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Plan de Marketing Digital para el Incremento de las Ventas en la Empresa

Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica, afio 2021.

Resumen

El presente trabajo fue llevado a cabo en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa
Monica la cual esta encargada de la venta al mayor y detal de productos Burger, Viveres y
Charcuteria. El objetivo de la investigacion se enfoca en el disefio de un Plan de Marketing
Digital para el Incremento de las Ventas, tomando en consideracion el surgimiento de
métodos innovadores y tecnoldgicos que instan a las empresas a migrar a un medio cada
vez mas digital. La metodologia abordada comprende un enfoque cuantitativo de tipo
descriptivo y proyectivo; ademas, se tomd en cuenta la realidad a la que estd sujeta la
empresa para llevar a cabo una investigacion de campo. Se utiliz6 como técnica de
recoleccion, la encuesta tipo cuestionario compuesto de veinte (20) preguntas bajo la
escala de Kuder-Richardson con alternativas de respuestas de seleccion simple
(dicotomicas) dirigido al personal integrado por diez (10) personas. La validez se hizo a
través del método de juicio de tres experto y la confiabilidad se aplicé a una prueba piloto
obteniendo como resultado un coeficiente de 0,97 (alta) calculado con el estadistico de
KR20, los datos recolectados se presentaron en tablas y graficas con sus respectivos
andlisis. Entre los hallazgos mas importantes se destaca que la Cooperativa se vera
favorecida en cuanto a la aplicacion de un Plan de Marketing de Digital puesto que es una
herramienta fundamental en el campo empresarial que sirve para direccionar a la empresa
integrando las estrategias que deben ejecutarse para lograr los objetivos propuestos.

Palabras clave: Estrategias, Cooperativa, Marketing Digital, Ventas.
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Hoy en dia, todas las empresas por muy grandes o pequefias que sean, estan en la
basqueda de ser exitosas, trazandose un camino claro que permita llegar a las metas u
objetivos previstos. Sin embargo, trazar este camino no significa s6lo establecer el punto al
que se quiere llegar, implica también plantear cuales seran los pasos, procedimientos y
técnicas para alcanzarla. En tal sentido, el internet se ha convertido en un instrumento clave
e influyente para toda la sociedad utilizandose como medio principal la interaccion de
personas y ordenadores mediante los cuales se hace un intercambio de informacion
propiciando la transmision répida de conocimientos. Las empresas hacen parte del uso de
internet para facilitar el trabajo y como parte fundamental en sus estrategias de negocio
para poder obtener mayores beneficios, y que de esta manera sobrevivan en la actualidad,
pues es de gran ayuda para la toma de decisiones, para la realizacion de estrategias
competitivas, resolucion de problemas, entre otras actividades, logrando asi que la
informacion que se quiera transmitir hacia los clientes sea haga de manera correcta.

Esta realidad, ha destacado la innovacion de canales publicitarios, tecnologicos y
digitales que un empresario debe aplicar para alcanzar reconocimiento, posicionamiento,
proyeccion y rentabilidad de una determinada empresa. Como principal herramienta que se
quiere enfocar en el siguiente trabajo es el Marketing Digital considerado como las
técnicas, estrategias y estudios que tienen como objeto mejorar la comercializaciéon de un
producto o servicio que presta la empresa a través de redes sociales.

La presente investigacion tiene como finalidad disefiar un Plan de Marketing Digital
para Incrementar las Ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica, Afio
2021. Este estudio se justifica en la necesidad de dar respuesta a la problematica observada

dentro de la empresa antes mencionada. Metodoldgicamente el estudio se caracteriza bajo
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un paradigma de investigacion cuantitativo, con una investigacion tipo descriptiva y
proyectiva, en modalidad de proyecto factible, a través de un disefio de campo. Se utiliza
como técnica de recoleccion de datos la encuesta con un instrumento de tipo cuestionario
dirigido a diez (10) trabajadores de la empresa en estudio.

La investigacion se estructurd en base a seis capitulos, presentados de la siguiente
manera:

Capitulo I: en el cual se presenta el problema, haciendo referencia a la problematica
de la investigacion, los objetivos de estudio, la justificacion, alcance y delimitacion.

Capitulo II: lo conforma el marco teorico, apoyado en antecedentes de la
investigacion, al igual que bases tedricas y bases legales que sustentan al estudio seguido
del cuadro de operacionalizacion de las variables.

Capitulo 11l: se expone el marco metodologico, el cual comprende los
procedimientos aplicados para la ejecucidn de la investigacion, estructurado por un enfoque
0 paradigma, tipo, disefio, poblacion y muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de
informacion, validez del instrumento, técnicas de analisis de informacion.

Capitulo 1V: el cual presenta el analisis de la informacion; donde se demuestra los
resultados obtenidos para la elaboracion del trabajo de investigacion, haciendo referencia
en las bases teoricas y aportes analiticos de las autoras.

Capitulo V: se demuestran las conclusiones y recomendaciones segun los
resultados obtenidos en funcion a los objetivos especificos y de acuerdo a la propuesta
planteada en este trabajo de investigacion.

Capitulo VI: se aborda la propuesta disefiada para dar solucién al problema

presentado en la investigacion
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Capitulo |

El Problema
Planteamiento y Formulacion del Problema

En el mundo tecnoldgico en que se vive actualmente las redes sociales se han vuelto
imprescindibles para todos los seres humanos debido a que otorga publicidad a través de
diferentes plataformas electronicas. Cada vez que se navega en internet se puede apreciar
publicidad de diferentes tipos, tales como: Iméagenes, videos cortos y avisos textuales, es
por ende que el Marketing Digital es una herramienta que siempre esta ahi constantemente,
ya que permite tener acceso y presencia en la web.

Dia a dia las empresas utilizan diferentes herramientas estratégicas y tecnoldgicas
para llevar a cabo sus objetivos, inclusive se puede lograr un posicionamiento en el
mercado. Segun Sainz (2012), enfatiza que el plan de marketing es un:

Documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada, y previos los

correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un

periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medios de
accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto

(p.77).

A través de lo expuesto por el autor, se tiene que un Plan de Marketing es un soporte
fisico donde se recoge todos los estudios de mercado realizados por una determinada

empresa, considerando las estrategias a seguir, los objetivos que se quieren lograr e



El Problema 15

implementar una planificacion para llevarse a cabo, es por ende, que sirve de guia y orienta
a la empresa a la hora de determinar los pasos a seguir en cada momento.

Por lo tanto, a través de ello, una empresa puede organizar, controlar y administrar
los diversos bienes o servicios que produce y/o comercializa. Logrando disefiar una
propuesta de valor para los clientes, con la finalidad de superar expectativas y de tal
manera, conseguir aumentar las ventas para el crecimiento de la empresa. Asimismo,
Fischer y Espejo (2004), Consideran que la ventaes una funcién que forma parte del
proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como “toda actividad que genera en
los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio” (p.26)

Ambos autores sefialan ademas, que es "en este punto (la venta), donde se hace
efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones
sobre el producto y decisiones de precio)” (p.27). Esta actividad es una de las que mas tiene
relevancia para una empresa u organizacion puesto que ofrecen algin producto o servicio
con la necesidad de incrementar sus utilidades, para hacerlo mas rentable.

El plan de Marketing Digital es un informe muy elaborado en el que especifican los
objetivos a lograr, asi como las estrategias y tacticas que deben emplearse para alcanzarlos,
mediante el uso de diversos medios Yy canales publicitarios digitales como Internet. Esta
herramienta se ha convertido en un arma poderosa para las empresas, pues, permite conocer
las necesidades y deseos de los consumidores-clientes mediante el desarrollo de una
investigacion de mercado.

Si bien existen muchas actividades de gran importancia en las empresas, pero el plan
de Marketing digital es sin duda alguna una fuente directa para incrementar las ventas en el

corto plazo y generar relaciones estables con los clientes a largo plazo. Muchas empresas y
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pequefios negocios pueden disefiar estrategias de Marketing que permitan hacer conocer su
producto, o innovarlo para satisfacer necesidades.

Por su parte, Kotler (2007) manifiesta que el Marketing Digital es cada vez méas
importante para las pequefias y medianas empresas. Esto es causa no sélo de los avances de
la tecnologia, sino también de los cambios radicales en el comportamiento de los
consumidores, asi como en su estilo de vida, donde los medios digitales ya son parte de su
dia a dia.

Es necesario que las empresas tengan una presencia profesional en las principales
redes sociales cuyo objetivo principal es dar a conocer a una comunidad de usuarios los
productos o servicios que brinda una determinada empresa. En este sentido, la
comunicacion entre empresas y consumidores ha experimentado un cambio con la
implementacion de planes estratégicos que permitan adaptarse a las diferentes herramientas
tecnoldgicas.

El uso de las redes sociales para realizar actividades de publicidad y promocion se
hace indispensable y se considera un factor importante para difundir los productos o
servicios creando la posibilidad de alcanzar nuevos mercados para las pequefias y medianas
empresas (PYMES).

Venezuela por su parte es uno de los paises que se ha sumado a la nueva era digital,
es tanto asi, que ha ido aumentando la participacion en el uso del internet convirtiéndose en
una plataforma de influencia en el comportamiento de compra de los consumidores, donde
la explotacion de las diversas plataformas como Facebook, Twitter y YouTube presentan
oportunidades para exposicion de las marcas, crear estructuras para la atencion al cliente y
fomentar la lealtad de los consumidores. Por lo tanto, durante los Gltimos afios se ha

evidenciado un incremento en el uso de los diferentes servicios de internet y los medios
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sociales, que a su vez se han utilizado para diversas areas, una de estas es la comercial,
donde personas y empresas pueden acceder a una gran variedad de informacion
asi como los recursos necesarios con la finalidad de comunicarse y lograr conducir sus
negocios.

