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RESUMEN

El objetivo general del trabajo de investigacion “MARKETING DIGITAL
COMO ESTRATEGIA PARA EL FORTALECIMIENTO DE LAS VENTAS EN
LA EMPRESA MANSION DE LOS SUENOS C.A. SAN CARLOS-COJEDES”
fue proponer al Marketing Digital como una solucion para el mejoramiento de
las ventas en la empresa y demostrar la situaciébn en que se encuentra la
organizacion a fin de ayudarlos a aumentar cierto nivel de competitividad, para
ello, se empled el disefio metodoldgico no experimental. Se utilizé el método
descriptivo, estadistico, y para el trabajo de campo la aplicacién de la técnica
de investigacion “encuesta” y “cuestionarioc” como instrumento de
investigacion, la cual se aplicé a los trabajadores de la empresa, mediante 15
items con respuestas dicotomicas (Escala si — no). El instrumento fue validado
mediante un juicio de expertos. Como resultado de la investigacion se
evidencié que aunque poseen conocimiento sobre las redes sociales, no
aprovechan esos medios tecnoldgicos para mejorar la publicidad de sus
productos, ni mucho generar competencia frente a las demas empresas del
mismo rubro, arrojando como consecuencia un déficit en la captacion y
conservacion de clientes. Con la estrategia desarrollada se emplearan
actividades de formacién al personal para fortalecer sus habilidades técnicas
y conceptuales que garanticen un adecuado manejo del marketing digital.
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ABSTRACT

The general objective of the research work “DIGITAL MARKETING AS A
STRATEGY FOR THE STRENGTHENING OF SALES IN THE COMPANY
MANSION DE LOS SUENOS C.A. SAN CARLOS-COJEDES" was to propose
Digital Marketing as a solution to improve sales in the company and
demonstrate the situation in which the organization is in order to help them
increase a certain level of competitiveness, for this, the design was used. Non-
experimental methodological. The descriptive, statistical method was used,
and for the field work the application of the research technique "survey" and
"questionnaire" as a research instrument, which was applied to the workers of
the company, through 15 items with dichotomous answers. (Scale yes — no).
The instrument was validated through expert judgment. As a result of the
investigation, it was evidenced that although they have knowledge about social
networks, they do not take advantage of these technological means to improve
the advertising of their products, nor much to generate competition against
other companies in the same category, resulting in a deficit in recruitment. And
customer retention. With the developed strategy, staff training activities will be
used to strengthen their technical and conceptual skills that guarantee proper
management of digital marketing.
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INTRODUCCION

Desde el inicio del siglo XXI, las empresas han tenido que hacer un esfuerzo
especial para lograr la entera satisfaccion de las necesidades de sus clientes,
pero conseguirlo solo es posible si se saben aplicar con profundidad las
diferentes herramientas estratégicas de las que dispone el marketing, las
cuales aportan a las organizaciones una vision dinamica y actual, permitiendo

dar respuesta practicas a los retos del mercado.

Por ello, las estrategias de mercadeo se han convertido en un factor clave
del éxito comercial, debido a que la competencia cada vez es mas fuerte y la
recompensa sera para aquellas empresas que sepan responder de la manera
mas satisfactoria a las necesidades de los clientes. De esta forma, La Mansion
de los Suefios C.A., al implementar este tipo de estrategias podré tener una
mejor participacion en el mercado y moldearse a la nueva era tecnolégica que

se vive actualmente.

Para dar cumplimiento al propdésito planteado se presenta esta investigacion
estructurada en los siguientes capitulos: En el Capitulo I, el planteamiento del
problema, objetivos de la investigacién, la justificacion y los alcances y
limitaciones. Seguidamente, el Capitulo Il, comprende el marco tedrico,
conformado por los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y

legales, y la operacionalizacion de las variables.

En el Capitulo IlI; se centrd todo lo relacionado con el marco metodolégico,
refiriendo el tipo y disefio de la investigacion, la poblacién y muestra, la técnica
e instrumento de recoleccibn de datos, la validez y confiabilidad del
instrumento y la técnica para el analisis de los datos. Asi mismo, en el capitulo
IV, se presenta el analisis e interpretacion de los resultados de la investigacion.
El capitulo V, hace referencia a la propuesta, conclusiones vy

recomendaciones. Finalmente, las referencias y los anexos.



CAPITULO |
EL PROBLEMA
Planteamiento del Problema

En un mundo globalizado, cambiante y altamente competitivo con
herramientas y tecnologias creadas para dinamizar la gestion empresarial, las
empresas luchan por ser mas eficientes y tener mayor participacion en el
mercado, lo que las obliga a planificar en forma oportuna, las estrategias a
utilizar para su desarrollo y avance. El manejo eficiente de la tecnologia es
crucial para el desarrollo y la sostenibilidad empresarial, tanto que se
considera un recurso que debe ser igualmente gestionado como los

tradicionalmente considerados por la teoria econémica.

En este sentido, para cualquier empresa, ya sea dedicadas a la produccion
y/o distribucidn de bienes y servicios, las ventas monetariamente son las que
permiten mantener el punto de equilibrio financiero, representando la garantia

de que la organizacion continuara en operaciones.

Car (2011) indica que “Lo digital se ha convertido en la forma habitual de
tratar la informacion por parte de los usuarios e Internet es ya una herramienta
fundamental para buscar informacién, ver contenidos audiovisuales, comprar,
relacionarse con otros, entretenerse o trabajar” (p.127). En consecuencia, las
estrategias de comunicacion y publicidad de las empresas ya no pueden seguir
siendo las mismas; por ello, ha nacido la necesidad de desarrollar planes
estratégicos que les permitan adaptarse a dichos cambios y del mismo modo
aumentar la competitividad mediante el uso de las diferentes herramientas de

tecnologias de la informacion y comunicacion disponibles.

Ciertamente, con las nuevas tecnologias, el internet se ha convertido en una
fuente de informacién importante para los consumidores, generando confianza

hacia los datos que hay en la red, entendiéndolo como un ecosistema



integrado por diversos canales. En efecto, hoy en dia los mercados cuentan
con una gran variedad de plataformas digitales que le facilitan la comunicacion
con los consumidores y la posibilidad de entusiasmarlos a interactuar con ellos
a través de la integracion de las comunicaciones publicitarias y las distintas

estrategias de marketing.

De acuerdo a Stanton, Etzel y Walker (2004): "El marketing es un sistema
total de actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores
de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados
meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (p.7). De esta forma, el
marketing se encarga de estudiar el mercado y establecer pardmetros para
lograr comprender la conducta del consumidor, lo que permite promover e

incentivar la compra de los productos.

La meta del marketing es crear de forma rentable una satisfaccion en los
usuarios para construir relaciones cargadas de valor con los clientes. Las
empresas no puede alcanzar por si solo estas metas, pues para generar un
valor agregado a los usuarios, debe establecerse una estrecha colaboracion
con el resto de las areas de la organizacién para crear un sistema integral de
entrega de valor. Asi, las organizaciones piden a todos sus integrantes que
piensen siempre en los clientes y hagan todo lo posible por crear y entregar

un valor superior a los clientes y satisfacerlos.

El nuevo marketing conocido como marketing interactivo o digital que se
realiza a través de canales digitales y donde hay una gran interactividad del
cliente o consumidor, ha pasado a calificarse “prosumidor” por tal motivo, el
cliente ya no simplemente consume, sino que, a la vez, produce, genera y
propaga contenidos, presenta un gran reto para las empresas que desean
seguir ese avance tecnoldgico de cara a estar presentes en la mente y la vida

diaria de sus publicos.



Las empresas son conscientes de que en la actualidad se impone una forma
de aproximacion diferente al cliente, por lo que se debe ofrecerle servicios
personalizados donde incluso el cliente pueda colaborar en la fase de
creacion, de difusion y a través de mecanismos colaborativas. Este tipo de
mecanismos presentan a las marcas la oportunidad de contar con un cimiento
MAas para comunicarse con sus publicos y crear nuevas alianzas a la hora de

establecer una estrategia de marketing innovadora y exitosa.

En Venezuela, durante los ultimos afios, se ha evidenciado un incremento
en el uso de los diferentes servicios de internet y las redes sociales, los cuales
a su vez se han utilizado para diferentes areas, una de estas es la comercial,
donde personas y empresas pueden acceder a una gran variedad de
informacion y recursos, comunicarse y conducir sus negocios. Asi las
empresas ofertan sus productos con muchas similitudes, por lo que se apoyan
en el mercadeo o0 marketing como parte integral del proceso de

comercializacion de los productos.

Sobre lo antes planteado, como herramienta para redirigir los esfuerzos de
comercializacién y del mercadeo de un producto, se ha formulado el plan de
marketing estratégico o estrategias de marketing, el cual ha sido definido por
Kotler, (1990) como “el proceso gerencial de desarrollar y mantener una
direccion estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la
organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercadeo” (p. s/n).Por lo
tanto, el marketing digital busca conocer las necesidades actuales y futuras de
los clientes, con el fin de que las empresas posean un atractivo para el
inmenso mercado, compuesto por los diferentes tipos de clientes, productos y

exigencias de los consumidores.

Es por ello que el marketing de contenidos se ha vuelto en una de las
modalidades mas usadas en los ultimos afios, porque se dirige al target de una

manera mas cercana. En Venezuela, dada la situacion del pais, muchos



emprendimientos de cualquier indole, se han dado a conocer a través de los
medios tradicionales, sin embargo, la estrategia mas fuerte ha sido mostrarse
a traves de las redes sociales y paginas web. Esto se debe a que la mayoria
de los empresarios han buscado nueva posibilidades de comercio, entre ellas
es darse a conocer en multiples lugares mediante el medio correcto y con un

mensaje adecuado.

En el caso de las empresas del Estado Cojedes, dedicadas al mercado de
articulos de primera necesidad, la competencia es intensa, puesto que estos
tipos de productos aunque hoy en dia son muy demandados, requieren
diferentes tipos de actividades empresariales, entre ellas la de marketing
digital a través de las tecnologias de informacién y comunicacioén, como
internet que les permitan desarrollar ventajas que la hagan diferente frente a
la competencia. Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que
las empresas puedan, no soélo sobrevivir, sino aumentar las ventas y

posicionarse en un lugar destacado en el futuro.

