes de que una empresa que no se
promocione con el uso de medios digitales puede tender a desaparecer, y aunque actualmente
muchas de ellas tienen un presupuesto minimo en publicidad digital, lo pertinente segin la
vision de la mayoria es ir incrementado el presupuesto para generar mas ventas. Se concluye
que, definitivamente la importancia de las estrategias de marketing digital como mecanismo
para el aumento de ventas de las MIPYMES del sector textil es indispensable, ademas les
permite continuar en el mercado, y lograr la inclusién de nuevas fuentes de empleo.

Palabras clave: MIPYMES, marketing digital, social media, sector textil, estrategias de

publicidad.
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ABSTRACT

Digital marketing with its social media tools has come to stay in the XXI century, a time of
constant changes and transformations.
Companies of all types, especially MSMEs as a majority group in Ecuador, need to make
themselves known by taking advantage of digital media so that potential customers become
effective customers to generate sales and remain in the market. The objective of this paper is
to determine the importance of digital marketing strategies as a mechanism for increasing sales
of MSME:s in the textile sector in Cuenca-Ecuador. The methodology used a mixed approach
(qualitative-quantitative). A questionnaire was designed as an instrument of data collection to
determine the perception of managers on the contribution of digital marketing with its tools
and platforms, to manage the advertising of these types of companies. As a result, most
managers are aware that a company that does not promote itself with the use of digital media
may tend to disappear. Although many of them currently have a minimum budget for digital
advertising, the relevant thing according to the vision of most is to increase the budget to
generate more sales. It is concluded that the importance of digital marketing strategies as a
mechanism for increasing sales of MSME:s in the textile sector is definitely essential. Also,
allows them to continue in the market, and achieve the inclusion of new sources of
employment.

Keywords: MSMEs, digital marketing, social media, textile sector, advertising

strategi



Introduccion

La industria textil se remonta a la antigiiedad, siendo uno de los sectores productivos
mas antiguos de la humanidad. Segun se registra en la literatura, el hilado y la tejeduria de
fibras naturales como el algodon, la lana y la seda se practicaban en la India y China desde
hace mas de 5000 afios (Cooper, 2016). Durante la edad media, la industria textil se desarrolld
en Europa, donde se crearon los primeros gremios de tejedores y tintoreros.

En el siglo XVIII, la Revolucion Industrial trajo consigo importantes innovaciones
tecnologicas que permitieron la produccion masiva de textiles, como la maquina de hilar y la
lanzadera volante, que aumentaron significativamente la productividad y la eficiencia en la
produccion textil (Thompson, 2017). Ya para el siglo XIX, la industria textil se convirtié en
uno de los sectores mas importantes de la economia mundial, impulsando el crecimiento
econdmico de paises como Gran Bretafia y Estados Unidos.

Durante este periodo, se desarrollaron nuevas técnicas de tefiido y estampado, asi como
la produccion de fibras sintéticas como el nylon y el poliéster, que aumentaron atin mas la
capacidad productiva de la industria (Buxton, 2019). En la actualidad, la industria textil es un
sector economico global que incluye la produccion de fibras, hilos, tejidos, prendas de vestir,
calzado y accesorios. La produccion textil se lleva a cabo en diferentes partes del mundo,
aunque paises como China, India y Bangladesh son los principales productores y exportadores
de textiles (Statista, 2021).

Haciendo mencion a lo anterior, las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES)
juegan un papel importante en la economia mundial, ya que representan una gran cantidad de
empresas y empleos. En particular, las MIPYMES del sector textil son relevantes debido a su
contribucion al crecimiento econdmico, la creacion de empleo y la generacion de valor en la
cadena de produccion. De acuerdo con el Banco Mundial (2017), las MIPYMES del sector

textil y confeccion son una fuente importante de empleo en paises en desarrollo, ya que



representan alrededor del 60% de la mano de obra en el sector textil a nivel mundial. Sin
embargo, estas empresas enfrentan desafios significativos, como la competencia de empresas
mas grandes, el acceso limitado a financiamiento y la falta de recursos para invertir en
tecnologia y capacitacion.

De acuerdo a un estudio realizado por la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT)
(2018), las MIPYMES del sector textil y confeccion tienen un gran potencial para generar
empleo y reducir la pobreza en paises en desarrollo. Ademas, estas empresas suelen ser mas
flexibles y adaptables a los cambios en el mercado, lo que les permite competir con éxito contra
empresas mas grandes. Por otro lado, el informe del Banco Interamericano de Desarrollo (BID)
(2016) destaca que las MIPYMES del sector textil enfrentan desafios significativos, como la
falta de acceso al financiamiento y la limitada capacidad para invertir en tecnologia e
innovacion. Estos desafios pueden limitar su capacidad para competir en el mercado y
aumentar su productividad.

En Ecuador, el sector textil es importante para la economia del pais, y las MIPYMES
han desempefiado un papel crucial en él. Segun el autor Cando (2016), las MIPYMES textiles
en Ecuador se caracterizan por ser pequefias empresas familiares, que a menudo trabajan con
maquinaria obsoleta y tienen dificultades para competir con empresas mas grandes. Estas
empresas también tienden a estar ubicadas en areas rurales y periurbanas, lo que limita su
acceso a financiamiento y tecnologia.