Dentro de las PYMES, asi como las cooperativas dedicadas al mercado de alimentos
poseen una competencia intensa, puesto que estos tipos de servicios hoy en dia son
muy demandadosy requieren diferentes tipos de actividades empresariales, entre ellas
el Marketing Digital a través de las tecnologias de informaciébn y comunicacion,
como internet que les permitan desarrollar ventajas que la hagan diferente frente a la
competencia.

Ahora bien, existen empresas dedicadas a la distribucion y ventas de Alimentos
ubicadas en Venezuela que no han aplicado estas estrategias, tal como es el caso de la
Cooperativa seleccionada como unidad de estudio de la presente investigacion, como es la
Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica, ubicada en la ciudad de Barinas quienes
son encargados de la distribucion de alimentos al mayor y detal. La cual, presenta problemas
de bajo niveles de ventas. Estos problemas se deben a que la Cooperativa no posee un plan
de Marketing definido, y esta carencia ha traido consigo muchas dificultades como: Bajos
niveles de ventas, los productos no son conocidos y atractivos para el consumidor, las metas
no se estan cumpliendo, la rentabilidad es cada vez menor.

Por lo que, el nivel de satisfaccion de los clientes es cada vez menor, y no hay
proyeccidn de vision a futuro puesto que los encargados prefieren resolver temas de corto
plazo como el abastecimiento de inventarios por ejemplo. Ademas, este tipo de

cooperativas suelen tener problemas relacionados a las ventas, debido a que desconocen en
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gran parte a sus clientes. A través de esta investigacion se busca saber si la elaboracion de
un plan de marketing puede lograr aumentar las ventas de dicha cooperativa.

Debido a la problemética planteada surgen las siguientes interrogantes:

¢De qué manera disefiar un plan de marketing incrementard las ventas de la empresa
Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica?

¢Cuadl es la situacion actual de la empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica
dentro del mercado Barines?

¢Que elementos del marketing digital permitiran el disefio de estrategias
promocionales para el incremento de las ventas de la empresa Cooperativa de Alimentos
Santa Monica?

¢Es factible técnica, econdmica y socialmente la aplicacion del plan de marketing
para aumentar las ventas de la empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica?

¢Desarrollar estrategias de marketing digital incrementara las ventas de la empresa
Cooperativa de Alimentos Santa Monica?

Objetivos de la investigacion

Objetivo general.

Disefiar un plan de marketing digital para incrementar las ventas en la Empresa

Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica, afio 2021.

Objetivos especificos.

Analizar la situacion actual de las ventas en la empresa Cooperativa de Alimentos

Santa Mdnica en el mercado Barines.
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Establecer los elementos del marketing digital que permitan el disefio de estrategias
promocionales para el incremento de las ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos
Santa Monica.

Determinar la factibilidad técnica, econémica y social de la aplicacién de un plan de
marketing digital para el incremento de las ventas de la Empresa Cooperativa de Alimentos
Santa Monica.

Elaborar un plan de marketing digital para incrementar las ventas de la Empresa
Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica.

Justificacion de la investigacion

Vivimos en una época gobernada por el internet donde es comdn que las personas
naveguen en buscadores para conocer de cerca los productos o servicios que podrian
resolver sus problemas, obligando asi que las empresas se inclinen hacia los medios
digitales. Por lo tanto, muchos de los negocios han entrado en gran escala a una
competencia acelerada y refiida por acercarse a sus clientes potenciales asi como
promocionar sus productos para incrementar las ventas. Hoy en dia todos los consumidores
y clientes tienen acceso a internet y redes sociales, haciendo necesario estar a la vanguardia
con las tendencias del mercado y las necesidades de los mismos.

Dando origen a que los empresarios y duefios de empresas coloquen en practica las
mejores estrategias para aumentar las ventas de sus negocios, a través de técnicas eficaces
que busquen destacar los productos que comercializan y asi captar la atencion de nuevos
clientes; Entonces, el Marketing Digital es una herramienta que permite a las
organizaciones recolectar datos, crear estadisticas en tiempo real e interactuar con los

clientes de una manera mas efectiva y cercana.
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En tal sentido, el proyecto surge de la necesidad que posee la empresa Cooperativa de
Alimentos Santa Mdnica de tener estrategias de Marketing adaptadas a sus necesidades y su
situacion actual, que le permitan la comunicacion con sus clientes y asi lograr que se
incrementen las ventas de una manera efectiva, Gtil y confiable ademas de permitirle
alcanzar un gran posicionamiento dentro del mercado.

La presente investigacion permite conocer la influencia que tiene el Marketing digital
para lograr el incremento de las ventas y posicionar a la empresa en una visién a futuro.
Asimismo, la solucion que esta herramienta trae a la empresa la beneficia en maltiples
aspectos. Pues en primer lugar le otorga una mejora de imagen; que por consecuencia
implica un buen posicionamiento en el mercado. En segundo lugar, acerca a la empresa al
grupo objetivo, pues hace que la comunicacién sea mas cercana a la empresa con los
clientes.

Asimismo, se espera que la investigacion sea inicio para nuevos estudios
vinculados con estrategias de Marketing Digital, de tal forma que represente un aporte
novedoso y que la misma sirva de guia para la formacion integral de estudiantes de
Contaduria y Administracion para el desarrollo del sector empresarial del pais.

Cabe destacar que el presente trabajo esta elaborado bajo la normativa del programa
de Ciencias Sociales en areas de conocimientos, enfocado en la linea de planificacion
estratégica. Cumpliendo asi mismo con el Plan General de Investigacién de la Universidad
Nacional Experimental de los Llanos Occidentales “Ezequiel Zamora” con el fin de lograr
el bienestar social de una comunidad o un ente en particular.

Alcance de la investigacion
La presente investigacion tiene como alcance definir los objetivos y estrategias de

marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Cooperativa de alimentos Santa
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Ménica, en donde se pudo diagnosticar la situacion de Marketing Digital de la empresa
bajo el analisis interno identificando las fortalezas y debilidades, asi como un anélisis
externo para conocer el entorno de la entidad a través de una matriz FODA para obtener
informacién de una manera rapida, concreta y precisa. Posteriormente basandose en las
estrategias planteadas se define un plan de accién para su debido cumplimiento.
Delimitacion de la Investigacion

El siguiente estudio se aplico dentro del departamento de administracion en las
instalaciones de la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica ubicada en la esquina
Av. Libertador cruce con Av. Cruz Paredes Diagonal a la Plaza Estudiante de la ciudad de
Barinas, Venezuela. Esta investigacion se desarrollo bajo el disefio de un plan de marketing

digital para el incremento de las ventas.
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Capitulo 11

Marco Tedrico

En este capitulo se presenta teorias, leyes y antecedentes que fundamentan el objeto
de estudio y los objetivos especificos de la investigacion. Seglin: Arias (2012) expone “El
marco tedrico o marco referencial, es el producto de la revision documental- bibliografica,
y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores, conceptos y definiciones, que
sirven de base a la investigacion por realizar” (p.106) por consiguiente son teorias
aplicadas en el desarrollo de la investigacion, siendo posteriormente de apoyo a personas
que utilicen y evalGen aportes de esta investigacion.

En términos basicos no es mas que la recopilacion bibliografica y conceptual que se
obtiene con base a la investigacion y que sirve como fuente de sustentabilidad del estudio
realizado. Por otra parte, Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006) sefialan que el
marco tedrico es "un compendio escrito de articulos, libros y otros documentos que
describen el estado pasado y actual del conocimiento sobre el problema de estudio. Ayuda a
documentar como la investigacion agrega valor a la literatura existente.” (p.64)

Es decir, que este término es una de las fases mas importantes de un trabajo de
investigacion, ya que consiste en desarrollar la teoria que va a fundamentar el proyecto con
base al planteamiento del problema que se ha realizado.

Antecedentes de la investigacion
En torno al problema de investigacion diversos autores han realizado trabajos con la

finalidad de comprender el objeto de estudio que se lleva a cabo en estos momentos, por
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eso los antecedentes, constituyen también la revision de literatura; estan constituidos por
los estudios que otros investigadores han ejecutado y que son similares a los planteados. Al
respecto, Arias (2012) “Se refiere a los estudios previos: trabajos y tesis de grado, trabajos
de ascenso, articulos e informes cientificos relacionados con el problema planteado, es
decir, investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacién con el
proyecto, por lo que no deben confundirse con la historia del objeto en cuestion” (p.106).
Es por ello, que son aquellos estudios y analisis ya elaborados, estando relacionados
directamente con el estudio de investigacion, los cuales servirdn para darle relevancia y
aportes a las investigaciones previas a ejecutar.

Inicialmente se encontré como antecedente el trabajo de grado realizado por Mufioz
(2019), denominado Propuesta de un plan de marketing digital para la empresa Alumitex
de la Ciudad de Monteria, se plantea como objetivo general disefiar una propuesta de
marketing digital para la empresa Alumitex de la ciudad de Monteria-Cordoba para el afio
2019, enmarcado en una investigacion con disefio descriptivo dado que su finalidad es
describir la realidad objeto de estudio apoyado en una revision bibliografica. La
investigacion estuvo bajo, un paradigma cuantitativo. Se trabajéo con una poblacion de
quince (15) personas, que de igual forma sirvid de muestra. Como técnica de recoleccion
de datos se empleo la observacion directa y la encuesta y como instrumento el registro de
observacion directa y el cuestionario. Como principal conclusidén tenemos que el mercadeo
representa una fuente de gran ventaja competitiva para cualquier empresa pues la misma
produce beneficios al incluir herramientas tecnoldgicas como estrategias a fin de que
permitan el posicionamiento del producto en el mercado lo que a su vez genera un
crecimiento y una mayor rentabilidad en la empresa. Es por ende, que el autor evidencia

gue un plan de marketing en la actualidad no solo debe ser implementado con un simple
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sitio web con la funcién de informar, también deben ser integrado por plataformas web que
permiten un mercado amplio y que generen oportunidades de negocio que permitan realizar
un proceso de posicionamiento de los productos que presenta la empresa de una forma méas
confiable y segura.