De esta manera, cabe destacar que las empresas venezolanas mediante el
marketing digital pueden implementar cualquier modelo de negocio
englobando actividades y procesos a través de diferentes medios digitales,
para alcanzar objetivos de marketing, establecer relaciones con proveedores
y comercializar productos y servicios, siendo ésta una herramienta que permite
la aplicacién de estrategias que reduce los costos a la empresa y genera

ingresos en la medida que se captan clientes.

Ahora bien, existen empresas en el Estado Cojedes que no han aplicado
estas estrategias tal como es el caso de la organizacion seleccionada como
unidad de estudio de la presente investigacion, como es La Mansiéon de los
Suefios C.A., empresa ubicada en el municipio Ezequiel Zamora, dedicada a
la comercializaciéon de viveres en general, charcuteria, embutidos, frutas,

verduras, hortalizas, productos de limpieza, productos importados, agua



potabilizada, entre otros, lo que de acuerdo a informacion suministrada de
manera informal en conversaciones con el personal que alli labora, requiere
implementar estrategias de marketing digital que les permita mejorar el

incremento de ventas.

Mediante entrevistas informales con el personal de la empresa, se pudo
evidenciar que entre las razones por la que surge esta problematica, se debe
a la cuarentena por la pandemia del Covid-19, la cual se ha manifestado en la
empresa una disminucion de ventas, ya que los consumidores han optado por
realizar compras online como medida de proteccion ante el Coronavirus,
aunado a esto la falta de conocimiento por parte del personal en el manejo de
las nuevas tecnologias para un apropiado control que facilite la distribucion de

sus productos.

Otras anomalias existentes en la organizacién estan relacionadas con el
incremento de precios que ha obligado a los venezolanos a reducir los gastos,
perdiendo la capacidad de compra debido a las regulaciones que el Estado ha
implementado en la adquisicion de productos, lo que ocasiona una disminucion

de ventas para los nuevos emprendimientos de este rubro.

Igualmente, los inversionistas, tanto internacionales como nacionales,
perciben un alto riesgo en el pais, destacando que la incapacidad que puede
existir para superar la crisis econémica, por lo que el gobierno se ha visto en
la necesidad de generar aumentos en los salarios minimos, sin contar con la
inversion suficiente para producir y exportar, contribuyendo asi a la

hiperinflacion que afecta a todos los venezolanos.

Ademas de esto, al no contar con un mejoramiento en las ventas, la
empresa La Mansién de los Suefios corre el riesgo de no poseer una base de
conocimiento sustentable para realizar inversiones, solicitar préstamos,

reducir los costos, construir presupuestos y demas operaciones econémicas



necesarias para el fortalecimiento de la organizacion, llevandola a un punto de

equilibrio inestable.

Por todo ello, se propone al Marketing Digital como estrategia para el
fortalecimiento de las ventas en la empresa Mansioén de los Suefios C.A. San
Carlos-Cojedes, como una alternativa de solucion para incrementar la
confianza del cliente al momento de cumplir sus necesidades cotidianas. El
mismo modo se implementa estrategias de marketing digital para la
planificacién y coordinacion de la naturaleza intangible de los productos,
entendiendo que hoy en dia, el cliente es activo, critico, inteligente e interactua
sobre los servicios que necesita, asi como su posible y esperado potencial de

sus debilidades actuales.
En virtud a lo antes planteado, surgen las siguientes interrogantes:

¢,Cudles son los factores que inciden en la promocion de ventas de la
empresa Mansion de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes?¢Como es el
comportamiento del consumidor en cuanto a la compra de productos de la
empresa Mansién de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes?¢;Como seria el
disefio de estrategias de Marketing Digital para el fortalecimiento de las ventas

en la empresa Mansién de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General
Proponer el Marketing Digital como estrategia para el fortalecimiento de las
ventas en la empresa Mansion de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes.

Objetivos Especificos

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Mansion de los Suefios C.A.
identificando asi los factores que influyen en las bajas ventas de los

productos.



e Describir el comportamiento del consumidor en cuanto a la intencion de

compra de los productos de Mansion de los Suefios C.A.
e Disefar estrategias de Marketing Digital para el fortalecimiento de las

ventas de la empresa Mansion de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes.
Justificacion

Las ventas son la actividad mas importante de todas las empresas, la cual
mediante la mercadotecnia permiten incrementar las utilidades, ayudando a
las organizaciones a conocer en qué lugares son los mejores estratégicamente
para vender. Por lo tanto, la estrategia de marketing adecuada, brinda
excelentes beneficios a las empresas, requiriendo inicialmente un andlisis
profundo exhaustivo antes de llevarla a cabo, generando no solamente un
aumento de ventas sino también ampliar el conocimiento a los consumidores
sobre los productos que necesitan e incluso crea una constante comunicacion
con ellos donde nazca la confianza, y permita marcar la diferencia ante la

competencia.

Es por ello, que la importancia o justificacion del presente proyecto radica
en que propone promocionar el Marketing Digital como estrategia para el
fortalecimiento de las ventas en la empresa Mansion de los Suefios C.A. San
Carlos-Cojedes. Lo que es muy convenientemente en los actuales momentos

donde, la virtualidad y la tecnologia ha venido creciendo a pasos agigantados.

Por otro lado, el proyecto tiene su aporte social por cuanto da a conocer los
diferentes beneficios que tiene la empresa para la sociedad en general y que
indudablemente las ventas online, se han convertido en una gran ayuda
adquisitiva a raiz de la pandemia del Covid-19. Es decir, el marketing digital
de las empresas se ha ido expandiendo porque esta en constante innovacion
ya que, igualmente la demanda y exigencia tanto de los clientes, como de los
trabajadores, van cada dia inmiscuyéndose mas en la construccion de la

misma a grande y pequefia escala.



De igual manera, tiene un aporte teérico debido a que con esta investigacion
se procurara describir las diferentes concepciones de términos referentes a la
problematica y tematica planteada, ademas, servira como un aporte para
estudios futuros en la Universidad Nacional Experimental de los Llanos

Occidentales Ezequiel Zamora, que tengan relacion con el marketing digital.

Asimismo, la investigacion tiene un aporte significativo ya que esta
sustentada en la linea investigativa dirigida hacia la Gerencia Empresarial y
Social, que comprende el estudio del trabajo mancomunado entre el
componente social y humano, y el tema organizacional y empresarial,
generado durante varios periodos, induciendo a profundizar en las
investigaciones sobre el impacto que ello ha producido, para lograr una mejor

comprension del fenbmeno presentado.

CAPITULO Il



MARCO TEORICO
Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes son estudios precedentes que se relacionan con la
investigacion. Por lo que, se realiz6 la blusqueda en trabajos de grado que
cumplieran el rigor cientifico de una investigacibn, ademas estan
estrechamente relacionados con el tema en estudio, los cuales de alguna
manera contribuyen al analisis de la problematica planteada bajo situaciones

similares.

En primer lugar, se cita a Paye (2017) quien realizé un estudio titulado;
“Implementaciéon del Marketing Digital como estrategia para el Incremento de
las Ventas de la Empresa VITIVINICOLA Santa Fe del Distrito de Sta. Maria —
2016, Huacho-Peru”. Se plante6é como objetivo general; determinar el nivel de
influencia de marketing digital como estrategia para el incremento de ventas
de la empresa vitivinicola Santa Fe del distrito de Santa Maria — 2016. El tipo
de investigacion es no experimental-transaccional-Correlacional; el estadistico
para verificar la hipétesis es la Prueba de Correlacion de Rho de Spearman,
en la cual para hallar el tamafio de la muestra se usé muestra de 376 personas

pobladores del Distrito de Santa Maria.

Sin duda alguna, el presente estudio guarda relacion con la investigacion
en desarrollo, por cuanto ambas investigaciones se proponen gque el marketing
de las microempresas, deben desplegar estrategias relacionales con sus
clientes, ya que es necesario mantener una constante interaccién para poder
fidelizar al cliente, es decir, que los productos y servicios deben estar

congruente a las necesidades de sus clientelas.

Asimismo, se cita a Santillan y Rojas, (2017), quienes presentaron un
trabajo de grado titulado; “El Marketing Digital y la Gestion de Relaciones con
los Clientes (CRM) de la Empresa Manufacturera Kukuli SAC, 2017, Huacho-

Y

Peru”. En el cual se plante6 como objetivo general, demostrar la influencia
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entre el marketing digital y la gestion de relaciones con los clientes (CRM) de
la empresa manufacturas Kukuli SAC, durante el periodo 2017.El tipo de
investigacion es aplicada, y el disefio que se usG es no experimental
transaccional descriptivo Correlacional. Para encontrar el tamafio de la
muestra se uso la férmula de poblacién infinita, obteniéndose 384, luego se
usé la férmula de la muestra ajustada obteniendo 192 clientes de la empresa

Maquinarias Kukuli SAC del emporio de Gamairra.

La vinculacion de este estudio con la investigacion presentada se basa en
gue ambas estudian el desconocimiento que generalmente existe en relacion
al uso del marketing digital, coincidiendo estos autores que una de las
principales causas es la desconfianza de los clientes por el desconocimiento

de las nuevas tecnologias que ofrecen las empresas.

Igualmente, Ascurra y Mas Cruz (2017) realizaron un estudio titulado;
“Elaboracién de un Plan de Marketing para incrementar las ventas de la
Empresa M&M Fantasy S.R.L. de la ciudad de Chiclayo en el periodo 2015-
2016, Chiclayo-Peru”. Se estableci6 el objetivo general de elaborar un plan de
marketing para aumentar las ventas de la empresa “M & M FANTASY S.R.L”
para el periodo 2015 - 2016, con la finalidad de tener un impacto positivo en
las ventas. Se utilizd un disefio explicativo, donde se emplearon entrevistas a
profundidad, cuestionarios estructurados, revision documentaria y el
cuestionario del modelo Servqual. La poblacion fue de ocho (8) sujetos y el

método confiabilidad de Alfa de Cronbach.