En un estudio realizado por Rojas y Cuesta (2016), se identificaron los principales
desafios que enfrentan las MIPYMES textiles en Ecuador. Estos desafios incluyen la falta de
acceso al financiamiento, la falta de capacitacion en gestion empresarial y la competencia
desleal por parte de empresas informales. El mismo estudio también sefial6 que las MIPYMES
textiles en Ecuador tienen un alto potencial para mejorar su productividad y competitividad si

se les brinda acceso al financiamiento, tecnologia y capacitacion empresarial



En este contexto, el marketing digital se ha convertido en una herramienta clave para
el éxito de las MIPYMES del sector textil. La implementacion de estrategias de marketing
digital puede ayudar a estas empresas a mejorar su presencia en linea, atraer nuevos clientes y
aumentar sus ventas. Al respecto, Deloitte (2017) muestra que el uso de estrategias de
marketing digital puede mejorar significativamente el desempefio de las empresas. Otro estudio
realizado por la consultora McKinsey & Company (2017) destaca que las empresas que
implementan estrategias de marketing digital efectivas pueden obtener importantes beneficios,
como un mayor retorno de inversion (ROI), una mayor eficiencia en el uso de los recursos y
una mayor lealtad de los clientes.

En este contexto, el marketing digital se presenta como una herramienta esencial para
la supervivencia y el crecimiento de las MIPYMES del sector textil. Una de las principales
formas en que el marketing es importante en la industria textil es a través de la diferenciacion.
En un mercado tan competitivo, las empresas necesitan encontrar una manera de destacarse de
sus competidores. Es por ello que, el objetivo de la presente investigacion es “Determinar la
importancia de las estrategias de Marketing Digital como mecanismo para el incremento de
ventas de la MIPYMES del sector textil de Cuenca-Ecuador”

Y para que este objetivo sea cumplido, fue necesario formular la pregunta de
investigacion, ;Como pueden las estrategias de marketing digital ayudar a incrementar las
ventas de las MIPYMES del sector textil en Cuenca, Ecuador?". Esta pregunta de investigacion
se enfoca en analizar el impacto de las estrategias de marketing digital en el incremento de
ventas de las MIPYMES del sector textil en Cuenca, Ecuador. La pregunta se centra en el
analisis de la eficacia de las estrategias de marketing digital en la mejora de la rentabilidad y
éxito de las empresas del sector textil en Cuenca, lo que permitiria entender mejor como estas
estrategias pueden ser utilizadas para mejorar la competitividad y el crecimiento de las

MIPYMES del sector textil.



Estado del Arte

Las micro, pequenas y medianas empresas (MIPYMES) son una categoria de empresas
que se caracterizan por su tamafio relativamente pequeflo en comparacion con las grandes
empresas. En general, las MIPYMES tienen menos de 250 empleados, y su facturacion anual
suele ser menor de 50 millones de euros (CEPAL, 2019). Ademas, estas empresas suelen tener
menos recursos financieros y humanos que las grandes empresas, lo que les dificulta competir
en algunos mercados.

Las MIPYMES son importantes en la economia de muchos paises debido a su
capacidad de generar empleo y contribuir al crecimiento econdémico. En algunos paises, las
MIPYMES representan hasta el 90% de todas las empresas, y generan entre el 60% y el 70%
del empleo (CEPAL, 2019). Por esta razon, muchos gobiernos han implementado politicas y
programas para apoyar a las MIPYMES y fomentar su crecimiento.

Cabe destacar que el sector textil es importante en la economia de muchos paises debido
a que genera empleo y contribuye al desarrollo industrial. Ademas, este sector es esencial para
la industria de la moda y el disefio, y se relaciona con muchas otras industrias, como la quimica,
la electronica y la informatica (Bhardwaj, 2013). Sin embargo, el sector textil también enfrenta
muchos desafios, como la competencia de productos importados de bajo costo, la necesidad de
reducir los impactos ambientales y sociales de la produccion textil y la necesidad de innovar
constantemente para satisfacer las demandas de los consumidores.

En la actualidad, el sector de las Micro, Pequeiias y Medianas Empresas (MIPYMES)
del sector textil ha sido afectado por diversos factores en los ultimos afos. La pandemia del
COVID-19 ha tenido un impacto significativo en la produccion y la demanda, asi como en la
cadena de suministro global. Ademas, la competencia de los grandes fabricantes y la presion
de los precios han hecho que las MIPYMES enfrenten una serie de desafios para mantenerse

competitivas en el mercado.



Segun datos del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de Espafia (2020), el
sector textil y de confeccion estd compuesto principalmente por pequefias y medianas
empresas, que representan el 92% del total de empresas del sector y generan el 71% del empleo.
Sin embargo, muchas de estas empresas han tenido que cerrar debido a la pandemia y la caida
de la demanda. Por otro lado, la digitalizacion y la implementacion de tecnologias innovadoras
como la inteligencia artificial y la robdtica han abierto nuevas oportunidades para las
MIPYMES del sector textil. Segin el estudio de Marin, et, al (2020), la digitalizacion puede
mejorar la eficiencia de la produccion y reducir los costos, lo que puede ayudar a las MIPYMES
a competir con los grandes fabricantes.