De acuerdo a lo expuesto en el antecedente fue de gran utilidad a la investigacion,
debido a que se enfoca en un plan de marketing digital, en donde las ideas de ventas en
publicidad digital han pasado a ser un elemento indispensable a la hora de vender en el
mercado. La finalidad encontrada en esta investigacion que puede servir como base de
apoyo al trabajo de aplicacion, es que las empresas pueden acceder a un tipo de cambio
tecnolégico como una alternativa de solucion para su total evolucion en el mercado y
competir con empresas posicionadas. Lo mas frecuente en la actualidad es crear un plan de
comunicacion que combine los servicios que presta una organizacion asi como el contacto
con el publico de acuerdo a las necesidades existentes, en donde el acercamiento puede ser
aun mas efectivo. Ademas, esta investigacion se vincula con el presente trabajo porque esta
basado tedricamente en los aspectos del marketing digital siendo esta la principal base de la
presente investigacion.

En el caso de Cisneros (2017). En su trabajo titulado Plan de marketing para
conseguir el incremento de las ventas en la empresa Premium Cotton SAC, tuvo como
objetivo general incrementar las ventas de la marca Camille Sophie de la empresa Premium
Cotton SAC de Lima - Perq, disefiando un plan de marketing. En la metodologia se destaca
que el tipo de investigacion que se utiliza es descriptiva de acuerdo a que la recopilacion de
los datos esta orientada hacia el comportamiento de compra de los clientes, explicativa ya
que se busca el porqué de los hechos mediante el establecimiento de relacion causa y

efecto, a su vez es correlacional porque existe relacion entre dos variables, es decir el
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incremento de las ventas, dependerd del plan de Marketing. Ademas, se centra en una
investigacion exploratoria, en la primera parte porque recaba informacion tanto en fuentes
primarias (encuestas, entrevistas) y fuentes secundarias (reportes, revistas y tesis). Por ser
una investigacion cuantitativa el tipo de muestreo es probabilistico en virtud de que los
individuos de la poblacién tienen las mismas oportunidades de ser seleccionados. En lo
referente a la muestra esta constituida por los clientes que alguna vez compraron en Camille
Sophie y que dejaron sus datos (Base de datos de clientes actualizada). Se concluye, dando
respuesta al objetivo de este estudio, mediante el disefio del plan de marketing se espera
lograr el incremento de las ventas; fortalecer la marca, sumar mas clientes, fidelizar clientes
actuales y potenciales, asegurar el crecimiento del negocio con el crecimiento de las
utilidades.

El presente antecedente aporto a la investigacion, debido a que utiliza una proyeccién
y posicionamiento de la empresa a través de una herramienta estratégica como lo es el plan
de marketing digital, logrando asi el incremento de las ventas y crecimiento del negocio, se
puede tomar como referencia, ya que muestra en su estructura informacion relevante e
importante para ser utilizada en nuestro trabajo de aplicacion.

Por otra parte, encontramos a Lino (2017) quien elaboré un articulo denominado
Marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Nederagro, Ciudad
Guayaquil. El objetivo de la investigacion se enmarco en desarrollar estrategias de
marketing basada en el modelo de las 4F para lograr un aumento significativo en el nivel de
interactividad con los clientes de Nederagro y a su vez crear un plan de contenidos para la
atraccién de clientes hacia la empresa e incentiven la compra de los productos
agroquimicos. La metodologia abordada se desarrollé a través de un enfoque cualitativo

realizando una entrevista y cuantitativa con una encuesta para conocer todos los
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argumentos posibles que conlleven a la resolucién 6ptima del problema planteado desde el
contexto del marketing digital bajo una investigacion deductiva y descriptiva. Concluyendo
asi, que para lograr un posicionamiento 6ptimo de la empresa es necesario crear un entorno
de interaccion y participacion con los consumidores con el fin de incrementar el nivel de
ventas, en este caso los medios digitales son herramientas de mercadeo adecuados e
innovadoras que permiten nuevos mecanismos publicitarios y de comercializacion para los
clientes actuales y potenciales de la empresa.

Esta investigacion aporto al presente estudio informacion tedrica importante debido a
que expone las estrategias de marketing adecuadas en forma efectiva, para que abra camino
a la creacion de un entorno de interaccion y participacion con la finalidad de incrementar
el nivel de ventas a través de nuevos canales de mercadeo. Resaltando a los medios
digitales como herramientas innovadoras para lograr nuevos mecanismos publicitarios y de
comercializacion para los clientes actuales.

Asimismo, Rodriguez (2020) realiz6 un estudio titulado Estrategias publicitarias de
marketing digital para posicionar en el mercado la empresa inversiones Q.P.C.A, el cual
tuvo bajo objetivo general el Proponer estrategias publicitarias de Marketing Digital para
posicionar en el mercado la Empresa Inversiones Q.P.C.A ubicada en Cua, Estado Miranda.
La investigacion se centrd6 en la planeacién de estrategias publicitarias orientadas en
Marketing Digital de acuerdo a las necesidades y exigencias de los consumidores de la
region Mirandina venezolana. La metodologia abordada se desarrolldé bajo un nivel
descriptivo, con disefio de campo, tipo caso practico y una modalidad proyecto factible,
asi mismo para recolectar la informacién se utiliz6 como técnica observacion y encuesta,
ademas de un instrumento como el cuestionario que consto de diez (10) items

con preguntas  cerradas de  seleccion simple. Por lo tanto, la investigacion esta
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enmarcada en un modelo cuantitativo, ya que se examinaran los datos a través de la forma
numerica mediante los resultados obtenidos a través del cuestionario que sera aplicado al
personal. Se concluye en que la aplicacién de este método novedoso es importante a fin de
que la empresa logre crecer en el mercado de manera exitosa, lo que le permitira obtener
utilidades y rentabilidad, aprovechando los avances tecnoldgicos y las nuevas tendencias
del marketing, generando conocimientos aplicables a la solucion de problemas reales en el
entorno.

Cabe sefialar que el producto de esta investigacion aporta al trabajo porque propone
estrategias de marketing digital adecuadas de ser implementadas, Ademas esta
herramienta es un tema bastante novedoso y aplicable en cualquier tipo de negocio por mas
grande o pequefia que sea, pues ofrece a cualquier empresa una plataforma para mantener
informados a sus clientes actuales, proporcionandoles ofertas adecuadas a sus necesidades
y adicional a esto, poder llegar a clientes potenciales que no los conocen, ni han recibido
informacion de sus productos y/o servicios.

Continuando con la revision bibliografica encontramos a Garrido y Herrera (2019) en
trabajo denominado Propuesta de un plan de informacion basado en el marketing digital
para la captacién de estudiantes en la carrera Licenciatura en Administracion, Unellez,
Barinas, afio 2019. El objetivo de la investigacidn se centra en la captacion de estudiantes
en pro de otorgar reconocimiento y prestigio a las instituciones de educacion superior al
emplear métodos modernos basados en el marketing digital disefiados para atraer matricula,
de acuerdo a la investigacion se demostro la realidad a la que esta sujeta la institucion ya
gue no poseen una herramienta eficiente que provea datos oportunos basados en el
marketing digital. La metodologia empleada comprende un enfoque de tipo mixto

(cualitativo-cuantitativo) enfocada en un nivel descriptivo no experimental. En el proceso
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de obtener datos representativos se consider6 a una poblacion accesible de 100
colaboradores, de los cuales el 30% se tom6 como muestra. Dentro de los hallazgos méas
importantes se destaca el reconocimiento de que el término Marketing no solo se limita
exclusivamente al campo empresarial, sino que puede aplicarse en el sector de la educacién
superior como una herramienta de gran potencial. Se concluye en que la aplicacién de este
método permite unificar esfuerzos con el propésito de lograr una mejor proyeccién
aumentando la rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo al ofrecer servicios innovadores
sin que la universidad pierda su razon de ser.

La investigacion sefialada tiene vinculacion con la que se pretende desarrollar, debido
a que define estrategias basadas en un metodo moderno como es el marketing digital con la
finalidad de impulsar y obtener un crecimiento significativo en campo universitario de las
que pueden aplicarse a nivel de nuestra investigacion, es decir, el campo empresarial,
destacando su aspecto significativo el cual es la satisfaccion de un publico en general
mediante la identificacion de sus necesidades. En este sentido el marketing digital es
definido como una herramienta innovadora de gran potencial.
Breve resefia historica de la empresa objeto social de estudio

La empresa lleva por nombre Cooperativa de “Alimentos Santa Mdnica”
(Distribuidora de productos Burger, Viveres, Charcuteria) esta proyectada a contribuir con
el desarrollo de la sociedad, enfrentando los desafios del siglo XXI, tomando en cuenta que
la calidad en su servicio hace posible encaminar su desempefio hacia la excelencia. La idea
de negocio nace aproximadamente el 13 de Diciembre del afio 2020 por parte de sus
representantes Sabrina Galati y Maria Grazia Rangel, esta ubicada en la esquina Av.
Libertador cruce con Av. Cruz Paredes Diagonal a la Plaza del Estudiante sector centro de

la ciudad de Barinas, constituida por un grupo de personas emprendedoras las cuales
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poseen valores, principios y ética cuya finalidad es brindar un servicio de calidad a la gran
gama de clientes que posee la empresa en la ciudad de Barinas y sus alrededores, asi como
a su vez atender cualquier circunstancia o eventualidades por parte de los clientes, dando
las soluciones o respuestas efectivas en el menor tiempo posible. Su linea esta generada
bajo la produccién y venta, al mayor y detal de Panes Don Pepe, viveres, embutidos, asi
como la compra de bebidas, viveres y productos relacionados a la venta de productos
Burger, ya sea papas fritas, distintos tipos de salsas, salchichas y embutidos.