Este estudio se vincula con el presente debido a que, se formularon
estrategias de marketing digital orientadas a la inclusion financiera de la
poblacidén no tecnolégica, es decir que no han tenido un acercamiento formal
con las empresas comerciales, siendo una solucion sin importar el lugar donde
se encuentre el usuario o cliente, pues la tecnologia es su gran herramienta
de desarrollo. Por cuanto, la tecnologia actual y la tecnologia de la informacion

se han desarrollado con un ritmo vertiginoso asombroso. Ademas, lo que se
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quiere es que la mayoria de la sociedad, que las nuevas tecnologias se han
aplicado ampliamente en el mundo para beneficio y no como obstaculos para

realizar sus operaciones financieras.

Por otro lado, esta Rodriguez, (2018), quien llevo a cabo un trabajo de grado
titulado; “Plan de Marketing 2.0 a través de Instagram para la Marca VR
SWIMWEAR Empresa Inversiones Accesorios V&K, C.A., Municipio Sucre,
Caracas”, tuvo como objetivo general, disefiar un Plan de Marketing Digital,
Identidad Corporativa y Linea Gréfica para la marca VR Swimwear a través de
la Red Social Instagram para posicionamiento de la empresa en el mercado
nacional. El tipo de investigacion es exploratoria, descriptiva y explicativa
sustentada en informacion documental y de campo, donde fueron
seleccionados dos instrumentos para la recoleccion de datos, la entrevistay la

encuesta.

La relacién de este estudio con la presente investigacion radica en que se
busca generar un plan o técnicas de marketing, es decir, desarrollar
estrategias con las que se pueda lograr que los productos ocupen un lugar
distintivo en las empresas comerciales y por ende obtener mejoras en el
servicio, también para obtener mayores niveles de calidad y de esa manera
ofrecer un mejor beneficio al cliente a través de una 6ptima complacencia de

sus necesidades.

De igual manera, Barén, Fermin y Molina (2016), realizo un estudio titulado
“Estrategias de Mercadeo basadas en el Marketing Digital orientadas a la
Captacion de nuevos clientes de las Pymes. Caso de estudio: Grupo Inter
Game 2012, C.A.”, el objetivo de la presente investigacion es proponer un plan
estratégico de mercadeo, basado en el marketing digital orientado a impulsar
la captacion de nuevos clientes de las PYMES, caso de estudio: Grupo Inter
Game 2012, C.A. Metodolégicamente se apoyo en la investigacion descriptiva
con disefio de campo, realizandose el proceso de observacion para la toma de

la muestra y la aplicacion de los instrumentos, los cuales estaban
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comprendidos por una entrevista estructurada a un (1) Gerente General y un
cuestionario a sesenta (60) consumidores de ciento cincuenta (150) que

conformaban la poblacion.

El trabajo de grado antes descrito, tiene relacién con el presente debido a
que, el principal objetivo de la autora es que los usuarios conozcan mas sobre
los servicios que ofrece las microempresas y la necesidad que existe que las
empresas comerciales estén abiertos a buscar mejores vias de informacion en
cuanto a cémo adquirir los productos de forma virtual y asi conseguir la

satisfaccion plena de los clientes.
Bases Teoricas
Teoria de la Conectividad segun Siemens (2004)

Esta teoria trata de explicar el aprendizaje complejo en un mundo social
digital en rapida evolucion, utilizando el concepto de una red con nodos y
conexiones para definir el aprendizaje. El desarrollo y la comprension de esta
teoria va intrinsecamente unido a la llegada e implantacion de las TIC, puesto
gue trata de salvar las limitaciones del conductismo y cognitivismo para
explicar el efecto que la tecnologia ha tenido sobre la manera en que

actualmente vive la poblacion.
De acuerdo a Siemens (2004), los principios del conectivismo son:

- El aprendizaje y el conocimiento se basa en la diversidad de opiniones.

- El aprendizaje es un proceso de conectar nodos especializados o
fuentes de informacion.

- El aprendizaje puede residir en los dispositivos no humanos.

- Fomentar y mantener las conexiones es necesario para facilitar el
aprendizaje continuo.

- La capacidad para ver las conexiones entre los campos, las ideas y los

conceptos es fundamental.
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Marketing

Kotler y Amstrong (2004) consideran que el marketing es “el proceso social
y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen sus necesidades
al crear e intercambiar bienes y servicios” (p. 154). El marketing involucra
estrategias de mercado, de ventas, estudio de mercado, posicionamiento de
mercado, entre otros. Sin embargo, frecuentemente se confunde este término
con el de publicidad, siendo ésta ultima so6lo una herramienta de la

mercadotecnia.
Orientaciones del Marketing

De acuerdo con Kotler, Bowen y Makens (2004) existen cinco enfoques u
orientaciones por medio de las cuales las empresas dirigen la actividad de

marketing:

» Orientacién al producto: Se produce en los casos en los que el mercado
es nuevo o esta dominado por una Unica empresa oferente (monopolio).
La empresa no se preocupa por las ventas, ya que las tiene
aseguradas, y su actividad comercial se limita exclusivamente a mejorar
el proceso productivo. Para una organizacion orientada hacia el
producto, la mejor estrategia es trabajar alrededor de la calidad, por ser
ésta el factor clave para atraer y mantener clientes.

» Orientacion a las ventas: Cuando el mercado se encuentra en
expansion y hay varias empresas luchando por su dominio, su esfuerzo
se centra en el incremento de las ventas. Al tratarse de un producto
nuevo, el consumidor no es muy exigente y lo compra principalmente
en funcién del precio.

» Orientaciéon al mercado: Una vez que el mercado se ha asentado y los
consumidores conocen bien el producto, el enfoque de Ia

comercializacidbn cambia. Las empresas tratan de conocer los gustos de
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los compradores potenciales para adaptar los productos a sus
necesidades y la produccién se diversifica.

» Orientacion a la produccién: es enfocada a los objetivos comerciales de
la organizacién hacia adentro. Para una organizacion orientada hacia la
produccion, la mejor estrategia es sin duda mantener en crecimiento la
produccion y reducir costos.

» Orientacién al consumidor: orientacion administrativa que sostiene que
la tarea clave de la organizacion consiste en determinar las
necesidades, deseos, y valores de un mercado meta, con el objeto de
adaptarse al suministro de los satisfactores deseados de un modo mas

eficiente y adecuado que sus competidores.
Marketing Digital

Cangas y Guzman (2010) establecen que “es la aplicacion de tecnologias
digitales para contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la
adquisicion de rentabilidad y retencion de clientes, a través del reconocimiento
de la importancia estratégica de las tecnologias digitales” (p. 12). Esta cita
demuestra que es evidente que el mercadeo digital conduce a mayor rapidez
y bajo costo de las operaciones empresariales, lo cual contribuye a informar y
promover los productos y servicios que ofrece la empresa en el mercado, asi

como la rapidez al acceso de los bienes y/o servicios para los consumidores.
Estrategias de Marketing Digital

Segun Olmo y Fondevila (2014) las estrategias de marketing digital de las

organizaciones se deben destacar las siguientes:

v' Es personal. Se establece una comunicacion directa y personalizada
con el cliente actual o potencial.

v Es interactivo. Ofrece la posibilidad de mantener dialogos abiertos con
los clientes que, en base a la confianza depositada en la firma,

atenderan con mayor interés las propuestas publicitarias.
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Es econdmico. El coste por impacto de esta herramienta es muy bajo
con relacion al resto de elementos de comunicacion online.

Es solicitado. Dispone del consentimiento explicito del consumidor para
ser objetos de envios publicitarios.

Es cercano. Las empresas que se comunican con sus clientes a través
de lared adquieran, instantdneamente, cercania para el cliente ademas
de una imagen de actualidad y renovacion.

Es transparente. Ya que la relacion empresa — cliente prima ante todo
la seriedad y la confianza mutua, que han de ser los principales valores

gue debe promover una estrategia de email marketing.

Beneficios del Marketing Digital

De acuerdo a Martinez (2014), el marketing digital “Permite contar con la

administracion de una base de datos propia, filtrando, corrigiendo y

segmentando la lista para llegar exactamente al publico deseado. Permite una

mayor audiencia a un bajo costo” (p. s/n). Esto indica que se puede aplicar

Marketing Digital sin contar con grandes presupuestos logrando asi la

promocién de los productos o servicios, por lo que para ello s6lo se necesita

dedicarles tiempo a las estrategias adecuadas para ver los resultados 6ptimos.

Tipos del Marketing Digital

Marketing de Contenido: Es uno de los mas utilizados hoy en dia en las
estrategias digitales, retne las acciones y técnicas basadas en generar
informaciones que te ayuden a posicionar una marca en el mercado, y
en los medios digitales. El contenido es el elemento fundamental de
todas las estrategias de marketing digital, sin €l, no se obtienen los
resultados idéneos. Por lo tanto, generando un buen contenido se
pueden atraer a los usuarios, permitiendo que estos interactien con la

marca, incrementando el trafico, las ventas y generando negocios.
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Inbound marketing: Es un conjunto de acciones de marketing basadas
en aportar informacién atil y de valor a los usuarios potenciales,
considerando siempre el lema: «haz que tus clientes te encuentren a ti,
y no tu a ellos». La esencia de este tipo de marketing digital es compartir
contenido de interés a los usuarios sin utilizar técnicas agresivas con
miras en solo aspectos comerciales. Algunos ejemplos de Inbound
marketing son:

a) Blogs

b) Estrategia SEO (Search Engine Optimization)

c) Videos en YouTube

d) Webinars/Podcasts

e) Infografias
Marketing relacional: «el cliente es el foco, y entenderlo es el
propoésito», los clientes comienzan a ser la parte importante, pasando
de solo crear el producto y después disefiar las estrategias de
distribucion en el mercado a primero analizar los deseos y necesidades
del cliente, personalizar el producto y buscar estrategias de venta que
impacten. ElI marketing relacional es la estrategia de marketing que
actualmente estan empleando los negocios que ven a futuro, mas alla
de solo obtener ganancias. Su principal objetivo es obtener clientes
fieles a la marca, que puedan fungir como voceros, creando una
relacion que beneficie a ambas partes.
Marketing conversacional: Este tipo de marketing digital fue
desarrollado con el fin de lograr que la marca cumpla con los requisitos
impuestos por sus clientes para que, una vez cumplidos, estos estén
dispuestos a quedarse con ella. En este caso, al igual que el anterior,
el producto o servicio que ofrece una marca pasa a segundo plano,
dejando que los clientes sean los que mas importan.
Marketing de permiso: El marketing de permiso o permission marketing

se vuelve una estrategia anticipada, ya que el usuario ha dado su
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permiso y esta esperando la informacion; personal, ya que el mensaje
y contenido esta completamente relacionado con la persona objetivo; y
relevante, porque el contenido esta creado en sus intereses, por lo que
de antemano ya sabes que estara interesado. Se dice marketing de
permiso debido a que no todos los consumidores estan dispuestos a
aceptar algun tipo de publicidad en la web y por ello, esta es una
estrategia anticipada que podria ser de gran ayuda para las marcas, ya
gue en la actualidad debe haber un acuerdo y un permiso para que se

le envie al usuario informacién o publicidad del negocio.
Ventas

Segun Parra y Madero (2003) afirman que las ventas “es una de las
actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o personas que
ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a que
su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen esta

actividad” (p. 62), por lo tanto, la venta puede ser:

v" Al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla.
v A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion.