Es preciso sefialar que, las MIPYMES del sector textil pueden ser clasificadas por su
tamafio, que se determina por el nimero de empleados y el volumen de ventas anuales. Segin
la definicion de la Comision Econdémica para América Latina y el Caribe (CEPAL), las
microempresas tienen hasta 10 empleados, las pequefias empresas de 11 a 50 empleados, y las
medianas empresas de 51 a 250 empleados. Otra forma de clasificar las MIPYMES del sector
textil es por el tipo de productos que fabrican. Algunas MIPYMES se especializan en la
produccion de ropa para nifios, mientras que otras se enfocan en la produccion de ropa
deportiva o uniformes escolares. También existen MIPYMES que se dedican a la producciéon
de telas para la decoracion del hogar, como cortinas, tapetes y cojines (Dini & Stumpo, 2021).

En el sector textil, el marketing digital es esencial para aumentar la visibilidad de la
empresa y llegar a nuevos clientes. Segun Unzalu et al. (2019), las estrategias de marketing
digital son esenciales para el éxito de las empresas del sector textil ya que les permiten
"alcanzar a clientes potenciales, ofrecer productos y servicios personalizados, mejorar la
experiencia del usuario y mejorar su presencia en linea, lo que puede llevar a un aumento de

las ventas y la rentabilidad de la empresa" (p. 51).



Algunos autores definen al marketing como "la aplicacion de técnicas de marketing a
través de medios digitales y electronicos, incluyendo dispositivos moviles, Internet, redes
sociales y otros canales digitales para promover productos y servicios" (Chaffey y Smith
(2017), p.8). Kotler y Armstrong (2017), expresan que "el marketing debe ser realizado a través
de canales digitales, como el correo electronico, la web, los motores de busqueda, las redes
sociales y otros medios digitales" (p. 586). En relacion a lo anteriormente expresado, el
marketing digital es esencial en el sector textil para aumentar la visibilidad de la empresa, llegar
a nuevos clientes y mejorar la experiencia del usuario, lo que puede conducir a un aumento de
las ventas y la rentabilidad de la empresa. Por lo tanto, es importante que las empresas del
sector textil incorporen las tacticas de marketing digital en su estrategia general de marketing
para mantenerse competitivas y tener éxito en el mercado.

Existen algunos factores que pueden limitar el éxito del marketing digital en las
MIPYMES del sector textil. Segin Salinas et al. (2016), una falta de conocimiento y
habilidades en marketing digital puede limitar el éxito de las MIPYMES del sector textil.
Muchas empresas no tienen personal capacitado en marketing digital y, por lo tanto, no pueden
implementar estrategias efectivas. Otro aspecto importante, es la falta de acceso a la tecnologia
también puede ser una limitacion para algunas MIPYMES del sector textil. Segun Carril et al.
(2020), las empresas pueden no tener el equipo necesario para implementar estrategias de
marketing digital o no tener acceso a Internet de alta velocidad para ejecutarlas.

Por otra parte, la competencia en linea puede ser feroz, lo que dificulta el éxito del
marketing digital para algunas MIPYMES del sector textil, segun Flores-Roux et al. (2019),
muchas empresas tienen una presencia en linea y estan utilizando estrategias de marketing
digital, lo que hace que sea mas dificil destacar en el mercado. La falta de una estrategia clara

y una planificacion adecuada puede limitar el éxito del marketing digital en las MIPYMES del



sector textil. Muchas empresas pueden implementar estrategias de marketing digital sin un plan
claro o una comprension completa de su mercado objetivo, lo que puede limitar su éxito.

Por las razones antes expresadas, en el presente trabajo de investigacion se da a conocer
la importancia de las estrategias de marketing en la industria textil, tomando como variable el
incremento de ventas. En relacion a esto, Kotler et al. (2017), asegura que el incremento de
ventas es una estrategia que busca aumentar la cantidad de productos o servicios vendidos a
los clientes existentes o adquirir nuevos clientes para aumentar el volumen total de ventas de
una empresa. Esta estrategia se puede lograr mediante el desarrollo de nuevos productos o
servicios, la penetracion de nuevos mercados o la mejora de la satisfaccion del cliente para
fomentar la lealtad y repeticion de compra.

Por otro lado, Osterwalder et al. (2014), definen el incremento de ventas como el
proceso de aumentar la base de clientes y la frecuencia de compra para aumentar los ingresos
totales. Esta estrategia implica mejorar la experiencia del cliente y la calidad del producto o
servicio, asi como la implementacion de estrategias de marketing efectivas para atraer nuevos
clientes y fomentar la lealtad. Ademas, Armstrong et al. (2019), demuestra que el incremento
de ventas también puede lograrse mediante la implementacion de estrategias de upselling y
cross-selling, lo que implica ofrecer productos o servicios adicionales o complementarios a los
clientes existentes para aumentar el valor total de venta por cliente.

Metodologia

La presente investigacion es de tipo descriptiva, de campo y con enfoque mixto
(cualitativo-cuantitativo). Se plantea como una investigacion descriptiva porque se definen las
caracteristicas propias de las MIPYMES en Cuenca, en cuestion de la forma como
promocionan sus productos y servicios y como les aportan las estrategias de marketing digital

a su expansion.



La poblaciéon la conforman un total de 3.350 empresas activas, las mismas que
representan el 5% a nivel nacional, y de estas el 90% son MIPYMES es decir un total de 3015
empresas. Se ha realizado un muestreo intencional por conveniencia a partir de la
disponibilidad de datos de un total de 15 empresas PYMES textiles de la ciudad de Cuenca.