El objetivo principal es continuar con la lucha y el trabajo esmerado por conseguir en
lo posterior, la consolidacion, ampliacion y crecimiento de la misma en el mercado local
Mision

Brindar a nuestros clientes de todas las edades un excelente servicio para todo tipos
de productos Burger, para la venta masiva al mayor y al detal acompafiado de los mejores
precios del mercado nacional.

Vision
Expandirnos con pasos constantes en todo el plano geogréafico nacional con productos
distintivos y de calidad que nos posicionen en el primer lugar del mercado.
Funciones basica de la Cooperativa “Alimentos Santa Monica”
e Atender al publico de una manera amable y cortés
e Ofrecer los nuevos productos producidos por la empresa, como parte de una
recomendacidn acorde a los gustos de los clientes
e Escuchar las recomendaciones de los clientes para la compra de nuevos productos
e Aclarar dudas referentes a la gran variedad de Productos Burger ofrecidos por la

empresa
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e Respetar el tiempo de los clientes atendiendo lo mas pronto posible sus pedidos y
despacho

e Surtir constantemente el exhibidor de la empresa con los viveres y todo tipo de
panes disponibles para la venta

e Contribuir al correcto mantenimiento y limpieza de las instalaciones de la empresa

e Entregar las factura a los clientes , y en caso de que los mismos tengan duda hacerle
la explicacion de la misma

e Facturar a los clientes segun lo soliciten, ya sea codmo persona natural o juridica.

Organigrama de la empresa

Gerente

General

N
Coordinador de
Almacen y Coordinadora de Administracion
Logistica Piso de Venta

J ¥
|
Promotores
Cajeros Mantenimiento
Almacenista Mercaderista

Fuente: Cooperativa Alimentos Santa Ménica
Elaborado por: Gonzalez, Salazar 2021
Bases Tedricas
Al respecto, Arias (2012) afirma que las bases teodricas “implican un desarrollo
amplio de los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque

adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado” (p.107).
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En base a esto, las bases tedricas son aquellas teorias que brindan al investigador un
apoyo dentro del conocimiento del tema de estudio en la cual se puede basar como
referencia en el tema de investigacion ya que implica un desarrollo amplio de los conceptos
y proporciones. A continuacion se presenta las bases conceptuales que se relaciona al
estudio y fundamenta desde una perspectiva documental las variables planteadas y que
orienta claramente el propdésito de la investigacion.

Definicion de Plan

En su forma maés simple el concepto de plan se define como la intencion y proyecto
de hacer algo. De acuerdo con Ortega (1982), “El plan no es solamente un documento con
un conjunto de perspectivas y previsiones, es el instrumento mas eficaz para racionalizar la
intervencién, generalmente estatal en la economia. Para algunos autores es estrecha
vinculacién del plan con la planificacion.” (p.245). Se ha definido como un documento que
constan las acciones que se pretenden realizar y la forma en que se piensa llevar a cabo.

Estas posiciones conceptuales, ademas de concederle al plan la denominacion de
documento rector de la intervencion estatal social y privada en la economia, le adjudican al
documento facultades que corresponden al proceso de planificacion. La nocion de plan
presupone un conjunto de connotaciones, tales como las de prevision, organizacion,
coordinacion de esfuerzos y control de acciones y de resultados.

Definicién de Marketing

Marketing es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o
mercadotecnia, el cual ha tenido una globalizacion clave para que un negocio pueda
sobrevivir en el mercado. Se le considera una herramienta o disciplina que todo empresario
debe llevar a cabo ya que esta dedicada al analisis de la gestion comercial, es decir, el

comportamiento de los mercados y consumidores. EI marketing se ha disefiado con la
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finalidad de captar, retener y conocer a los clientes para satisfacer sus necesidades
existentes con el intercambio del servicio o la venta de productos que ofrece una
determinada organizacion. A través de ello, se puede planificar, organizar, implementar e
incluso controlar las ideas que tienen en mente los empresarios para incrementar la
posibilidad del éxito y lograr asi que la empresa sea alin mas competitiva.

Kotler y Armstrong (2003) sefialan que: El “Marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a
través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”. (p.156).
En este sentido, su proposito radica en promover los procesos de intercambios entre
productores y consumidores satisfaciendo las necesidades existentes. Ahora bien, partiendo
de esto, es necesario identificar cuales son las necesidades y deseos que existen dentro del
mercado, para luego satisfacerlos mediante un producto o servicio, a cambio del incremento
de las utilidades. EI marketing se considera imprescindible puesto que es una forma de
comunicacion e interaccion que establece vinculos permanentes entre la empresa y los
clientes, con el objetivo de generar clientes potenciales, posicionar a la empresa e
incrementar sus ventas.

Al respecto, Agueda (2008) considera que el marketing: “Es la integracion de todas
las actividades de la empresa enfocadas a la satisfaccion del cliente, obteniendo una
rentabilidad”. (p.27). Si bien, el marketing se basa en una planificacion exhaustiva
orientada a conocer las necesidades de la clientela y a partir de alli considerar la
comercializacion del producto o servicio con la meta de aumentar el volumen de ventas.
Ademas, se debe sefialar que dentro de esta herramienta, se integran las estrategias

necesarias para cumplir con el objetivo planteado por la empresa.
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Marketing digital

Segun Kotler (2012) es “la que surge en la actual era de la informacion basada en las
tecnologias de la informacion. Los informadores estan bien documentados y pueden
comparar diversas ofertas de similares productos. Para ello la marca tiene que segmentar el
mercado y desarrollar un producto que satisfaga las necesidades de los publicos objetivos”

Por otro lado, para Vértice (2010), el marketing digital, “es un sistema interactivo
dentro del conjunto de acciones de marketing de las empresas, que utilizan los sistemas de
comunicacion telematicos para conseguir el objetivo principal que marca cualquiera
actividad de marketing”, Es decir, conseguir una repuesta mesurable ante un producto y una
transaccion comercial. Por lo tanto, el marketing digital es el mas usado, ayuda a la
comercializacion en la era actual, ya que se considera mas efectivo que cualquier otra
herramienta. Ademas, el mercado digital les ofrece una plataforma para revisar todos los
aspectos asociados con un producto como la aceptabilidad, la cobertura y el impacto.

Por su parte, Kotler quien es considerado el padre del Marketing moderno, divide el
Marketing Digital en tres eras: Marketing 1.0, 2.0y 3.0.
Marketing 1.0

A juicio de Kotler (2013) “El Marketing 1.0 se destaca por llegar a la mente del
cliente. Las empresas 1.0 hacen un buen trabajo, ofrecen productos de buena calidad a la
gente y generan ganancias” (p.30). Por lo tanto, es aquel que se dedica a ofrecer el producto
o el servicio. Ademas, cuando se trata de llegar a llamar la atencién de los compradores el
marketing 1.0 solo informa los beneficios del producto sin llegar a un lenguaje que llegue a

los sentimientos de los potenciales clientes.
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Marketing 2.0
Kotler (2013) sostiene que “Estudian las conductas y preferencias de los

consumidores, para darles el mejor servicio posible” (p.30). Es decir, cuando se refiere al
Marketing 2.0 indica que en este punto las empresas no solo venden bienes de calidad, sino
que ademas comienzan a estudiar y entender a sus clientes y ademas, en esta etapa también
existe una interaccion entre los usuarios y las empresas que se encuentran en plataformas
digitales.
Marketing 3.0

Como lo hace notar Kotler (2013) “En este punto se trata de comprender que conocer
al cliente es mucho mas que encontrar una persona interesada en tu producto. Es entender
que la gente se encuentra en un mundo inestable y con problematicas econémicas y
ecoldgicas que es preciso subsanar” (p.31). Es asi que el principal objetivo de una empresa
que trabaja con el Marketing 3.0 es demostrarle al cliente que a ellas les importa mejorar su
situacion.
Plan de marketing digital

Segiin Docavo (2010) “Un plan de marketing digital normalmente parte de la
aplicacion de los principios de marketing tradicionales para definir cdmo se pueden
explotar las nuevas tecnologias en la actividad comercial de la empresa de manera rentable”
(p.55). De acuerdo al autor, es importante sefialar que toda empresa, por pequefia que sea,
ha de tener un plan de marketing, aunque éste puede ser mas o menos amplio en funcién de
la empresa en cuestion. De la misma manera, se puede sefialar que el marketing no es una

ciencia exacta, aunque esté basado en datos y en el analisis de esos datos.
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Ventas

Segin Rosemberg (2009) “Es una orientacion administrativa que supone que los
consumidores no compraran normalmente lo suficiente de los productos de la compafiia a
menos que se llegue hasta ellos mediante un trabajo sustancial de promocién de ventas”
(p.58). El departamento de ventas es el encargado de persuadir a un mercado de la
existencia de un producto, valiéndose de su fuerza de ventas o de intermediarios, aplicando
las técnicas y politicas de ventas acordes con el producto que se desea vender.

Asimismo, el autor manifiesta que el departamento de venta debe cumplir con las
actividades y control que a continuacion se mencionan.
Desarrollo y manipulacién del producto: Rosemberg (2009) sefala que “Consisten
perfeccionar los productos ya existentes, introducir nuevos productos, darles otro uso o
aplicacion, hacerle modificaciones a sus estilos, colores, modelos, eliminacion de los
productos pasados de moda, observacion del desarrollo de los productos elaborados por la
competencia” (p.60). Asi como también, su envase, accesorios del producto, de su
eficiencia, sus caracteristicas distintivas y su nombre.
Distribucion fisica: Por su parte Rosemberg (2009) define que es “Responsabilidad que
cae sobre el gerente de ventas la cual es compartida con el de trafico y envios” (p.61).
Ademas, el gerente de ventas coordina estas con el trafico, en los problemas relativos al
manejo de materiales de los productos desde la fabrica hasta el consumidor, que comprende
los costos y métodos de transporte, la localizacién de almacenes, los costos de manejo, los
inventarios, la reduccién de reclamaciones por retrasos y perjuicios de ventas.
Estrategias de ventas: Rosemberg (2009) establece que “Son algunas practicas que regulan
las relaciones con los agentes distribuidores, minoristas y clientes” (p.61). En otras

pablaras, tiene que ver con las condiciones de ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del
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producto, método de distribucion, créditos y cobros, servicio mecénico, funcionamiento de
las sucursales y entrega de los pedidos.