v' A plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas.
Clasificacion de las Ventas

v' Venta pasiva: en este tipo de venta el cliente es el que da inicio al
proceso de la compra.

v" Venta activa: en este tipo el cliente forma parte importante del enfoque
del proceso, y hacia él se canaliza todos los recursos y esfuerzos. Tanto
la empresa como los vendedores han tomado la iniciativa buscando la

satisfaccion del cliente y, obviamente, sus compras.
Proceso de Ventas

El proceso, en esencia, incluye las siguientes fases y objetivos:
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e Preventa: Se entiende por preventa el conjunto de acciones anteriores
a la venta, encaminadas a facilitar su realizacion. Las acciones
principales de la preventa son: definir cuales pueden ser los posibles
clientes y prospecciéon (busqueda o captacion) de clientes.

e Venta: En ella se distinguen tres fases: antes de la entrevista; la
entrevista o el “cara a cara” con el cliente; y después de la entrevista.

e Postventa: Se entiende por postventa el conjunto de acciones
encaminadas a asegurar la satisfaccion del cliente con el objeto
adquirido. Como acciones principales de la postventa se puede sefalar:
seguimiento de clientes; soportes de informacion; atencién al cliente y

mantenimiento de éste.
Métodos de Ventas

¢ Venta a distancia: Es un método en el que “no existe un contacto directo
entre el comprador y el vendedor”. Las ventas a distancia se clasifican
a groso modo en ventas por correspondencia, ventas por teléfono,
ventas electronicas y ventas por television.

» Venta por correspondencia: Se realizan por medio de un
catalogo que se envia a través del correo postal o se deposita
directamente en los buzones. La ventaja de utilizar este método
de ventas es que describe la informacion del producto o servicio
con gran detalle, sin embargo, las ventas por correspondencia
han bajado en medida de que ha aumentado el correo
electronico.

» Ventas por teléfono: Este tipo de venta se denomina también tele
marketing y es especialmente usado en “mercados de gran
consumo o para el lanzamiento de nuevos productos o el

desarrollo y anuncio de promociones especiales”.
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» Ventas electronicas: En términos generales, este tipo de venta
es la que se sustenta en la transmision de datos en redes de
comunicacion electrénica como Internet.

» Ventas por television: también conocidas como tele venta,
consiste en la demostracion de productos o servicios de manera
detallada y siempre destacando sus beneficios como: precio o
ventajas competitivas. Por lo regular se transmiten a diario y en
los mismos horarios.

e Venta personal: Se realiza mediante el contacto directo entre vendedor
y comprador y puede tener dos variables: realizarse dentro o fuera de
las instalaciones de la empresa o comercio.

» Ventas internas

» Ventas externas

e Venta multinivel: Bajo esta modalidad de venta, “se construye una red
de vendedores independientes, a diferentes niveles, que a cambio de
una comisién comercializan diferentes productos”. Este tipo de ventas
suelen ser muy efectivas para los consumidores y para los vendedores

tienen implicitos estimulos que les resultan muy atractivos.
Bases Legales
Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

Articulo 112: Todas las personas pueden dedicarse libremente a la
actividad econémica de su preferencia, sin mas limitaciones que
las previstas en esta Constitucion y las que establezcan las
leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad,
proteccién del ambiente u otras de interés social. El Estado
promovera la iniciativa privada, garantizando la creacion y justa
distribucion de la riqueza, asi como la produccién de bienes y
servicios que satisfagan las necesidades de la poblacion, la
libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin perjuicio de
su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y
regular la economia e impulsar el desarrollo integral del pais.
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Articulo 117: Todas las personas tendran derecho a disponer de
bienes y servicios de calidad, asi como a una informacién
adecuada y no engafiosa sobre el contenido y caracteristicas de
los productos y servicios que consumen, a la libertad de eleccion
y a un trato equitativo y digno. La ley establecera los
mecanismos hecesarios para garantizar esos derechos, las
normas de control de calidad y cantidad de bienes y servicios,
los procedimientos de defensa del publico consumidor, el
resarcimiento de los dafios ocasionados y las sanciones
correspondientes por la violacion de estos derechos.

Estos articulos hacen referencia a que las empresas privadas encargadas
de ofrecer productos y servicios a la poblacion, como La Mansion de los
Suefios C.A. tienen libertad de trabajo para desarrollarse dentro del mercado
nacional y deben encargarse de garantizarle a sus clientes productos de

calidad y dignos para el consumidor.
Ley Orgéanica de Ciencia, Tecnologia e Innovacion (2005)

Articulo 2: Las actividades cientificas, tecnoldgicas, de innovacién y sus
aplicaciones son de interés publico para el ejercicio de la soberania nacional

en todos los a&mbitos de la sociedad y la cultura.

Esta ley asienta las bases para regular la generacion de contenidos en la
red, y para proteger la confidencialidad de los datos electrénicos obtenidos por
los 6rganos publicos. De acuerdo a este Ley, las acciones en materia de
ciencia, tecnologia, innovacion y sus aplicaciones, estan dirigidas a contribuir
con el bienestar de la humanidad, el respeto a la dignidad y a los derechos

humanos.
Ley de mensajes de datos y firmas electrénicas (2001)

Articulo 38: El Certificado Electrénico garantiza la autoria de la Firma
Electrénica que certifica asi como la integridad del Mensaje de
Datos. El Certificado Electrénico no confiere la autenticidad o fe
publica que conforme a la ley otorguen los funcionarios publicos
a los actos, documentos y certificaciones que con tal caracter
suscriban.
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Esta ley tiene por objeto otorgar y reconocer eficiencia y valor juridico a la
firma electrénica, al mensaje de datos y a toda informacién intangible en
formato electrénico, independientemente de su soporte material, atribuible a
personas naturales y juridicas, publicas o privadas, asi como regular todo lo
relativo a los proveedores de servicio de certificacion y los certificados

electrénicos.
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Tabla N° 1. Operacionalizacion de las variables.

Objetivo General: Proponer el Marketing Digital como estrategia para el fortalecimiento de las ventas en la empresa Mansion
de los Suefios C.A. San Carlos-Cojedes.

Objetivo Especificos Variables Definicion Dimension Indicadores items
Marketing Digital 1
Diagnosticar la ‘Es la aplicacion de v
situacion actual de la tecnologias IZligitales para Politicas de Mercado 2
empresa Mansion de contribuir a las actividades Estrategias 3
los  Suefios  C.A. de Marketing dirigidas a
identificando asi los lograr la adquisicion de Publicidad 4
factores que influyen | Marketing Digital rentabilidad y retencion de | Tecnologica
en las bajas ventas de clientes, a través del Internet 5
los productos. reconocimiento  de la i —
importancia estratégica de Medios Digitales 6
Describir el las tecnologias digitales” Redes Social 7
comportamiento del Cangas y Guzman (2010). edes sociales
consumidor en cuanto Beneficios 8
a la intencion de
compra de los Frecuencia 9
productos de Mansion “Es una de las actividades
de los Suefios C.A. mas  pretendidas  por Productos y Servicios 10
empresas, organizaciones
Disefiar estrategias de 0 personas que ofrecen Demanda 11
Marketing Digital para algo (productos, servicios u
el fortalecimiento de las | Ventas otros) en su mercado meta, | Comercial Ubicacion 12
ventas de la empresa debido a que su eéxito
Mansioén de los Suefios depende directamente de Competencia 13
CA. San Carlos- la cantidad de veces que
Cojedes. realicen esta actividad” Clientes 14
Parra y Madero (2003). : :
Mejoramiento 15

Fuente: Ardiles (2021).
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO
Naturaleza y Paradigma de la investigacion

El presente estudio estd enmarcado en un paradigma positivista, con una
naturaleza cuantitativa, pues la investigadora analizo los eventos que
confluyen en el problema desde una vision objetiva y numéricamente
comprobable. Al hacer referencia a naturaleza de la investigacion los
investigadores asumen la definicion de Moreno (1987), “es la forma en que el
ser humano se acerca o se apropia del objetivo de la investigacion, consiste
en proveer al investigador de resultados concretos que lo lleven a encontrar
soluciones reales para la problematica que ha seleccionado” (p.76). Antes de
comenzar algun proyecto, todo investigador, de alguna manera, ya ha estado

inmerso en la problemética seleccionada.

De esta forma, Palella y Martins (2012) consideran el paradigma con
naturaleza cuantitativa que se fundamenta en el positivismo como:
...el que percibe la uniformidad de los fendmenos, aplica la concepcion
hipotética-deductiva como una forma de acotacién y predica que
la materializacion del dato es el resultado de procesos derivados
de la experiencia. Esta concepcion se organiza sobre la base de

procesos de operacionalizacibn que permiten descomponer el
todo en sus partes e integrar éstas para lograr el todo (p.35).