Para el muestreo se usé el intencional por conveniencia. Patton (2015), define el
muestreo intencional por conveniencia como un tipo de muestreo no probabilistico en el que
los participantes son seleccionados por su disponibilidad, accesibilidad y disposicion a
participar en la investigacion. Patton (2015), también destaca que este método puede ser util
en situaciones en las que la poblacion es dificil de alcanzar o los recursos son limitados, pero
advierte que los resultados pueden ser sesgados y menos generalizables que otros métodos de
muestreo.

Por otro lado se utiliza como instrumento de recoleccion de datos a la encuesta, con
preguntas estructuradas de seleccion multiple y otras preguntas cerradas para determinar como
les han aportado las estrategias de marketing digital para la expansion de sus negocios.
Resultados

Con el objetivo de analizar el estado actual del sector textil en Cuenca, Ecuador, se
realizaron encuestas dirigidas a un grupo de empresas del sector. En este capitulo se presentan
los resultados obtenidos a partir de las respuestas de las empresas encuestadas. Los resultados
obtenidos a través de esta encuesta proporcionan informacion relevante sobre el sector textil
en Cuenca, lo que puede ayudar a los empresarios y actores del sector a tomar decisiones
informadas y a implementar estrategias efectivas para mejorar la competitividad del sector y
enfrentar los desafios actuales.

En cuanto a las empresas del sector textil estudiadas, las mismas estan dedicadas a la
produccion y comercializacion de telas de alta calidad para la confeccion de ropa. Cuenta con

una amplia variedad de disefios y colores. Por otro lado, son es empresas dedicadas a la



produccion de telas para el hogar y la confeccion de ropa. Las empresas estudiadas son
reconocidas en el mercado local y tienen una presencia significativa en el sector textil en
Ecuador.
Tabla 1

Aspectos que el cliente toma en cuenta para adquirir productos o servicios de la MIPYMES

Detalle Frecuencia %
La publicidad 5 33%
La influencia familiar o de 2 13%
amigos
La calidad del producto/servicio 6 40%
Atencion personalizada 2 14%
Total 15 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Como se observa en la Tabla 1, el 40% de los encuestados que forman parte de la
MIPYMES en estudio dijeron que la calidad del producto/servicio es el aspecto que considera
el cliente para adquirir productos o servicios, mientras que el 33% dijo que era la publicidad,
el 13% indic6 que era la influencia familiar o de amistades y el otro 13% la atencion
personalizada. Lo anterior indica que entre los principales aspectos que considera el cliente
segun la percepcion de los directivos de las MIPYMES del sector textil, estd como primer punto
la calidad del producto/servicio, luego la publicidad y finalmente la atencion personalizada y
la influencia de familiares o amigos sobre la adquisicion de dichos bienes.

Tal como lo expresa Azevedo et al (2020), la calidad del producto o servicio es uno de
los aspectos mas importantes para los clientes. Los clientes buscan productos o servicios que
sean de buena calidad y que cumplan con sus expectativas. La calidad no solo se refiere a la
funcionalidad del producto o servicio, sino también a otros aspectos como la presentacion, el

disefio y la durabilidad
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Tabla 2

Medio por el que la empresa se da a conocer al publico objetivo

Detalle Frecuencia %
Radio 0 0%
Prensa 0 0%
Recomendacioén de 2 13%
familiar o amigos
Redes sociales 6 40%
Plataformas digitales 7 47%
Total 15 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

En la Tabla 2 se percibe que el medio por el cual la empresa se da a conocer al publico
objetivo en la mayoria de casos (47%) es en plataformas digitales y el 40% dice que es en redes
sociales, mientras que el 13% afirma que es por recomendacion de familiar o amigos. Lo
anterior indica que predominan los medios digitales para dar a conocer a las MIPYMES del
sector textil.

En relacion a lo anterior, Keller & Fay, (2018), aseguran que las empresas pueden
utilizar diversas estrategias de marketing digital, como el SEO que es una herramienta digital
y ayuda de manera inteligente a aumentar la visibilidad online, atraer nuevos clientes, hacer
crecer el negocio y aumentar los ingresos. El marketing de contenidos, la publicidad en redes
sociales y el correo electronico, para llegar a su publico objetivo de manera efectiva y a un
costo razonable. Por otro lado, las relaciones publicas pueden ayudar a mejorar la imagen y
reputacion de la empresa.

Tabla 3

Publicidad en redes sociales para generar ventas en las MIPYMES actualmente

Detalle  Frecuencia %
SI 14 93%
NO 1 7%
Total 15 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
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Se verifica en la Tabla 3 que, el 93% de encuestados considera que, si es indispensable
la publicidad en redes sociales para generar ventas en las MIPYMES del sector textil
actualmente, mientras que, el 7% no lo considera asi. Lo anterior demuestra que la mayoria de
directivos de MIPYMES estan conscientes de la importancia de publicitar su empresa en redes
sociales.

En la actualidad, las redes sociales como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn son
utilizadas por millones de personas en todo el mundo, lo que representa una gran oportunidad
para las empresas de llegar a un ptblico masivo de manera rapida y econémica (Mellado et al.,
2021;). A través de las redes sociales, las empresas pueden compartir informacion relevante
sobre sus productos o servicios, publicar contenido atractivo y creativo que genere interaccion
con los usuarios, y promocionar sus ofertas y promociones especiales.