Financiamiento de las ventas: Segiin Rosemberg (2009) sefiala que son “Las operaciones
a crédito y ha contado son esenciales para el desenvolvimiento de las transacciones que
requieren de la distribucion de bienes y servicios desde el productor al mayorista,
vendedores al por mayor y consumidores” (p.62). De acuerdo al autor, es importante
mencionar que para financiar ventas a plazo es necesario que el gerente de ventas este
ampliamente relacionado con el de credito, para determinar los planes de pago que deben
adoptarse, la duracion del periodo de credito, el premio por pronto pago o el castigo por
pago retrasado, es decir, todo lo relacionado con la préactica crediticia.

Costos y Presupuestos de Ventas: Tambien, Rosemberg (2009) sefiala que para controlar
los gastos y planear la ganancia, “el ejecutivo de ventas, previa consulta con el personal
investigador del mercado con el de contabilidad y el de presupuestos, debe calcular el
volumen probable de ventas y sus costos para todo el afio.” (p.62). Ademas, el presupuesto
de ventas es el punto de partida para preparar el presupuesto maestro, debido a que el
volumen de ventas proyectadas influye directamente en todos los otros factores y elementos
que componen los otros presupuestos.

Estudio de mercado: El autor Rosemberg (2009) manifiesta que consiste en “El
conocimiento de los mercados, las preferencias del consumidor, sus habitos de compra y su
aceptacion del producto o servicio es fundamental para una buena administracion de
ventas” (p.63). De modo que debido a que se debe recoger, registrar y analizar los datos
relativos al caracter, cantidad y tendencia de la demanda, el estudio de mercado debe incluir

el analisis y la investigacion de ventas, estudios estadisticos de las ventas o productos,
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territorio, distribuidores y temporadas; los costos de los agentes de ventas, costos de venta
y de operacion.

Promociones de venta y publicidad: La cuales concreta Rosemberg (2009) que “Estas
ayudan a estimular la demanda de consumo y contribuir a que los agentes de venta de la
fabrica, los mayoristas y los minoristas vendan los productos” (p.64). Ademas, el agente de
ventas aprueba los planes de promocién y publicidad, los horarios de trabajo, las
asignaciones presupuestarias, los medios de propaganda, las promociones especiales y la
publicidad en colaboracion con los comerciantes.

Planeacion de Ventas: Igual Rosemberg (2009) declara que “El administrador de ventas
debe fijar los objetivos de las mismas y determinar las actividades mercantiles necesarias
para lograr las metas establecidas” (p.65). De acuerdo a Rosemberg, la planeacion de
ventas debe coordinar las actividades de los agentes, comerciantes y personal anunciador, la
distribucién fisica; el personal de ventas, las fechas de los planes de produccion, los
inventarios, los presupuestos y el control de los agentes de ventas.

El personal de ventas: El mismo autor Rosemberg (2009) revela que “Consiste en
desarrollar de la manera mas eficiente el proceso de integracion el cual comprende buscar,
seleccionar y adiestrar a los agentes de ventas; asi como de su compensacion econdmica,
supervision, motivacion y control” (p.66). Por lo tanto, es un profesional que conozca tanto
las caracteristicas de los productos que representa como las particularidades de los que
comercializa la competencia, que tenga la capacidad para informar y asesorar al comprador,
y que sea capaz de cerrar ventas. Es, quizas, una de las etapas mas importantes de la venta
personal.

Administracion del departamento de ventas: Rosemberg (2009) sefiala que “El objetivo

primordial de la administracion de ventas es realizar una adecuada gestién de los procesos
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con clientes y proveedores”. En general, todo lo que tenga que ver con operaciones de
venta” (p.67). Ademas, Es responsabilidad de los gerentes de la misma, que deben
establecer la organizacion, determinar los procedimientos, dirigir el personal
administrativo, coordinar el trabajo de los miembros del departamento, llevar el registro de
las ventas y asignar tareas a los jefes de las secciones.
Proceso de Ventas

Uno de los procesos mas importantes de la actividad de explotacion de una empresa
es de caracter mixto: el circuito de ventas y cobros, porque ambas funciones estan
estrechamente interrelacionadas y funcionan de forma simbiética, siendo el circuito de
procesos que permite a las empresas producir beneficios, ya sea de manera inmediata o de
manera postergada. Por un lado, las ventas son la actividad esencial de cualquier negocio, y
es definida por Rosemberg (2009) como “la transferencia de titularidad de un bien o la
realizacion de un servicio a cambio de un pago efectivo actual o a futuro” (p.531). De
manera que la venta es de contado, cuando la cancelacion de la transferencia de bienes o
servicios es realizada de inmediato; o a crédito, cuando su pago se realiza posteriormente.

Por otro lado Stanton, Etzel y Walker (2007), sefialan que el proceso de venta "es una
secuencia légica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador
potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccién deseada en el cliente (usualmente
la compra” (p.50) Por lo tanto el proceso de ventas en un comercio o empresa que se dedica
a la venta de productos, se prefiere reconocer los ingresos por ventas tan pronto como sea
posible para estar seguros de que los beneficios econdmicos de las ventas estén
garantizados antes de reconocer los ingresos.
Ventas al contado: En relacion con la recepcion del dinero en efectivo, Rosemberg (2009)

lo define como “la presentacion para el pago de una obligacion” (p.92). No obstante, en la
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practica es una accion que va mas alla de la ejecucién de un derecho o resarcimiento, pues,
cubre la recepcion en caja y consecuentemente esta relacionada con el manejo de caja y la
forma como se recibe y se mueve internamente dentro de un control centralizado.
Ventas a crédito: En torno a la naturaleza del proceso de cuentas por cobrar, debe contener
procedimientos especificos para cubrir cualquier tipo de accién de la organizacién generado
por reclamaciones contra individuos o personas morales, y estos reclamos usualmente son
contra partes externas de la organizacién, aun cuando en ocasiones pueden involucrar
también a empleados y funcionarios.
Las redes sociales como marketing en las Pymes

Hutt (2012) Explica, las posibilidades de interaccion de las empresas con sus publicos
son muy amplias, “van desde contar con un canal de retroalimentacion, hasta con un
espacio de promocidn, informacion y mercadeo. Permite, dentro de las posibilidades, por
ejemplo, la aplicacion de encuestas virtuales para sondear la opinion del mercado” (p.126)

A la hora de planificar una estrategia en redes sociales, la empresa tiene que
identificar las redes sociales en las que estan sus potenciales clientes. Si no se detecta
ninguna la alternativa es valorar la conveniencia de crear una para reunirlos. En el caso de
existir ya una red no tendria sentido arrastrar a sus miembros a un nuevo sitio, sino que lo
optimo es aprovecharse de ella.
Bases legales

De acuerdo a Villafranca (2002) “Las bases legales no son mas que las leyes que
sustentan de forma legal el desarrollo del proyecto”. Por lo tanto, comprende el conjunto de
documentos de naturaleza legal que sirven de testimonio referencial y de soporte de la

investigacion que se realiza.
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Es por ello, que para mantener un verdadero equilibrio dentro de todo estudio de
investigacion debe existir una base legislativa que apoye el desarrollo del mismo.
Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999) establece lo siguiente.
Articulo 108.

Los medios de comunicacién social, publicos y privados, deben contribuir a la
formacion ciudadana. El Estado garantizara servicios publicos de radio, television y redes
de bibliotecas y de informatica, con el fin de permitir el acceso universal a la informacion.
Los centros educativos deben incorporar el conocimiento y aplicacion de las nuevas
tecnologias, de sus innovaciones, segun los requisitos que establezca la ley.

Articulo 110.

El Estado reconocera el interés pablico de la ciencia, la tecnologia, el conocimiento,
la innovacion y sus aplicaciones y los servicios de informacion necesarios por  ser
instrumentos fundamentales para el desarrollo econdmico, social y politico del pais,
asi como para la seguridad y soberania nacional. Para el fomento y desarrollo de esas
actividades, el Estado destinara recursos suficientes y creara el sistema nacional de ciencia
y tecnologia de acuerdo con la ley. El sector privado deberd aportar recursos para los
mismos. El Estado garantizara el cumplimiento de los principios éticos y legales que deben
regir las actividades de investigacion cientifica, humanistica y tecnologica. La ley
determinara los modos y medios para dar cumplimiento a esta garantia.

Como se observa en los articulos antes mencionados, el estado tendra la facultad de
garantizar servicios de radio, television, redes de biblioteca e informatica, reconociendo asi
la importancia que tienen los medios de comunicacién social dentro de los entes ya sean
publicos o privados incentivando la participacion y desarrollo tecnoldgico. Las tecnologias

de informacion y comunicacion deben ser insertadas como herramientas principales
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para el proceso del desarrollo econdmico, social, y politico del Estado
venezolano, para fomentar el avance tecnoldgico y cientifico del pais.
Articulo N° 112.-Establece que:

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad econdmica de su
preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta Constitucién y las que
establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del
ambiente u otras de interés social. EI Estado promovera la iniciativa privada, garantizando
la creacion y justa distribucion de la riqueza, asi como la produccion 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.