En este sentido, la naturaleza de investigacion en el paradigma positivista
de acuerdo a Palella y Martins (Ob. Cit.) “es parte del principio de que la
realidad es objetiva, estatica, fragmentable, convergente. Sostiene que la
naturaleza de la informacion es factible de ser traducida a numeros”. (p.39).
Por lo que la investigadora asume una realidad verificable, sistematizada y

numericamente comprobable con relacion a los datos obtenidos a partir de las
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observaciones no estructuradas y los cuestionarios realizados para

diagnosticar el problema.
Tipo de Investigacion

Arias (2006), considera que: “el tipo de investigacion se refiere a la clase de
estudio que se va a realizar. Orienta sobre la finalidad general del estudio y
sobre la manera de recoger las informaciones o datos necesarios”. (p.25). Por
consiguiente, se asume que la presente investigacion se corresponde con una
investigacion de tipo campo. Segun la definicién de Arias (2012), considera:
La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccién de

datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad
donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o

controlar variables algunas, es decir, el investigador obtiene la
informacion, pero no altera las condiciones existentes (p.31).

De acuerdo con la cita anterior, la informacion de la investigacion fue
obtenida en el contexto donde se desarrolla el fendmeno, a partir de fuentes
primarias. Ademas, se enmarca en un nivel descriptivo, la cual consiste en la
caracterizaciéon de un hecho, fenbmeno, individuo o grupo, con el fin de
establecer su estructura o comportamiento. Por lo que la investigadora
describe las causas, consecuencias y sintomas de la falta del marketing digital

para promocionar los productos en la empresa La Mansién de los Suefios C.A.
Disefio de la Investigacion

Palella y Martins (2004), expresan que el disefio de la investigacién “se
refiere a la estrategia que adopta el investigador para responder al problema,
dificultad o inconveniente planteado en el estudio” (p.80). De acuerdo a esto,
esta investigacion se basa en un disefio no experimental, ya que la
investigadora no manipula las variables, sino que son estudiadas en su

contexto sin transformarlas.

Modalidad Proyecto Factible
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Por lo antes expuesto, cabe citar a Arias (2006), pues sefiala, como
Proyecto Factible “Que se trata de una propuesta de accion para resolver un
problema préactico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafie de una investigacion, que demuestre su factibilidad o
posibilidad de realizacién” (p.134).La presente investigacion se realiza segun
los lineamientos de un proyecto factible, ya que viene a presentar una
alternativa de solucién viable para la problematica analizada; la cual consiste
en el disefio de estrategias de marketing digital con enfoque transformacional
como una posible solucion para el fortalecimiento de las ventas de la empresa

La Mansion de los Sueiios C.A.
Poblacién y Muestra
Poblacion
Segun Tamayo y Tamayo (2012), sefiala que:

...la poblacién es la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la
totalidad de unidades de analisis que integran dicho fenédmeno y
gue debe cuantificarse para un determinado estudio integrando un
conjunto N de entidades que participan de una determinada
caracteristica, y se le denomina la poblacién por constituir la
totalidad del fenébmeno adscrito a una investigacion (p.68).

Por ende, la poblacion es el acumulado total de personas, cosas o medidas
gue poseen algunas caracteristicas comunes notorias en un lugar y en un
momento determinado. En esta investigacion la poblacion se refiere al
conjunto de jefes y trabajadores de la empresa La Mansion de los Suefios

C.A. con una totalidad de diez (10) sujetos.

Tabla N° 2. Distribucion de la Poblacién

Sujetos de la investigacién | Cantidad
Propietarios - Jefes 2
Trabajadores 8
Total, de la poblacion 10

Fuente: Ardiles (2021)

Muestra
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Asimismo, la investigadora considera necesario abordar al total de la
poblacién, de forma tal que para la investigacion actual, la muestra esta
conformada por el total de la poblacion, ya que es una poblacion finita; de esta
forma, la muestra es no probabilistica, definida por Hernandez, Fernandez, y

Baptista (2010) como aquella en que “...la elecciéon de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las
caracteristicas de la investigacion o de quien hace la muestra” (p.241). Por lo
tanto, se utiliza el tipo de muestra denominada censal o total. En esta
investigacion la poblacion es igual a la muestra y se refiere al total de jefes y
trabajadores que laboran en la empresa La Mansion de los Suefios C.A., con

una totalidad de diez (10) personas.
Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Informacién

Segun Arias (2004), la técnica se define como: “el procedimiento o forma
particular de obtener datos o informacion” (p.65). Por lo tanto, seran recursos
o procedimientos que utilizara el investigador para la obtencién de la
informacion, asi mismo, para acercarse a los hechos.En la investigacion se
emplearon técnicas e instrumentos para obtener informacién de fuentes

primarias, los cuales fueron: la encuesta y el cuestionario.
Encuesta

Segun Tamayo y Tamayo (2007), la encuesta “es aquella que permite dar
respuestas a problemas en términos descriptivos como de relacion de
variables, tras la recogida sistematica de informacion segun un disefio
previamente establecido que asegure el rigor de la informacién obtenida”.
(p.24).Es por ello, que la encuesta suele implementarse en proyectos de
investigacion, puesto que, la misma contribuye a la recopilacion de informacion
de manera real y directa, con respecto a las variables involucradas en el tema

de investigacion, con el fin de alcanzar los objetivos planteados.

Cuestionario
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Para recolectar informacion y establecer los resultados posteriores se
selecciona como instrumento el cuestionario. Hernandez, Fernandez vy
Baptista (2010), consideran el cuestionario como “un conjunto de preguntas a
una o mas variables a medir” (p.217). Es decir, que es una herramienta que
consta de una serie de preguntas e indicaciones, necesarios para lograr los
objetivos del proyecto de investigacion, puesto que, el mismo permite
estandarizar e incorporar el proceso de recoleccién de datos, con el fin de
recolectar u obtener informacion de lo consultado. Este instrumento consta de
guince items, relacionado con las variables de la investigacion, con respuestas

dicotdmicas, aplicado a los 10 sujetos de la poblacion.
Validez y Confiabilidad
Validez

Segun autores como Fuentes (1989) establece que validez “...designa la
coherencia con que un conjunto de puntajes de una prueba mide aquello que
deben medir’ (p.103). La validez se refiere al grado en que una prueba
proporciona informacion que es apropiada a la decision que se toma. Se
recomienda la validez del instrumento por criterio de tres expertos, dos
especialistas en la gestion contable y un docente experto en Metodologia de
investigacion, quienes hicieron revision del instrumento mediante un formulario
de validacion, sugiriendo ciertas o alguna modificacion al cuestionario de
recoleccion de datos cosa que permitié obtener mejores aportes mediante sus

aplicaciones.

Confiabilidad

Por otra parte, Sampieri (2001) también define el criterio de confiabilidad,

que “hace referencia al grado en que su aplicacién repetida al mismo sujeto u
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objeto produce resultados iguales, consistentes y coherentes” (p.277). Es
decir, que si aplicamos de manera consecutiva este instrumento al mismo
sujeto de investigacion u objeto produce resultados iguales con un grado de

precision o exactitud.

Por otra parte, para medir la confiabilidad del instrumento se utilizara el
método de Kuder-Richarson 20, el cual, permite obtener una confiabilidad a
partir de la informacién obtenida con una sola aplicacion del test. Siendo éste,
Coeficiente de consistencia interna, la cual, puede ser implementada en
cuestionarios de items dicotomicos, asi mismo, cuando existan alternativas
dicotébmicas con respuestas correctas e incorrectas. El instrumento una vez

aplicado da como resultado 0,99 de confiabilidad.

Férmula de Kuder-Richardson 20

n  Si-Ypq
KRZO_n—l[ s?

]

Dénde:

e n:numero total de items
2 . .
o St: varianza de las puntuaciones totales

e p: proporcion de sujetos que pasaron un item sobre el total de

sujetos
e g=1-p
Técnicas de Analisis de Informacioén

Segun Arias (2004), “en este punto se describen las distintas operaciones
a las que seran sometidos los datos que se obtengan” (p.99). Para observar
y analizar el contenido de la presente investigacion, fue necesario utilizar los
métodos basados en técnicas porcentuales que proporcionan resultados

cuantitativos para analizar la informacién obtenida.

29



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
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Una vez aplicado el instrumento de recoleccidn de informacion se realiza la
presentacion y analisis de los datos, los cuales se presentan a través de tablas
de estadisticas descriptivas basadas en frecuencias y porcentajes que se
alcanzaron con los datos recolectados mediante un cuestionario de 15
preguntas con respuestas alternativas; el cual fue dirigido a los gerentes y
trabajadores de La Mansién de los Suefios C.A., posteriormente se realizé la
interpretacion de estos resultados mediante la elaboracion de tablas donde se
presentan los porcentajes de cada respuesta, manteniendo el orden de las

preguntas del instrumento.

Tabla N° 3: ¢Conoce usted lo que es Marketing Digital?
N° Total Total

ftem SI % NO % S/R % Personas  Porcentaje

Encuestadas
1 5 50% 5 50% 0 0% 10 100%
Total 5 50% 5 50% 0 0,00% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Se puede evidenciar que el 50% del personal encuestado al que se le aplico
la pregunta si considera posee conocimientos acerca del marketing digital,
mientras que el otro 50% respondié de forma negativa. Kotkler, Bowen y
Makens (2004) definen el marketing digital como la aplicacién de estrategias
de comercializacion llevada a cabo en los medios digitales. Por ello es
Importante poseer conocimientos de este tema, ya que el marketing digital
tiene la ventaja de ser muy eficaz y rapido para llegar a los consumidores,

ademas de abarcar un mayor rango a nivel espacial.

Tabla N° 4: ;Conoce usted la existencia de politicas de mercadeo
orientadas al cliente?
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N® Total Total
item SI % NO % S/R % Personas  Porcentaje

Encuestadas
2 5 50% 5 50% 0 0% 10 100%
Total 5 50% 5 50% 0 0,00% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Se pueden apreciar en los resultados obtenidos que el 50% de los
encuestados poseen conocimientos de las politicas de mercadeo orientadas
al cliente, estando conscientes de que los resultados llevaran a la empresa a
conseguir los objetivos marcados. Sin embargo el 50% de los encuestados no
tiene una interpretacion de lo que seria beneficiosa para la empresa la
aplicaciéon de este tipo de politicas. En concordancia con Mare Nostrum
Business School (2020), el propdsito fundamental de las politicas de marketing
es aportar a los beneficios que se esperan conseguir con la venta de un
producto o servicio, mediante los diferentes pasos de una planificacion de
actividades.