Tabla 4

Realizacion de publicidad utilizando marketing digital

Detalle Frecuencia %

SI 13 87%
NO 2 13%
Total 15 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Es posible constatar que, segun la Tabla 4 el 87% indica que actualmente si realiza
publicidad utilizando marketing digital, el 2% no la utiliza. La mayor parte (casi la totalidad)
utiliza marketing digital para publicitar su MIPYME textil. En relacion a esto, Mellado et al.,
(2021), asegura que el marketing digital se ha convertido en una herramienta imprescindible
para las MIPYMES en el sector textil para promocionar sus productos y servicios en el
mercado, especialmente porque a través del marketing digital, las MIPYMES pueden mejorar

su visibilidad en linea y llegar a un ptiblico mas amplio que a través de medios tradicionales.
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Tabla §

Consideracion de que la PYME que no se promociona con marketing digital tiende a
desaparecer

Detalle Frecuencia %
Business meta 8 62%
Publicidad de Google Adwards 1 8%
Instragram 8 62%
Twitter 2 15%
Tik Tok 4 31%
Otros 0 0%
Total 23 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Tal como se observa, el 87% de los encuestados de MIPYMES del sector textil
considera que si esta no se promociona con marketing digital tiende a desaparecer, mientras
que el 13% no lo considera de esta forma. Lo anterior indica que la mayoria de directivos de
MIPYMES del sector textil estdn totalmente conscientes de que se requiere publicitar con
marketing digital para que sus empresas se mantengan en el mercado.

Segtin Keller & Fay, (2018), el marketing digital permite a las MIPYMES segmentar
su audiencia y llegar a publicos especificos de manera efectiva. A través de herramientas de
publicidad en linea, las empresas pueden dirigirse a un publico determinado por edad, género,
ubicacion, intereses, entre otros. De igual forma, el marketing digital es mas econéomico que
las estrategias de marketing tradicionales como la publicidad en medios impresos o television,
por todas estas razones es de suma importancia que las empresas tengan un plan de marketing.
Tabla 6

Tipo de publicidad digital que realiza la MIPYME

Detalle Frecuencia %

SI 13 87%
NO 2 13%
Total 15 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
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De acuerdo a lo evidenciado en la Tabla 6 se constata que el 54% de directivos de las
MIPYMES del sector textil encuestados han hecho publicidad digital en post, el 23% en trends
de Tik Tok, el 15% en reels y el 8% con videos cortos. Lo anterior demuestra que mas de la
mitad de MPYMES del sector textil han realizado publicidad en post y en trends de Tik Tok.
Tabla 7

Tipo de plataforma digital que utiliza para su publicidad.

Detalle Frecuencia %

Post 7 54%
Reels 2 15%
Videos cortos 1 8%
Videos largos 0 0%
Trends de Tik Tok 3 23%
Otros 0 0%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Segun la Tabla 7 se puede percibir que el 62% de los encuestados usan publicidad
digital con Business Meta (Facebook), mientras que el mismo 62% también utiliza Instagram,
el 31% usa Tik Tok al momento, el 15% usa Twitter y el 8% utiliza publicidad de Google
Adwards, Lo anterior indica que la mayoria de MIPYMES del sector textil usan publicidad
digital con Business Meta (Facebook) para sus anuncios publicitarios.

Para Salazar, et al (2017), el uso de Business Manager de Facebook e Instagram se ha
vuelto esencial para las empresas textiles, ya que permite a las empresas crear y administrar
sus cuentas de Instagram y Facebook de manera efectiva y eficiente. A continuacion, se
detallan algunas razones por las que Business Manager de Facebook e Instagram son
importantes para las empresas textiles:

e Anadlisis y seguimiento de datos: Business Manager permite a las empresas textiles
acceder a datos detallados sobre su audiencia, interacciones y rendimiento de

publicaciones. Con esta informacion, las empresas pueden ajustar su estrategia y

mejorar su alcance y engagement con su audiencia.
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e Publicidad dirigida: Business Manager de Facebook e Instagram ofrece herramientas
de publicidad que permiten a las empresas textiles crear campafias publicitarias
segmentadas y dirigidas a publicos especificos. Esto significa que las empresas pueden
llegar a su audiencia objetivo de manera efectiva y generar mas ventas y conversiones.

e Integracion con Instagram: Instagram se ha convertido en una plataforma esencial para
las empresas textiles, y Business Manager permite a las empresas administrar y publicar
contenido en Instagram de manera eficiente y efectiva. Ademas, las herramientas de
publicidad de Instagram son una excelente manera para las empresas textiles de llegar
a un publico més amplio y aumentar su alcance.

Tabla 8

Presupuesto mensual para publicidad digital.

Detalle Frecuencia %
Entre $50 a $100 10 77%
Entre $101 a $200 2 15%
Entre $200 a 400 1 8%
Mas de $400 0 0%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Tal como se observa en la Tabla 8, se puede evidenciar que el presupuesto mensual
para publicidad digital en el 77% de los casos es entre $50 a $100, mientras que el 15% de
encuestados dice que su presupuesto para este rubro es entre $101 a $200 al mes, el 8% dijo
que es entre $200 a $400. Lo anterior refleja que la mayoria de directivos de MPYMES
disponen de un rubro entre $50 a $100 mensuales en publicidad digital.