Articulo N° 308

El Estado protegera y promovera la pequefia y mediana industria, las cooperativas, las
cajas de ahorro, asi como también la empresa familiar, la microempresa y cualquier otra
forma de asociacion comunitaria para el trabajo, el ahorro y el consumo, bajo régimen de
propiedad colectiva, con el fin de fortalecer el desarrollo econdmico del pais, sustentandolo
en la iniciativa popular. Se asegurara la capacitacion, la asistencia técnica y el
financiamiento oportuno.

Estos articulos se relacionan con la investigacion objeto de estudio, puesto que
expresa el derecho que tiene toda empresa a la actividad comercial en el pais, establecido
en la carta magna, para lograr el cumplimiento de los principios, de eficiencia, solvencia,
transparencia, responsabilidad y equilibrio fiscal, con el fin de llevar una administracion
gue mantenga niveles éptimos de eficacia y efectividad en pro de los objetivos, metas,

vision establecidos por la organizacion.
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Caodigo de Comercio Venezolano (1955)

En su Articulo 1 expresa que “El Cddigo de Comercio rige las obligaciones de los
comerciantes en sus operaciones mercantiles y los actos de comercio, aunque sean
ejecutados porno comerciantes” (p.1). De igual manera, en el mismo c6digo en su Articulo
10 y 11 indica que “Son comerciantes los que teniendo capacidad para contratar hacen del
comercio su profesion habitual, y las sociedades mercantiles”; “El menor emancipado, de
uno u otro sexo, puede ejercer el comercio”. Del mismo modo, en los siguientes articulos
demuestra lo importancia que tiene el control de los inventarios dentro de cualquier
organizacion.

Articulo N° 32.- En relacion a la contabilidad mercantil:

Todo comerciante debe llevar en idioma castellano su contabilidad, la cual
comprendera, obligatoriamente, el libro Diario, el liboro Mayor y el de Inventarios. Podra
llevar, ademaés, todos los libros auxiliares que estimara conveniente para el mayor orden y
claridad de sus operaciones.

Articulo N° 33.- Estable que:

El libro Diario y el de Inventarios no pueden ponerse en uso sin que hayan sido
previamente presentados al Tribunal o Registrador Mercantil, en los lugares donde los
haya, o al Juez ordinario de mayor categoria en la localidad donde no existan aquellos
funcionarios, a fin de poner en el primer folio de cada libro nota de los que éste tuviere,
fechada y firmada por el juez y su Secretario o por el Registrador Mercantil. Se estampara
en todas las demas hojas el Sello de la oficina.

Articulo N° 35.- Textualmente dice:
Todo comerciante, al comenzar su giro y al fin de cada afio, hara en el libro de

Inventarios una descripcién estimatoria de todos sus bienes, tanto muebles como inmuebles
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y de todos sus creditos, activos y pasivos, vinculados o no a su comercio. El inventario
debe cerrarse con el balance y la cuenta de ganancias y pérdidas; ésta debe demostrar con
evidencia y verdad los beneficios obtenidos y las pérdidas sufridas.

En lineas generales, los articulos citados del codigo de comercio demuestran la
obligatoriedad de toda actividad comercial, a cualquier nivel o condicion, presentar como
medio de respaldo de actividades financieras y administrativas, sefialando que segun los
fines u objetivos, pueden y deben hacerse en lapsos de tiempos especificos y con el reflejo
de la mercancia disponible, esto facilita la capacidad de la empresa para sustituir los
productos vendidos y mantener la oferta a sus clientes, por ende los capitales se mantendran
0 aumentaran.

Ley de Asociaciones Cooperativas (2001)

Articulo 2°. Las cooperativas son asociaciones abiertas y flexibles, de hecho y derecho
cooperativo, de la Economia Social y Participativa, autobnomas, de personas que se unen
mediante un proceso y acuerdo voluntario, para hacer frente a sus necesidades vy
aspiraciones econdmicas, sociales y culturales comunes, para generar bienestar integral,
colectivo y personal, por medio de procesos y empresas de propiedad colectiva, gestionadas
y controladas democraticamente.

Articulo 3°. Las cooperativas se basan en los valores de ayuda mutua, esfuerzo propio,
responsabilidad, democracia, igualdad, equidad y solidaridad. Sus miembros promueven los
valores éticos de honestidad, transparencia, responsabilidad social y compromiso por los
demas

Articulo 53. Las cooperativas llevaran contabilidad conforme con los principios contables
generalmente aceptados, aplicables a las cooperativas y estableceran sistemas que permitan

que los asociados, las instancias de coordinacion y control definidas en los estatutos y el
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sector cooperativo cuenten con informacion oportuna y adecuada para la toma de
decisiones.
Definicion de Términos Basicos

Segun Arias (2012) la definicion de términos basicos “consiste en dar el significado
preciso y segun el contexto a los conceptos principales, expresiones o variables
involucrados en el problema y en los objetivos formulados” (p.108). Es decir, que son
aclaraciones de las palabras que se utilizan, lo cual es necesario para comprension del
lector, y para que el propio investigador sepa que datos son lo que tiene que buscar.
Cooperativa: Sociedad formada por productores, vendedores o consumidores con el fin de
producir, comprar o vender de un modo que resulte mas ventajoso para todos.
Estrategias de ventas: Son algunas préacticas que regulan las relaciones con los agentes
distribuidores, minoristas y clientes.
Marketing digital: Es un sistema interactivo dentro del conjunto de acciones de marketing
de las empresas.
Plan: Toma anticipada de decisiones que permite prever, organizar, coordinar y controlar
situaciones, acciones y resultados.
Publicidad: Es la accion de llamar la atencion pablica sobre un producto o servicio.
Redes sociales: Son estructuras formadas en Internet por personas u organizaciones que se
conectan a partir de intereses o valores comunes.
Ventas: Son las actividades realizadas para incentivar potenciales clientes a realizar una
determinada compra.
Consumidor: Persona u organizacién que demanda bienes o servicios a cambio de dinero

proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios.
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Mercado: es el conjunto de compradores que necesitan o pueden necesitar los productos o
servicios ofertados por la empresa.

Ingreso: Aumento de las entradas econémicos netamente provenientes de la actividad
comercial de la empresa.

Sistema de Variables

Una variable constituye un concepto amplio y complejo importante de plantear o
determinar en una investigacion ya que permite relacionar los conceptos que el investigador
va a estudiar. A lo que Arias (2012) ratifica que “Es una caracteristica o cualidad; magnitud
0 cantidad que puede sufrir cambios y que es objeto de analisis, medicion, manipulacion o
control en una investigacion” (p.57). De acuerdo a la definicidon anterior, se puede decir que
una variable es todo aquello que puede asumir diferentes valores, puede enfocarse a las
propiedades del objeto de estudio que son susceptibles a una medida o conteo, asi como
representar los atributos del objeto en cuestion.

Las variables de esta investigacion permiten estudiar el hecho en un aspecto amplio
que viene a estar representado por las dimensiones, y estas a la vez facilitan la
determinacion de los indicadores, con el propdésito de estudiar el objeto de una manera
detallada, objetiva y lo mas cerca de la realidad.

Operacionalizacion de Variables

Arias (2012), define que la operacionalizacion de variables no es mas que "un
proceso mediante el cual se transforma la variable de conceptos abstractos a términos
concretos, observables y medibles, es decir, dimensiones e indicadores" (p.62). En tal
sentido, la operacionalizacién es un proceso que se inicia con la definicion de las variables
para asi darle sentido concreto a la investigacién identificando los indicadores que permitan

realizar su medicion de forma cuantitativa o cualitativa segun sea el caso.
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Operacionalizacion de Variables
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Variables Definicion Operacional Dimension Indicadores items
Principios de marketing Estructura 1
tradicionales para definir  Organizacion organizativa

Plan de como se pueden explotar Funciones 2

Marketing las nuevas tecnologias en

Digital la actividad comercial de Planes 3-4
la empresa de manera  Planificacion Estrategias 5
rentable.
y Publicidad 6-7
Promocion Medio o canal 8
Es un tipo de estrategia Desarrollo y 9-10
que se disefia para manipulacion del
alcanzar los objetivos de Departamento de producto
Incremento de  venta. Suele incluir los Venta Distribucion fisica 11
Ventas objetivos, el material Estrategias 12
promocional, el ndmero Financiamiento 13
de clientes, el Costo y presupuesto 14
prgsup(tjjesto de gastosl Estudio de mercado 15
asignados a Promociones y
departamento de ventas, oublicidad 16
entre otros. .
Planeacion 17
Personal 18
Proceso de Ventas ® Contado 19
Credito 20

Fuente: Gonzalez, Salazar (2021)
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Capitulo 111

Marco Metodoldgico

Toda investigacion debe estar fundamentada bajo un marco metodolégico, el cual se
considera una guia en el proceso de la elaboracion del trabajo. Arias (2012) define que “la
metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas y los
instrumentos que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion. Es el como se realizara
el estudio para responder al problema planteado” (p.110). Este método se basa en la
formulacion de hipdtesis las cuales pueden ser confirmadas o descartadas por medios de
investigaciones relacionadas al problema.

En este sentido, puede acotarse que en su mayoria el marco metodologico se
encuentra como el tercer capitulo del trabajo de investigacion caracterizado como el
resultado de la aplicacion sistematica y logica de los conceptos asi como fundamentos
expuestos en el marco tedrico, por lo tanto, se refiere a como se debe de realizar una
investigacion, muestra el tipo y el disefio de la investigacidn, poblacion, muestra, técnicas e
instrumentos para la recoleccion de datos, validez y confiabilidad, asi como las técnicas
para el analisis de datos.

Enfoque o Paradigma de la Investigacion

Un paradigma es un término asociado a la investigacion, que se le conoce como un

parametro para confrontar las ciencias naturales con las sociales permitiendo conocer la

realidad a la cual se refiere. De acuerdo con Vasilachis (1997) el paradigma es considerado
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como “los marcos tedrico-metodoldgicos utilizados por el investigador para interpretar los
fendémenos sociales en el contexto de una determinada sociedad.” (p.79).