Tabla N° 5: ¢Considera necesario realizar estrategias de venta para la
comercializacion de los productos?

No Total Total
. Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
3 7 70% 3 30% 0 0% 10 100%
Total 7 70% 3 30% 0 0,00% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

El 70% de la poblacion encuestada considera como herramienta las
estrategias de ventas, para el cumplimiento de las metas propuestas por la
empresa y a su vez proyectar una productividad estable, confiable y exacta.
Sin embargo, el 30% de los encuestados respondieron de forma negativa. Los
resultados anteriores coinciden con estudios realizados por Lopez (2015)

quien indica que las estrategias de ventas son uno de los pilares mas
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importantes en cualquier empresa para poder conseguir unos buenos
resultados econdémicos.
Tabla N° 6: ¢(Conoce usted si la empresa realiza publicidad de los
productos?

N° Total Total
item Sl % NO % SR % Personas Porcentaje

Encuestadas
4 10 100% O 0% 0 0% 10 100%
Total 10 100% O 0% 0O 0,00% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

El 100% de los encuestados estd de acuerdo con que una adecuada
publicidad de los productos ayudara al mejor fortalecimiento de las ventas, ya
gue al tener una vision confiable y segura se puede tomar mejores decisiones,
como reducir costos y asi ofrecer un mejor producto al cliente. De esta manera,
Benavidez, Velasquez y Artola (2018), argumentan que la publicidad influye
en el comportamiento del consumidor y sus emociones para modificar su
decision de compra, ya que mediante la publicidad se fomenta el consumo de
un producto o servicio a través de los medios de comunicacion.

Tabla N° 7: ¢Conoce si la organizacion utiliza el Internet como un medio
para la publicidad de sus productos?

N° Total Total

p Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
5 6 60% 4 40% 0 0 10 100%
Total 6 60% 4 40% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Tal como se observa, el 60% de la poblacion considera que la organizacion
si utiliza el internet como herramienta necesaria para comercializar los
productos, mientras que el 40% de los encuestados, equivalente a 4 personas
de la poblacién, respondi6é de forma negativa a la pregunta ya planteada. De

acuerdo a lo expresado por Kotkler, Bowen y Makens (2004) quienes indican
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qgue el internet y otras tecnologias de informacion han acrecentado
considerablemente la capacidad de las empresas para realizar operaciones

con mayor rapidez y precision.

Tabla N° 8: ;Considera que la organizacién cuenta con los equipos
necesarios para el uso de los medios digitales a fin de promocionar de
sus productos?

No Total Total
. Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
6 10 100% O 0% 0 0 10 100%
Total 10 100% O 0% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

El 100% de los encuestados indican que la empresa cuenta con los quipos
necesarios para promocionar los productos. La Factoria (s/f) coincide con los
resultados obtenidos, indicando que los medios digitales se han convertido en
una poderosa herramienta para impulsar nuevos negocios o simplemente para
la mejora de la imagen de marca, siempre y cuando las estrategias se realicen
de manera correcta.

Tabla N° 9: ¢La empresa cuenta con personal capacitado para el uso de
las redes sociales?

N® Total Total
i Person Porcentaj
ftem SI % NO % SR % ersonas  Porcentaje

Encuestadas
7 5 50% 5 50% 0 0 10 100%
Total 5 50% 5 50% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Ante la formulacion de esta interrogante, el 50% de los encuestados
consideran que el personal de la empresa esta capacitado para el uso de las
redes sociales. Sin embargo, el otro 50% de la poblacién afirman que los
trabajadores no poseen la suficiente capacitacion, sin considerar que el

conocimiento sobre el manejo adecuado de las redes sociales y el internet, es
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un aspecto muy importante para cualquier organizacion. Social Media
Marketing Bolivia (s/f), establece que todas las empresas tienen la oportunidad
de aprovechar las ventajas que ofrecen las redes sociales, sin embargo, corren
el riesgo de que sus empleados hagan mal manejo de esta herramienta.
Tabla N° 10: ¢Cree usted qué el marketing digital genere beneficios para
la comercializacién de los productos?

No Total Total
. Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
8 9 90% 1 10% O 0 10 100%
Total 9 90% 1 10% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Los resultados de la tabla muestran que el 90% de la poblacion cree que
mediante marketing digital se podra generar muchos beneficios para
comercializar los productos. Por otro lado, el 10% de la poblacién encuestada
estima que el marketing digital no generaria dichos beneficios. Lo anterior
coincide con hallazgos de Kotkler, Bowen y Makens (2004), quienes indican
gue el marketing digital tiene como objetivo maximizar los beneficios y
minimizar los costos, teniendo presente estas premisas y sabiendo ademas
gque existen necesidades que puedan satisfacerse con los productos,
comenzando las actividades de fabricacion del producto, fijacion del precio,

promocién y distribucion.

Tabla N° 11: ¢Considera usted que el marketing se utiliza con frecuencia
en el comercio electronico para mejorar el posicionamiento de las
empresas?
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N® Total Total
item SI % NO 9% S/R % Personas  Porcentaje

Encuestadas
9 7 70% 3 30% 0 0 10 100%
Total 7 70% 3 30% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Como se observa en la tabla, el 70% de los encuestados indicaron que el
marketing permite mejorar el posicionamiento de las empresas, mientras que
el 30% no conocen de esa informacion. De acuerdo a Kotkler, Bowen y Makens
(2004), el posicionamiento de marca consiste en potenciar la visibilidad de una
marca en internet y al mismo tiempo mejorar la reputacion de la empresa a
través de la percepcion que se tiene de esa marca.

Tabla N° 12: ¢Conoce usted si la empresa ha aplicado alguna vez las

herramientas de Marketing digital para la promocién o lanzamiento de
algunos productos y servicios?

N® Total Total
i Person Porcentaj
item SI % NO % S/R % ersonas orcentaje

Encuestadas
10 3 30% 7 70% 0 0 10 100%
Total 3 30% 7 70% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Se puede observar que solo el 30% de la poblacién conoce si la empresa
ha aplicado herramientas de marketing digital. Sin embargo el 70% de la
poblacion encuestada no considera que en la organizacion, las técnicas y
procedimientos usados de marketing digital, generen una adecuada
comercializacion de los productos. De acuerdo a Olmo y Fondevila (2014), las
nuevas herramientas con las gie se cuentan gracias al marketing digital
permitan que exista un mayor control y que se pueda realizar un seguimiento
a los clientes, reflejando los resultados en los mutuos beneficios que reciben

los consumidores.
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Tabla N° 13: ¢;La empresa dispone de cantidades suficientes de los
productos ofrecidos para satisfacer la demanda?

N® Total Total
item SI % NO % S/R % Personas  Porcentaje

Encuestadas
11 5 50% 5 50% 0 0 10 100%
Total 5 50% 5 50% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Los resultados de esta interrogante muestran que un 50% de la poblacion
ha considerado necesario disponer de mercancia suficiente para satisfacer la
demanda, mientras que el otro 50% de la poblacion encuestada considera que
dicha actividad no es necesaria. Es decir, que existen ideales diferentes por
parte del personal, lo cual arroja que dentro de la entidad no existe una
comunicacion necesaria para llevar a cabo una comprobacién recurrente de la
mercancia que alli reside. Mecalux (2020) establece que para lograr un
equilibrio entre demanda y suministro, las empresas han de contar con la
mercancia necesaria para comercializar los productos.

Tabla N° 14: ¢Considera usted que la ubicacion de la empresa es
favorable para comercializar sus productos?

N©° Total Total
. Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
12 8 80% 2 20% O 0 10 100%
Total 8 80% 2 20% O 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Se pueden apreciar en los resultados obtenidos, que el 80% de los
encuestados, respondieron de forma positiva pues creen gque la empresa se
encuentra bien ubicada para las operaciones de ventas, mientras que el 20%
de la poblacion afirma que la localizacibn no favorece a la adecuada

comercializacién de los productos.
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Sanchez (2019) plantea que la visibilidad y la accesibilidad son términos
gue no han de faltar a la hora de planificar las operaciones de venta de un
negocio, pues de nada sirve vender los mejores productos, de mayor calidad
y a mejor precio que la competencia si los clientes no pueden ver. Por ello es
importante que las empresas sepan ubicarse antes de aperturar.

Tabla N° 15: ¢Conoce usted si la empresa establece los precios de los
productos, tomando en consideracion la competencia?

N® Total Total
i Person Porcentaj
item SI % NO % S/R % ersonas orcentaje

Encuestadas
13 3 30% 7 70% 0 0 10 100%
Total 3 30% 7 70% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Los resultados de esta item, muestran que el 70% de los encuestados
respondieron que no consideran indispensable establecer los precios tomando
en consideracion a la competencia, aunque por otro lado, el 30% de la
poblacion si lo cree necesario. Garcia (2009) establece que la mayoria de las
decisiones que se toman para fijar los precios se hacen teniendo en cuenta lo
gue puede soportar el mercado; la organizacion fija los precios pensando en
lo que el cliente esta dispuesto a pagar por ese producto. De esta forma, los
responsables de marketing han de tener presente los productos sustitutivos, y
sea cual sea la estrategia elegida, se habra de tener en cuenta la penetracion

en el mercado y su demanda actual.

Tabla N° 16: ¢Considera usted que la organizacion ha captado un
considerable numero de clientes a pesar de la competencia?
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N® Total Total
item SI % NO % S/R % Personas  Porcentaje

Encuestadas
14 9 90% 1 10% 0 0 10 100%
Total 9 90% 1 10% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

Se puede observar en la tabla, que el 90% de los encuestados
respondieron de manera positiva a la interrogante, a su vez, el otro 10%
considera que la empresa no ha captado los clientes necesarios para superar
a la competencia. De acuerdo a lo establecido por Mare Nostrum Business
School (2020), la captacion de clientes, no solo es crucial, sino decisiva, pues
sera la que marque el éxito o no de cualquier proyecto asociado a las ventas.
TablaN°17: ¢Conoce usted silaempresahaaplicado otros métodos para
el mejoramiento de las ventas?

No Total Total
. Personas Porcentaje
item SI % NO % SR % ‘

Encuestadas
15 5 50% 5 50% 0 0 10 100%
Total 5 50% 5 50% 0 00,0% 10 100%

Fuente: Ardiles (2022).