Tabla 9

Presupuesto asignado genera ganancias significativas en PYME del sector textil

Detalle Frecuencia %

SI 9 69%
NO 4 31%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
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De acuerdo a lo evidenciado en la Tabla 9, el 69% de directivos de MIPYMES textiles
indican que el presupuesto asignado en publicidad digital si genera ganancias significativas en
su MIPYMES del sector textil pero el 31% dice que no es asi. Lo anterior refleja que la mayoria
considera que el presupuesto que asigna a publicidad digital si genera ganancias significativas
para las MIPYMES.

Tabla 10

Presupuesto para marketing digital para la mejora de ventas de la MPYME

Detalle Frecuencia %

SI 8 62%
NO 5 38%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

Segun lo visto en la Tabla 10, es posible percibir que el 62% de los encuestados indican
que, si cree que se podria aplicar mayor presupuesto para marketing digital para mejorar las
ventas de su MIPYME del sector textil, el otro 38% dice que no es asi. Lo anterior demuestra
que la mayoria de directivos de las MIPYMES si estan conscientes de que se requiere mayor
presupuesto en marketing digital para tener mas ventas.

Tabla 11

Incremento del presupuesto en marketing digital para la M PYME

Detalle Frecuencia %

SI 4 31%
NO 9 69%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

En la Tabla 11 se observa que, el 69% de encuestados dicen que con la pandemia no
incrementaron el presupuesto en marketing digital para la MIPYME, mientras que el 31% dice
que si lo hizo. Lo anterior demuestra que, efectivamente si hay MIPYMES cuyo presupuesto

ha aumentado con la pandemia, pero en su mayoria no ha sido asi.
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Tabla 12

Tipo de estrategia publicitaria digital que usa con mayor frecuencia para la promocion de la

MPYMES
Detalle Frecuencia %
Publicidad pagada 8 62%
Publicidad orgéanica 5 38%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

De acuerdo a lo verificado, en la Tabla 12 se mira que el 62% de directivos de las
MIPYMES del sector textil disponen de un tipo de estrategia publicitaria digital pagada, pero
el 38% sigue con una publicidad organica no pagada. Lo anterior indica que si bien la mayoria
de directivos han entendido que es necesario invertir en publicidad pagada digital, si hay
quienes lo hacen tnicamente de forma gratuita todavia.

Tabla 13

Revision de métricas

Detalle Frecuencia %

SI 9 69%
NO 4 31%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.

El 69% de directivos encuestados, segun la Tabla 13 afirman que si revisan de forma
continua las métricas con ntimeros de clic activos, nimero de me gusta en su sitio web o
publicidad reciente digital y el 31% no lo hace. Lo anterior indica que la mayoria si tiene
monitoreo de las métricas de como va su publicidad digital.

Desde la perspectiva de Keller & Fay, (2018), la revision y analisis de las métricas de
una campafa publicitaria en linea, como el numero de clics activos y me gusta en un sitio
publicitario o en una publicacion reciente, es crucial para evaluar el éxito de la campafia y

tomar decisiones informadas sobre futuras estrategias de marketing.
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A continuacion, se detallan algunas razones por las que la revision de las métricas es

importante para las empresas textiles:

Evaluacion del rendimiento: La revision de las métricas permite a las empresas textiles
evaluar el rendimiento de una campafia publicitaria en linea en tiempo real. Esto
significa que las empresas pueden ver qué aspectos de la campafia estdn funcionando
bien y cudles no lo estan, y ajustar su estrategia en consecuencia (Keller & Fay, 2018).
Toma de decisiones informadas: Al analizar las métricas, las empresas textiles pueden
tomar decisiones informadas sobre como optimizar su campafia publicitaria. Por
ejemplo, si una publicacion reciente obtiene muchos me gusta y comentarios, la
empresa puede decidir seguir publicando contenido similar en el futuro. (Keller & Fay,
2018).

Ajuste del presupuesto: Al evaluar las métricas de una campaia publicitaria en linea,
las empresas textiles pueden ajustar su presupuesto para asegurarse de que estan
obteniendo el mejor retorno de inversion posible. (Keller & Fay, 2018).

Identificacion de oportunidades: La revision de las métricas puede ayudar a las
empresas textiles a identificar nuevas oportunidades de mercado o areas donde pueden
mejorar su estrategia de marketing. Por ejemplo, si una publicacion reciente obtiene un
gran numero de clics activos, la empresa puede decidir centrar su atencion en este tipo

de contenido en el futuro. (Keller & Fay, 2018).

Tabla 14

Frecuencia de consumo de la publicidad digital

Detalle Frecuencia %
Semanal 3 23%
Cada quince dias 7 54%
Mensual 2 15%
Trimestral 1 8%
Anual 0 0%
Total 13 100%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
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De acuerdo a lo evidenciado, en la Tabla 14 se mira que el 54% de directivos consume
publicidad digital cada quince dias, el 23% lo hace de forma semanal, el 15% lo hace de manera
mensual y el 8% trimestralmente. Lo anterior indica que la mayoria de directivos consumen la
publicidad digital por lo menos cada quince dias.