Bajo esta perspectiva, un paradigma constituye una concepcién basada en principios
y conceptos tedricos que fundamentan la metodologia y procedimientos que deben ser
utilizados en una investigacion. Este, puede ser medible ya que el investigador tiende a
utilizar instrumentos para el analisis de datos estadisticos, y a su vez puede centrarse en las
cualidades del objeto de estudio. Al respecto, Hernandez, Fernandez y Baptista (2006)
argumentan sobre el enfoque cuantitativo “Usa la recoleccion de datos para probar
hipdtesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer
patrones de comportamiento y probar teorias” (p.15). A raiz de esto, se describe como un
campo estadistico, pues utiliza la recoleccion de datos para comprobar hipotesis por medio
de mediciones numéricas.

En referencia al paradigma de investigacion es cuantitativo, ya que se utiliza la
recoleccion de datos mediante preguntas de investigacion, lo que permite que la
informacion que se suministre sea utilizada para analizar la situacion que se desea aclarar,
relacionando de todas las formas posibles las variables para obtener resultados mas
concretos y saber como estos generan efectos positivos o negativos.

Tipo de Investigacion

Como plantea Hurtado (2012), se entiende por metodologia al estudio de los modos o
maneras de llevar a cabo algo, es decir, el estudio de los métodos. En el campo de la
investigacion, la metodologia es el area del conocimiento que estudia los métodos generales
de las disciplinas cientificas. (p.105). En acuerdo con el autor, la metodologia es una de las

etapas mas especificas de un trabajo de investigacion, pues establece las estrategias y
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procedimientos que debe utilizar el investigador para lograr los objetivos del problema
planteado.

Por otra parte, el autor a su vez aclara, explica y define que existen diferentes tipos de
investigacion, dentro de los que se encuentran: Exploratoria, descriptiva, analitica o critica,
comparativa, explicativa, predictiva, proyectiva, interactiva, confirmatoria y evaluativa, de
las que cada una de ellas cumple una funcién o propdésito distintas dentro del trabajo
investigativo. La categorizacion de cada una de ellas es muy importante porque a través de
ello depende la estrategia de investigacion empleada. El proposito del trabajo presentado es
netamente cuantitativo, considerando un estudio de tipo descriptiva y proyectiva.

Segun Arias (2012), la investigacion de tipo descriptiva “consiste en la
caracterizacién de un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su
estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacion se ubican en un
nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere” (p.24). Como
es de apreciar, el autor exalta que se trata de una investigacion enfocada sobre aspectos
muy puntuales sobre la descripcion precisa del evento de estudio, y a través de ello se
deduce una especie de conclusiones con la finalidad de aportar una solucién frente a la
problematica existente.

Es investigacion descriptiva debido a que el principal objetivo es describir de forma
escrita la problematica a estudiar, ademas de ello se observa, analiza y realiza un
diagnostico con la finalidad de entender el comportamiento y situacién actual de la
empresa. Por otro lado, Hurtado (2000) expresa que la investigacidn proyectiva “consiste
en la elaboracion de una propuesta o de un modelo, como solucién a un problema o
necesidad de tipo préactico, ya sea de un grupo social, o de una institucién, en un area

particular del conocimiento, a partir de un diagndstico preciso de las necesidades del
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momento, los procesos explicativos o generadores involucrados y las tendencias futuras”.
(p.325). Lo que quiere decir, que este tipo de investigacion se centra en crear, disefiar o
elaborar planes para alcanzar objetivos, en base a la recaudacién de cierta informacién
sobre el campo que se desea estudiar, analizando e identificando las necesidades presentes
y definir lo que quiere modificarse a través del estudio.

Por consiguiente, la investigacion abordada es considerada de tipo proyectiva ya que
de esta manera se pueden presentar posibles soluciones al trabajo presentado mediante el
disefio de un plan identificando las necesidades existentes dentro de la empresa.

Disefio de la Investigacion

El disefio de investigacion constituye un plan general que permite establecer
estrategias basicas por parte del investigador para recabar informacion exacta e
interpretable. En este sentido, Arias (2012), define el disefo de la investigacion como “La
estrategia general que adopta el investigador para responder al problema planteado. En
atencion al disefio la investigacion se clasifica en documental, de campo y experimental”
(p.27). El presente estudio se apoya en una investigacion de campo definida por Arias
(2012) de la siguiente manera:

Es aquella que consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos

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

manipular o controlar variables alguna, es decir el investigador obtiene la
informacion, pero no altera las condiciones existentes. De alli su caracter de

investigacion no experimental (p.31).

En consecuencia, se basa en informaciones obtenidas directamente del lugar donde
acontecen los hechos, permitiendo analizar y estudiar a profundidad la problematica.

La investigacién se apoya dentro de un disefio de campo, permitiendo la extraccion y
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recolecciobn de los datos directamente de los sujetos investigados, tomando en
consideracion que los datos no han sido manipulados en ningun momento. Y de esta
manera, permite conocer las causas, consecuencias del problema planteado.
Modalidad de la Investigacion

Igualmente, esta propuesta se rige por los principios propios de un proyecto factible,
adaptando estrategias de acuerdo a la necesidades existentes y situacién actual, que le
permitan la comunicacion con sus clientes, y asi lograr que se incrementen las ventas de
una manera efectiva, util y confiable, ademas de permitirle alcanzar una mejor proyeccion
asi como posicionamiento, aumentando la rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo al
ofrecer productos innovadores dentro del mercado.

Basados en que la presente investigacion se categoriza como proyecto factible, se
presentan las fases del proceso, a continuacion:
Fase I: Diagnostico

En primera instancia, se realizdO una evaluacion preliminar sobre la situacion
encontrada y detectada en el disefio de un plan de marketing digital para el incremento de
las ventas de la empresa objeto de estudio. Para tal efecto se revisaron e indagaron
diferentes bibliografias de investigadores relacionadas para tener una fundamentacion
tedrica y de esta manera vincularlas al estudio.
Fase 11: Factibilidad

Corresponde a la segunda fase del proceso metodolégico de la modalidad, donde se
establecen los criterios que permiten asegurar el uso 6ptimo de los recursos empleados asi
como los efectos del proyecto en el area o sector al que se destina. El estudio de factibilidad
le permite determinar a la empresa si el proyecto que se quiere ejecutar puede traer

beneficios en diferentes aspectos, bien sea a nivel técnico, econdémico, financiero y social



Marco Metodoldgico 52

por lo que se debe evaluar los recursos reales que se tiene disponibles, para que el trabajo
pueda llevarse a cabo, ademas con este andlisis se determina si la implementacion procede
de la mejor manera de lograrlo.
Fase I11: Disefio

El propésito del trabajo de investigacion, es de proponer un plan de marketing digital
que refleje estrategias a desarrollarse con la finalidad de alcanzar el incremento de las
ventas, rentabilidad de la misma, y posicionarla dentro del mercado. Para llevar a cabo esta
fase se empled la investigacion descriptiva y proyectiva a traves de la cual se adquirieron
los basamentos teoricos para expresar de manera adecuada la idea de una propuesta que
permita solucionar el problema planteado.
Poblacion

Se refiere al conjunto de seres vivos de una misma especie que habitan en un lugar
determinado. Segin Malhotra (1997) poblacion “es un conjunto de todos los elementos que
componen un grupo comun de caracteristicas, y forman el universo para la investigacion”
(p.359). En el caso de la poblacion objeto de estudio de un trabajo de investigacion viene a
darse como la cantidad de personas que hacen vida activa en la empresa. Por consiguiente,
en esta investigacion la poblacidn objeto de estudio corresponde a diez (10) trabajadores de
la Empresa Cooperativa Alimentos Santa Ménica.

Cuadro 2.

Empleados de la Cooperativa Alimentos Santa Mdnica, C.A.

CARGO QUE DESEMPENA CANTIDAD

Gerente 1

Supervisor de Venta 1
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Supervisor de Almacén 1
Administracion 1
Seguridad 1
Mercaderista 1
Promotora 1
Cajeros 2
Mantenimiento y limpieza 1
Total: 10

Fuente: Gonzélez, Salazar 2021

Muestra

En todo estudio es primordial la obtencidon de una muestra, por cuanto a partir de su
seleccion es que se recopila la informacion que sustenta la investigacion. Al respecto,
Ramirez (2007) expresa sobre la muestra lo siguiente “Entenderemos por ésta, a un grupo
relativamente pequefio de una poblacién que representa caracteristicas semejantes a la
misma” (p.77). Por lo tanto, la muestra es un subconjunto de la poblacién que esta siendo
estudiada, utilizada para ser analizada y obtener conclusiones. La muestra seleccionada
para el presente trabajo corresponde a los diez (10) trabajadores de la empresa en estudio.
Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun Arias (2012) “Se entendera por técnica, el procedimiento o forma particular de
obtener datos o informacion” (p. 67). La técnica es la manera de como se llevo a cabo la
investigacion, es decir, es la parte operativa del disefio investigativo. En funcién de los

objetivos definidos en el presente estudio, donde se propone un plan de marketing digital
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orientado a incrementar las ventas de la empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica
utilizando como técnica la encuesta.

De ese mismo modo, Arias (2012) define a la encuesta “como una técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si
mismos, o en relacidn con un tema en particular” (p.72). En la presente investigacion se
utiliz6 como técnica la encuesta de manera escrita, y estuvo conformada por preguntas
simples dirigidas a los funcionarios de la cooperativa objeto de estudio.

Por otra parte, un instrumento es considerado una herramienta con la cual se va a
recabar informacion. En el presente trabajo se disefi0 un cuestionario, que para Méndez
(2001) “es el instrumento para realizar la encuesta y el medio constituido por una serie de
preguntas que sobre un determinado aspecto se formula a las personas que se consideran
relacionadas con el mismo” (p. 156). Este instrumento fue aplicado a los empleados y
estuvo estructurado con preguntas simples y de opcion dicotomica, de esta forma se logro
conocer los puntos que realmente interesan en la investigacion.