El 50% de la poblacion encuestada si posee conocimiento de la aplicaciéon
de métodos para aumentar las ventas en la empresa, sin embargo, el otro 50%
de la poblacion no esté al tanto de estos procedimientos. Asi como lo establece
Pipe drive (s/f), los procedimientos utilizados para fortalecer las ventas deben
comprender gue la sustentabilidad de los ingresos es importante, pues los

ingresos de alta calidad deber ser predecibles y rentables.

CAPITULOV
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL QUE PERMITAN EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA LA MANSION DE LOS
SUENOS C.A.

Presentacién

El marketing ha tenido cambios adaptados a los nuevos requerimientos del
mercado y consumidores; en este sentido la implementacion de estrategias de
marketing en las empresas supone un avance mas en el adelanto del
marketing tradicional. Este nuevo modelo, ofrece a los consumidores intervenir
directamente en la descripcion de las estrategias empresariales y en la forma
en que se relaciona con los clientes, través del uso de canales digitales y
medios sociales, facilitando el acceso a la informacion requerida por los
consumidores, generando valor agregado en cuanto a sus operaciones. Al
respecto, Kotler, Amstrong, Camara y Cruz (2004), exponen:

La Internet y otras tecnologias de informacion y computo han acrecentado
considerablemente la capacidad de las empresas para realizar
operaciones con mayor rapidez y precisién, dentro de un ambito de
tiempo y espacio mucho mas amplio. Un sinnimero de empresas ha

establecido sitios web para informar acerca de sus productos y servicios
y promoverlos. (p. 82).

De esta forma, el marketing digital permite favorecer a los clientes actuales
y futuros al suplir las necesidades del consumidor mediante el uso de diversos
canales de informacion digital que permitan difundir informacién en cuanto a
nuevas promociones, ofertas, nuevos productos y cualquier otro tipo de
informacion requerida. No caben dudas que la disminucion de costos, es
consecuencia de la aplicacion de estrategias de marketing digital, siendo otra

cualidad que justifica su implementacion.

Por consiguiente, que se ha desarrollado una propuesta, la cual, incluye
fundamentacion, objetivos, factibilidad, tabla de costos — beneficios y la
estructura del contenido de la propuesta, que se encuentra comprendida en

fases de desarrollo, siendo éstas: Fase |, descripcion de los recursos previos,
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Fase IlI, estrategias para la optimizar el trabajo contable, y la Fase Ill, que
muestra las etapas de seguimiento y control. De igual manera, se presenta el
cronograma de ejecucion y control, asi como las reflexiones finales,
conclusiones y recomendaciones en caso de que otro investigador desee

implementar la estrategia ya mencionada.
Fundamentacion

En la actualidad para que una empresa tenga éxito es importante llegar a
sus consumidores de forma efectiva y precisa, es por ello que se debe
examinar todos los factores internos y externos; en especial la parte de
potencializar las ventas, con buenas estrategias y promociones que incentiven
al uso y consumo de los productos, dado a que se debe estudiar los segmentos
del mercado que se esta cubriendo e identificar los canales de distribucion mas

idéneos para ello.

Por lo que el marketing digital se basa en potencializar las ventas el cual no
podra cumplirse si no se ejecutan las acciones necesarias precedidas de las
estrategias que de manera sistematica buscan cumplir con el objetivo.
También con la implementacion de estrategias de marketing digital se ayudara
a aumentar la demanda, mejorar la imagen de la empresa e incentivar a los

clientes a adquirir los productos que distribuye.
Objetivos de la Propuesta
Objetivo General:

v' Disefar estrategias de marketing digital que permitan el incremento de

las ventas en la empresa La Mansién de los Suefios C.A.

Objetivos Especificos:

v' Sensibilizar a los propietarios y trabajadores con la importancia del

Marketing Digital para aumentar el nivel de competitividad.
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v Capacitar al personal en cuanto al disefio y aplicacién de estrategias de
Marketing Digital en La Mansién de los Suefios C.A.
v' Presentar las estrategias de marketing digital que permitan el

incremento de las ventas en la empresa La Mansion de los Suefios C.A.

Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Técnica: La implementacion de esta propuesta en la empresa no
requiere mayor cantidad de equipos y materiales, puesto que el principal
equipo requerido es un equipo tecnoldgico representado por un computador
con una 6ptima conexion a la red, que brinde la posibilidad de llevar a cabo la

ejecucion de la propuesta.

Factibilidad Operativa: Los trabajadores de la empresa La Mansion de los
Suefios C.A., manifestaron interés y disposicion en que la propuesta realizada
sea aplicada, tomando en consideracién los requerimientos necesarios para el
desarrollo de la misma y de igual forma evaluando medidas que le permitan al
personal adaptarse con tranquilidad y apoyo a las nuevas tecnologias.
(CANVA, ADOBE SPARK POST, POSTER MAKER)

Factibilidad Economica: La incorporaciéon de estas estrategias no requieren
de mayor inversion, desde el punto de vista financiero, pues no le van a
generar un gran gasto a la organizacion, ya que no deben invertir gran cantidad
de dinero, la empresa cuenta con las herramientas necesarias para llevar a
cabo las estrategias a plantear, por lo que deben ser consideradas como una

inversion cuyos resultados se pueden medir a mediano plazo.

Analisis Costo — Beneficio

Para establecer estrategias de marketing digital, ademas de la capacitacion
necesaria para su implementacion en La Mansion de los Suefios C.A., con el

objetivo de fortalecer las ventas, se solicitan varios recursos para su desarrollo,
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y asi alcanzar altos niveles de competitividad. Por ende, se presentan a
continuacioén los valores estimados de los costos incurridos durante dicho

proceso.

Tabla N° 18: Analisis de Costo — Beneficio

DESCRIPCION 1RA 2DA 3RA 4TA TOTAL MES
SEMANA SEMANA SEMANA SEMANA
COSTOS
Honorarios 240,00 240,00 240,00 240,00 960,00
del facilitador
TOTAL DE 240,00 240,00 240,00 240,00 960,00
COSTOS
BENEFICIOS
Compras 2.000,00 1.000,00 1.500,00 1.800,00 6.300,00
Ventas 6.000,00 7.000,00 6.500,00 8.000,00 27.500,00
TOTAL DE 8.000,00 8.000,00 8.000,00 9.800,00 33.800,00
BENEFICIOS
B-C 7.760,00 7.760,00 7.760,00 9.560,00 32.840,00

Fuente: Ardiles (2022).

Dado el resultado anterior, la propuesta es totalmente viable, debido a que
los costos son relativamente bajos, ya que los honorarios profesionales
dictados por el Contador Publico capacitado que impartira el curso se regira
por el Instrumento Referencial Nacional De Honorarios Minimos del Colegio
de Contadores Publico, el cual estipula (pag. 3) del articulo 7, la Consulta
Profesional (por hora) para el mes de marzo sera de Bs. D 120,00, el cual, se
encuentra multiplicado por 2 horas una vez por semana de capacitacion, para
un total semanal de Bs. D 240,00. En total los honorarios del mes de marzo
son de Bs. D 960,00.

Asi mismo, el beneficio financiero supera los costos, proyectando una
rentabilidad favorable para la empresa, ya que permite la actividad laboral, por

medio de labores administrativas, ademas de contables que permitan el
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desarrollo apropiado de las operaciones comerciales. Por tal motivo, se
sugiere la aplicacion de la propuesta, debido a que se considera totalmente

viable.

Estructura de la Propuesta:

Fase I:
Se presentan los recursos previos con los cuales cuenta el desarrollo de la
propuesta, entre los que se tienen, honorarios del facilitador o facilitadora y

financieros divido por semanas.

Tabla N° 19 Recursos Disponibles

Humano 10 personas

Financiero 1ra semana 240,00
Financiero 2da semana 240,00
Financiero 3rasemana 240,00
Financiero 4ta semana 240,00

Fuente: Ardiles (2022).
Fase Il

Desarrollo de la propuesta.

El desarrollo de la propuesta se deriva de los objetivos especificos y
general, pues es de vital importancia, que toda empresa cuente con
estrategias orientadas a la mejora y crecimiento constante, tomando en cuenta
sus debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, en este sentido luego
de haber realizado el diagnostico respectivo y el andlisis situacional a través
de la matriz FODA, se presentan las estrategias de marketing digital para el
fortalecimiento de las ventas, requiriendo aplicar las siguientes tacticas

descritas a continuacion:
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e Sensibilizar a los propietarios y trabajadores con la importancia del

Marketing Digital para aumentar el nivel de competitividad.

Entendiendo que la sensibilizacion consiste en desarrollar la habilidad de
aprender, sentir y aceptar las emociones y los sentimientos que se
experimentan, a fin de comprenderlos, controlarlos y darle significado e
importancia. A partir de esta informacidén se requiere que los propietarios y
trabajadores usen los elementos mas comunes de la sensibilizacion con el
objeto de incrementar las ventas de la empresa, empleando estrategias de
marketing digital que constituyen una herramienta vital que les permita saber

en qué condicién esta y observar el cambio de la organizacion.

e Capacitar al personal en cuanto al disefio y aplicacién de estrategias
de Marketing Digital en La Mansion de los Suefios C.A.

Para proporcionar la capacitacion, la investigadora logro comunicarse con
el propietario-jefe Domingo Suarez quien facilito de la informacion necesaria
para la realizacion de los calculos de la tabla costo-beneficios. Asi mismo el
disefio de las estrategias de marketing digital como una herramienta
fundamental para incrementar las ventas y alcanzar un alto nivel de
competitividad.

e Presentar las estrategias de marketing digital que permitan el
incremento de las ventas en la empresa La Mansion de los Suefios
C.A.