Discusion de Resultados

Mediante los resultados obtenidos se pudo evidenciar que, los aspectos que el cliente
toma en cuenta para adquirir productos o servicios de la MIPYME del sector textil, segun el
presente documento es en su mayoria la calidad del producto o servicio, pero también le sigue
la publicidad que hace la empresa. Algo que se destaca en los resultados obtenidos de este
documento es que, el medio por el que la mayoria de MIPYMES del sector textil se dan a
conocer es por plataformas digitales o redes sociales, lo que indica la masificacion del uso de
recursos digitales como medios publicitarios.

Al respecto, Dinni y Govanni, (2021), aseguran que una de las principales ventajas del
marketing digital es su capacidad para llegar a un publico mas amplio y diverso. A través de
las redes sociales, las MIPYMES del sector textil pueden mostrar sus productos a un publico
global y obtener una mayor visibilidad. Ademas, pueden utilizar herramientas de publicidad en
linea para llegar a un publico especifico segun sus intereses y necesidades, lo que puede resultar
en un mayor retorno de inversion en comparacion con la publicidad tradicional.

Cabe mencionar que 13 de las 15 empresas textiles, realizan publicidad usando
marketing digital y por supuesto se evidencio que esto se debe a que sus directivos han tomado
consciencia que sin esta la empresa puede tender a desaparecer. De las 13 empresas que realizan
publicidad usando marketing digital, la mayoria de ellas lo hace mediante el uso del post como
herramienta publicitaria, también usan Trends de tik tok o reels, pero ain no se difunde por

completo esta tendencia.
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En relacion a lo anterior, es importante destacar que para que el marketing digital tenga
éxito, es necesario tener una estrategia bien definida y adaptada a las necesidades especificas
de la empresa. Las MIPYMES del sector textil deben asegurarse de que su estrategia de
marketing digital esté alineada con sus objetivos comerciales y que se enfoque en los canales
adecuados para llegar a su publico objetivo.

Ademas la mayoria de MIPYMES del sector textil que fueron estudiadas usan el
Business meta como plataforma digital para lograr su publicidad, similar a lo evidenciado
segin Vasquez (2021), en su estudio realizado en MIPYMES de Cuenca en épocas de
pandemia identifico que el 72.96% de los encuestados informé que la implementacion de
herramientas tecnoldgicas aportan de forma significativa a mantener la sostenibilidad de la
empresa, teniendo en cuenta herramientas de Social Media como Facebook y Whatsapp.

En resumen, las estrategias de marketing son fundamentales para el éxito de las
MIPYMES del sector textil, ya que les permite promocionar sus productos y servicios,
identificar las necesidades de sus clientes, diferenciarse de la competencia y fidelizar a sus
clientes. Es importante que las MPYMES del sector textil inviertan en estrategias de marketing
efectivas y adaptadas a su publico objetivo, para poder competir en un mercado cada vez mas
exigente.

En conclusion, el marketing digital es una herramienta valiosa para las MIPYMES del
sector textil que buscan expandir su alcance y aumentar sus ventas. Con la estrategia adecuada,
pueden aprovechar al maximo las herramientas digitales para mejorar su presencia en linea,
llegar a nuevos clientes y obtener una ventaja competitiva en el mercado.

Propuesta Marketing Digital en las Mipymes del Sector Textil

A continuacidn, se presenta una propuesta marketing digital para una empresa del sector

textil con objetivos medibles y cuadros para su seguimiento:



Figura 1

Propuesta de Marketing Digital
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e Identificar a los principales competidores y su presencia en linea.

e Realizar un analisis de palabras clave relevantes para el sector textil.

e Identificar las tendencias y oportunidades del mercado.
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2. Diseiio de una estrategia de contenido:
e Crear una estrategia de contenido para redes sociales y blog de la empresa.
o Planificar publicaciones de acuerdo a eventos especiales y temporadas del afo.

e Generar contenido de valor para los seguidores y clientes potenciales.

3. Desarrollo de una pagina web y tienda en linea:
e Crear una pagina web moderna, intuitiva y adaptativa a los dispositivos moviles.
e Desarrollar una tienda en linea para vender productos de la empresa.

e Optimizar la pagina web y la tienda en linea para motores de busqueda.

4. Publicidad en linea:
e Desarrollar campaias publicitarias en linea para aumentar la visibilidad de la empresa.
o Utilizar Google Ads y/o Facebook Ads para aumentar el trafico a la pagina web.

e Realizar remarketing para llegar a clientes potenciales que visitaron la pagina web.

5. Medicion de resultados y ajustes:

e Realizar seguimiento a las métricas de redes sociales, pagina web y tienda en linea.

e Ajustar la estrategia de contenido y publicidad en linea de acuerdo a los resultados.

e Utilizar herramientas como Google Analytics para medir el trafico y la tasa de
conversion.

Objetivos medibles

e Incrementar el trafico a la pagina web en un 30% en los proximos 4 meses.
e Aumentar las ventas en linea en un 20% en los proximos 4 meses.
e Obtener un 10% de crecimiento en seguidores de redes sociales en los proximos 4

meses.
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Cuadros para seguimiento

e Cuadro de seguimiento de trafico a la pagina web.

e Cuadro de seguimiento de ventas en linea.

e Cuadro de seguimiento de seguidores de redes sociales.
Tabla 15

Cuadro de seguimiento de trdfico a la pagina web

Mes Visitas al sitio web Tiempo promedio Tasa de rebote Tasa de
en el sitio conversion
Ene 2,000 2:30 min 50% 3%
Feb 2,500 3:00 min 45% 4%
Mar 3,000 3:15 min 40% 5%
Abr 3,500 3:30 min 35% 6%

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
Tabla 16

Cuadro de seguimiento de ventas en linea:

Mes Ventas en linea Tasa de conversion Ingresos por ventas
Ene $5,000 3% $150,000
Feb $6,000 4% $180,000
Mar $7,000 5% $210,000
Abr $8,000 6% $240,000

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
Tabla 17

Cuadro de seguimiento de seguidores de redes sociales

Mes Seguidores en Facebook Seguidores en Instagram
Ene 1,000 500
Feb 1,100 550
Mar 1,200 600
Abr 1,300 650

Fuente: Personas encuestadas que forman parte de las MIPYMES. Elaborado por: Las autoras.
Con estos cuadros, la empresa puede realizar un seguimiento detallado de los resultados

de su estrategia de marketing digital. Los datos estan organizados de forma clara y visual, lo
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que facilita la interpretacion y toma de decisiones. Ademas, los objetivos medibles que se

propusieron anteriormente se pueden comparar con los resultados reales obtenidos.

Conclusiones

A partir de la pregunta de investigacion sobre ;como pueden las estrategias de
marketing digital ayudar a incrementar las ventas de las MIPYMES del sector textil de
Cuenca, Ecuador se pudo concluir que, las estrategias de marketing digital pueden ser
una herramienta poderosa para ayudar a las MIPYMES del sector textil de Cuenca,
Ecuador, a aumentar sus ventas. Al implementar estrategias efectivas de marketing
digital, estas empresas pueden llegar a un publico mas amplio a través de diversos
canales en linea, mejorar su presencia en linea y aumentar la visibilidad de sus
productos. Es importante que las MIPYMES del sector textil de Cuenca, Ecuador,
entiendan el valor del marketing digital y trabajen para implementar estrategias
efectivas para aprovechar al maximo estas herramientas. Al hacerlo, pueden mejorar su
presencia en linea, llegar a nuevos clientes y aumentar sus ventas de manera
significativa

Por otro lado, a través del estado del arte se pudo determinar la importancia de las
estrategias de marketing digital. Al respecto, Unzalu et al. (2019), afirman que las
estrategias de marketing son esenciales para el éxito de las empresas del sector textil ya
que les permiten alcanzar a clientes potenciales, ofrecer productos y servicios
personalizados, mejorar la experiencia del usuario y mejorar su presencia en linea, lo
que puede llevar a un aumento de las ventas y la rentabilidad de la empresa.

De igual forma, existen algunos factores que pueden limitar el éxito del marketing
digital en las MIPYMES del sector textil. Segun Salinas et al. (2016), una falta de
conocimiento y habilidades en marketing digital puede limitar el éxito de las

MIPYMES del sector textil. Muchas empresas no tienen personal capacitado en
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marketing digital y, por lo tanto, no pueden implementar estrategias efectivas. Otro
aspecto importante, es la falta de acceso a la tecnologia también puede ser una
limitacion para algunas MIPYMES del sector textil.

Otro hallazgo importante se determind en las afirmaciones de Carril et al. (2020), estos
autores confirman que las limitaciones para el éxito del marketing digital en las
MIPYMES del sector textil pueden incluir la falta de acceso a tecnologia adecuada, la
feroz competencia en linea, la falta de una estrategia clara y planificacion adecuada, y
la falta de conocimiento y habilidades en marketing digital. En definitiva, estos factores
pueden limitar la capacidad de las empresas para implementar estrategias efectivas de
marketing digital y destacar en el mercado.

Recomendaciones

Basandome en los hallazgos presentados, es importante tener en cuenta las siguientes

recomendaciones a futuro:

Es esencial que las MIPYMES del sector textil de Cuenca, Ecuador, cuenten con
personal capacitado en marketing digital. Esto les permitird implementar estrategias
efectivas y mantenerse actualizados en las ultimas tendencias del mercado. Las
empresas pueden considerar la posibilidad de proporcionar capacitacion y formacion
en marketing digital a sus empleados o contratar a profesionales con experiencia en esta
area.

Es importante que las MIPYMES del sector textil de Cuenca, Ecuador, desarrollen una
estrategia clara y bien planificada antes de implementar cualquier estrategia de
marketing digital. Esto les permitira definir sus objetivos, identificar su mercado
objetivo, determinar los canales adecuados para llegar a su publico y establecer un

presupuesto claro y realista para sus actividades de marketing digital
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e Una vez que las MIPYMES del sector textil de Cuenca, Ecuador, han implementado
sus estrategias de marketing digital, es esencial que monitoreen y analicen los
resultados de sus actividades. Esto les permitira identificar qué estrategias son mas
efectivas para llegar a su publico objetivo y ajustar su planificaciéon en consecuencia.
Ademas, el monitoreo y analisis de los resultados les permitird medir el retorno de
inversion (ROI) de sus actividades de marketing digital y hacer ajustes si es necesario
para mejorar la rentabilidad de su empresa.

e En resumen, capacitacion y formacion en marketing digital, planificacion estratégica y
monitoreo y andlisis de resultados son tres recomendaciones importantes para ayudar a
las MIPYMES del sector textil de Cuenca, Ecuador, a aprovechar al maximo las
estrategias de marketing digital y mejorar su presencia en linea.
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