Una vez que el personal ya esté capacitado se efectué a presentar las
estrategias de marketing digital, ya que las estrategias son los caminos de
accion que disponen las empresas para alcanzar sus objetivos previstos,
cuando se elabora un plan de marketing estas deberan quedar bien definidas
de cara a posicionarse ventajosamente en el mercado y frente a la
competencia para alcanzar la mayor rentabilidad. A continuacion se presentan
las estrategias que servirdn de respaldo para el buen desempefio de la

propuesta:
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Estrategia de Ventas

v’ Elaborar programas de promocion de ventas con el objeto de captar
nuevos clientes y poder abrirse a nuevas zonas del estado Cojedes.

v Crear metas a cumplir por los vendedores, podrian ser semanales o
mensuales de la cual reciban un incentivo, por lo cual el vendedor se
sienta motivado a cumplir las metas.

v" Incorporar la tecnologia al area de ventas, por medio de dispositivos
electronicos que agilicen el proceso entre vendedor y cliente.

v’ Fortalecer la fuerza de ventas supervisando su desempefio al logro de
las metas.

v’ Otorgar descuentos por volimenes o mezclas de compras.

Estrategia de Precios

v' Realizar continuamente tomas de precios de la competencia,
mejorandolos en la medida de lo posible para posicionar el producto en
el mercado, captando la fidelidad del consumidor.

v" Al momento de distribuir una nueva linea de productos, ofrecer precios

de lanzamientos que sean atractivos a los consumidores.
Estrategia de Distribucion

v’ Sectorizar el mercado para asi incrementar su cartera de clientes.

v’ Integrar vendedores externos que puedan distribuir el producto a otras
zonas donde la empresa no llegue por dificultad de transporte.

v’ Conocer las estrategias de distribucion de la competencia, la cual nos

dara una idea de cémo abordar el mercado de una mejor manera.
Estrategia de Promocién

v’ Crear un programa de afiliaciébn, que genere incentivo a los

consumidores.
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v Integrarse a las redes sociales (Instagram, whasatsapp, correo, blog,
Facebook) mas conocidas para asi obtener mas publicidad.
v' Crear promociones, descuentos y/o concursos para mejorar las ventas

y dar a conocer esta informacion a través de las redes sociales.
Plan De Accidn

Presentar estrategias de marketing digital para el fortalecimiento de las

ventas y alcanzar un alto nivel de competitividad de la empresa La Mansion de

los Suefios.

Tabla N° 20 Plan de Accion

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACTIVIDADE RECURSOS RESPONSABLES
ESPECIFICOS S S
Sensibilizar a
los
propietarios y
E:rgr? gjadores la Generar Espacio de Investigadora.
importancia del ambientes reuniones,
Marketing laborales de Refrigerio,
Digital para aprendizajey  Especialistas
aumentar el Sensibilizacion  desarrollo de
nivel de las
competitividad. potencialidade
s de las
personas.

Capacitar al
personal en
cuanto al
g:)slfcnaoci 6n dg Realizar Espacio Investigadora,
estrategias de reuniones con formativo, Facilitador (a)
Marketing los gerentesy  video Beam,
Digital en La Capacitacion trabajadores hidratacion,
Mansién de los para fortalecer  hojas cartas,
Suefios C.A. sus Refrigerio,

conocimientos.  Especialista.
Presentar las
estrategias de
marketing
ggrtna}lt an queel Reunién con el  Presentacién Espacio de Investigadora,
incremento de personal de las reuniones, Personal
las ventas en la estrategias de Refrigerio.
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empresa La marketing
Mansion de los digital.
Suefios C.A.

Fuente: Ardiles (2022).

Fase Il

Seguimiento y Control de la Propuesta

Se comenzo con una sensibilizacion a los propietarios y trabajadores sobre
el Marketing Digital, posterior a esto se capacito en un lapso de cuatro
semanas al personal de la empresa La Mansion de los Suefios C.A., a su vez,
se presentaron las estrategias de marketing digital necesarias para el
incremento y fortalecimiento de las ventas, asi como aumentar su
competitividad; en caso de seguir manifestando las debilidades en el area de
mercadeo, se aplicaran las medidas necesarias para el desempefio de las
actividades laborales con relacion a este, de igual forma se realizara una
comparacion del antes y después de la ejecucion de la presente propuesta

para encontrar las debilidades.

Tabla N° 21: Cronograma de Ejecucion y Control

PERIODO MARZO 2022

ACTIVIDADES RESPONSABLES
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1ra semana
2da semana
3ra semana
4ta semana

Sensibilizar a los
propietarios y
trabajadores con la
importancia del
Marketing Digital
para aumentar el
nivel de
competitividad.

Capacitar al
personal en cuanto
al disefio y
aplicacion de
estrategias de
Marketing Digital en
La Mansion de los
Suefios C.A.

Presentar las
estrategias de
marketing digital que
permitan el
incremento de las
ventas en la
empresa La
Mansion de los
Suefios C.A.

Fuente: Ardiles (2022).

CONCLUSIONES

» En relacion al diagnéstico de La Mansion de los Suefios C.A., se pudo

observar que la empresa posee una cartera relativamente importante de
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clientes con un segmento de mercado significativo. Sin embargo existen
debilidades respecto a la forma como distribuyen los productos, esto
enfocandose en que la empresa no ha implementado planes estratégicos
de marketing, que permitan conducir con éxito la actividad que realiza, es
decir, no vincula el marketing como importante herramienta en el

incremento de sus ventas, permanecen anclados en adaptar los procesos

de la empresa de una manera intuitiva mas que estratégica.

Respecto al comportamiento del consumidor, se observé como a pesar de
gue La Mansion de los Suefios C.A. tiene tiempo en el mercado, no ha
logrado consagrar un alto porcentaje del mercado por medio de los
consumidores, ya que tienen una mayor preferencia por otros productos
gue tienen mas duracion en el mercado y con una marca reconocida por
afios. Sin embargo, mejorando algunas técnicas de negociacion le
permitiran hacer mas efectivas las ventas y mejorar el posicionamiento de
la empresa en el mercado.

Con el disefo, aplicacion y analisis de estrategias de marketing digital, la
empresa podra tener la herramienta necesaria para el incremento de las
ventas y de una planificacion perseverante en relacion al producto o
servicio y la venta del mismo con respecto a las necesidades detectadas

en el mercado.

RECOMENDACIONES
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Difundir informacion constante de los productos que ofrece la empresa
donde se especifiquen de manera clara la descripcién, marca y precios de
los productos.( CANVA, Instagram, whasatsapp, blog, Facebook) Asi
como tomar en cuenta la opinién de los clientes para la satisfaccion de los
mismos, proporcionando asi la confianza que necesitan a la hora de
adquirir un producto.

Estudiar bien el comportamiento de los usuarios de las redes sociales en
las cuales se va a publicar (Instagram, whasatsapp, blog, Facebook) esto
ayudara a aprovechar todo lo posible la plataforma y que el contenido
publicado llegue a la mayor cantidad de personas y se puedan cumplir los
objetivos planteados.

Conocer y saber utilizar todas las herramientas con las cuales cuenta la
red social que se va a utilizar para llevar a cabo la estrategia publicitaria.
Esto garantiza estar en tendencia y transmitir el mensaje de todas las
maneras posibles aprovechando al maximo cada plataforma. (Instagram,
whasatsapp, blog, Facebook)

Ejecutar y desarrollar el plan de mercado propuesto a corto plazo tomando
en cuenta que puede ser aplicable a otras empresas. Ademas se
recomienda instruir al personal encargado de ofrecer la informacion
referente a la empresa y a los productos, a través de realizacion de cursos,

capacitando a los mismos para la atencién de clientes.
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Sl

NO

1. ¢Conoce usted lo que es Marketing Digital?

2. ¢Conoce usted la existencia de politicas de
mercadeo orientadas al cliente?

3. ¢Considera necesario realizar estrategias de venta
para la comercializacién de los productos?

4. ¢Conoce usted sila empresa realiza publicidad de los
productos?

5. ¢Conoce si la organizacion utiliza el Internet como un
medio para la publicidad de sus productos?

6. ¢Considera que la organizacion cuenta con los
equipos necesarios para el uso de los medios
digitales a fin de promocionar de sus productos?

7. ¢Laempresa cuenta con personal capacitado para el
uso de las redes sociales?

8. ¢Cree usted qué el marketing digital genere
beneficios para la comercializacion de los productos?

9. ¢Considera usted que el marketing se utiliza con
frecuencia en el comercio electrénico para mejorar el
posicionamiento de las empresas?

10. ¢Conoce usted si la empresa ha aplicado alguna vez
las herramientas de Marketing digital para la
promocion o lanzamiento de algunos productos vy
servicios?

11.;La empresa dispone de cantidades suficientes de
los productos ofrecidos para satisfacer la demanda?

12.¢Considera usted que la ubicacion de la empresa es
favorable para comercializar sus productos?

13.¢Conoce usted si la empresa establece los precios
de los productos, tomando en consideracion la
competencia?

14. ¢ Considera usted que la organizacion ha captado un
considerable numero de clientes a pesar de la
competencia?

15.¢,Conoce usted si la empresa ha aplicado otros
métodos para el mejoramiento de las ventas?

Validacion del Instrumento MSc. Edith Moreno
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Modelo de Calculo KR-20

COEFICIENTE KR-20

iffff‘i items1 | items2 | items3 | itemsd |items5[itemse|items7 [itemsg [items2|items10|items11|items12|items13|items14|items15| TOTAL
1 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 1 12
2 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 1 12
3 1 1 1 1 1 1 ] 1 1 1 ] 1 1 1 1 13
4 ] 1 1 1 ] 1 1 1 1 ] 1 ] ] ] ] B
5 ] ] 1 1 1 1 1 1 1 ] 1 ] ] ] ] B
6 0 0 1 1 0 1 0 1 1 0 1 1 0 0 0 7
7 ] ] 1 1 1 1 1 ] ] 1 1 ] ] ] ] 7
B ] ] 1 1 ] 1 1 ] 1 1 ] ] ] ] ] ]
9 ] ] 1 1 ] 1 1 1 ] ] ] ] 1 1 ] 7
10 1 ] 1 1 ] 1 ] 1 ] ] 1 ] ] ] 1 7

vi

p 0 44 0 44 03 17 0 58 0 55 0as o07e 0 55 0 55 0 44 0 44 0 44 0 44
q 0 55 0 55 02 0 0 44 0 44 0N 022 0 44 0 44 0 55 0 55 0 55 0 55
p*g 0 25 0 25 016 0 025 025 01 07 025 025 025 025 025 025
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