Validez y Confiabilidad

Para Hernandez, Ferndndez y Baptista (1998) “la validez en términos generales, se
refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable que quiere medir”
(p.243). La validez y confiabilidad del instrumento se determind mediante la evaluacion de
juicio de expertos, tomando en cuenta los criterios de claridad, congruencia y redaccion con
los objetivos del estudio. Con la finalidad de hacer esta demostracién, se elaboré un
instrumento de validacion el cual estuvo sometido a través del juicio de expertos quienes
juzgaron de manera independiente los items y verificaron la correspondencia entre ellos,

asi como la formacién de los objetivos de estudio, las consideraciones hechas por los
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expertos fueron tomadas para la elaboracién de la version definitiva del instrumento
aplicado.

En el caso especifico del estudio, se realizd una prueba piloto con el objeto de
verificar su pertinencia y factibilidad. La confiabilidad del instrumento de medicion, se
refiere, segin Hernandez (1991), al “grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u
objeto produce resultados iguales”. Por lo tanto, se utilizd el estudio particular del analisis
estadistico denominado Kuder-Richardson a través de la formula KR20 dando como
resultado un coeficiente de 0,97 (Ver anexo C) se detalla a continuacion la formula:

KR20 = K/K-1x [(S?- Y PiQi)/ S?]
Donde:

K = Numero de items de la muestra

Pi = proporcion de exito para cada pregunta.

QI = proporcién de incidente para cada pregunta.

PiQI = variacion de cada pregunta.

S2 = Cuasi-varianza Muestral

Es importante destacar que este tipo de prueba es aplicada a instrumentos de tipo
cerrados, con alternativas de respuestas dicotomicas.
Técnica de analisis e interpretacion de datos

Para Arias (2012) en este punto se describen, las distintas operaciones a las que seran
sometidos los datos que se obtengan: clasificacion, registro, tabulacién y codificacion si
fuese el caso. En lo referente al andlisis, se definen las técnicas logicas (induccidn,

deduccidn, andlisis, sintesis) o estadisticas (descriptivas o inferenciales), que seran



Marco Metodoldgico 56

empleadas para descifrar lo que revelan los datos recolectados. (p.111). Luego de ser
aplicado el instrumento de recoleccion de datos, es necesario de manera inmediata, realizar
la revision de la informacion para detectar errores u omisiones, la codificacion consiste en
asignar un nimero a las diferentes alternativas de respuestas de cada pregunta a fin de
facilitar el proceso de tabulacion.

La informacion recolectada a través de la aplicacion del instrumento se presenta
graficamente. Los datos se agruparon en tablas y se representaron en diagramas circulares,
seguidos de una descripcion analitica de la interpretacion de los resultados, para luego
establecer las conclusiones y recomendaciones pertinentes para la elaboracion del plan de
marketing digital logrando el incremento de ventas en la empresa Cooperativa de

Alimentos Santa Modnica.
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Capitulo IV

Anélisis de la Informacion

En el presente capitulo se exponen los procedimientos utilizados en la investigacion,
permitiendo analizar e interpretar los resultados que se obtienen a través de la aplicacion
del instrumento de recoleccion disefiado por las autoras, el cual consta de la encuesta de
tipo cuestionario apoyandose con cuadros y graficos respectivamente. En relacion a ello, es
importante destacar que la exploracion es imprescindible para el proceso de interpretacion
con el fin de obtener resultados confiables que sustenten la investigacion. Segun Hurtado
(2000), “el proposito del andlisis es aplicar un conjunto de estrategias y técnicas que le
permiten al investigador obtener conocimiento que estd buscando, a partir del adecuado
tratamiento de los datos recogidos™ (p.181).

Por lo que a continuacion se muestra el instrumento conformado por veinte (20) items
con alternativas de respuesta simples, seguidamente se procedio a graficar y tabular cada
uno de los resultados obtenidos en relacion a los items utilizados para la validacion de la

investigacion.
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Variable: Plan de Marketing Digital
Item 1.

Cuadro 3. Estructura Organizativa

N° Pregunta S N

1 | ¢Existe dentro de la empresa un organigrama que especifique la linea | 100%

gerencial o de mando organizacional?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 1. Estructura Organizativa

Se puede observar que el 100% de los encuestados manifiestan que en la parte
organizativa, se implementa un organigrama el cual especifica el cargo que debe tener cada
uno de los trabajadores de la empresa, pues es un aspecto fundamental para el debido
desempefio y rendimiento de los mismos en donde se delegan funciones y autoridad. Al
respecto Robbins y Coulter (2000), definen a la estructura organizacional como el marco
formal mediante el cual las tareas se dividen, agrupan y coordinan (p.300). De esta manera,

es necesario considerar que cualquier entidad productiva o comercial debe reflejar en su
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estructura lineas gerenciales o de mando por cada area que integran la empresa para un
buen funcionamiento.
Item 2.

Cuadro 4. Funciones

N° Pregunta S N

2 | ¢Existe un manual de funciones y orientaciones en las actividades a | 80% | 20%

realizar por parte de los empleados de la empresa?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

Grafico 2. Funciones

Segun el grafico anterior es notable que el 80% del personal manifiesta la existencia y
aplicacion que tiene el manual de funciones Yy orientaciones, el cual es un instrumento
utilizado por la empresa que permite registrar, controlar, orientar e informar cada una de las
actividades que deben ser realizadas por los trabajadores, unificando los criterios de
desempefio y cursos de accion que deberan seguirse para cumplir con los objetivos
trazados. Por su parte Palma (2010) define al manual de procedimientos como “Un
documento del sistema de Control Interno, el cual se crea para obtener una informacion

detallada, ordenada, sistematica e integral que contiene todas las instrucciones,
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responsabilidades e informacion sobre politicas, funciones, sistemas y procedimientos de
las distintas operaciones o actividades que se realizan en una organizacion”. A lo que puede
concluirse como propdsito principal dar a conocer sistematicamente y por escrito a los
empleados las actividades y procedimientos.

item 3.

Cuadro 5. Planes

N° Pregunta S N

3 | ¢Cree usted que la empresa utiliza un plan de medios digitales para dar | 40% | 60%

a conocer sus productos?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 3. Planes

A través de la participacion por parte de los encuestados se demuestra que el 60%
manifiesta que no existe el uso de un plan de medios digitales por la empresa, resaltando
que hoy en dia estos medios o herramientas han generado una gran importancia partiendo
de publicidad destacada para dar a conocer los productos de cualquier negocio. Es por ello
que Goodstein (1998), explica que el plan es un proceso por el cual se establecen los

objetivos y se determina el medio mas apropiado para asi tener el logro de los mismos antes
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de emprender la accion. Por lo tanto es importante que en la empresa se elabore un buen
plan de medios digitales con la finalidad que pueda posicionarse, proyectarse y dar a
conocer todos los productos con los que cuenta.

Item 4.

Cuadro 6. Planes

N° Pregunta S N

4 | En base a la planificacion, ¢Se detectan debilidades en lo que respecta | 70% | 30%

a la utilizacion de herramientas digitales?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 4. Planes

Los resultados de este item arroja que el 70% del personal consideran que existe
mucha debilidad en cuanto al uso de las herramientas digitales, resultando asi mas dificil el
atraer clientes potenciales, es por ende que deben implementarse acciones que sirvan de
ayuda a la empresa, Mediante lo antes expuesto (Gonzalez, 2016) considera el termino
plan el de caracter mas integral. EI plan hace hincapié en las decisiones de caracter global.
Expresando los lineamientos fundamentales prioritarios y de gran alcance al determinar las

estrategias que son elementales a mediano y largo plazo, al aplicar un analisis interno y
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externo (pdg. 41). Por lo tanto es fundamental para toda organizacion exista una
planificacion en el desarrollo de las estrategias de mercadotecnia, integrando actividades
como: el uso de herramientas digitales.

Item 5.

Cuadro. 7. Estrategias

N° Pregunta S N

5 | Considera usted que, ¢Las estrategias publicitarias que lleva a cabo la | 30% | 70%
empresa son adecuadas para la promocion de sus productos y

posicionamiento de la misma dentro del mercado?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 5. Estrategias

Los datos obtenidos en la grafica namero 5, reflejan que el 70% del personal
considera que la empresa no implementa las estrategias publicitarias mas acertadas para la
promocion de sus productos con esto se ve afectada la imagen de la misma, puesto que los
clientes desconocen todo lo relacionado a los servicios y productos que brindan. Por su
parte, Koontz (1991) define a las estrategias como “Programas generales de accion que

llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una mision béasica.
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Son patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el
proposito de darle a la organizacion una direccion unificada”. En tal sentido, las estrategias
son un punto clave para que una empresa tenga éxito en el mercado, asi que es necesario
implementarlas para obtener los resultados esperados.

item 6.

Cuadro 8. Publicidad

N° Pregunta S N

6 | ¢Cree usted que la empresa utiliza los medios digitales méas acertados | 20% | 80%

para dar a conocer sus productos?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 6. Publicidad

La grafica numero 8, demuestra que el 80% de los trabajadores expresan que los
medios digitales implementados por la empresa no son considerablemente favorables para
la promocion de sus productos, por tal sentido es muy poco probable que demas personas
se den por enteradas de cada uno de los productos que se tienen, asi como sus precios, la
marca de cada uno, y demas informacion pertinente. A lo que los autores, Kotler y

Armstrong (2003) hacen referencia sobre la publicidad definiéndola como ‘“Cualquier
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forma pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un
patrocinador identificado” (p.470). Para alcanzar el posicionamiento que la organizacion
espera es necesario incentivar la forma de comunicacion entre empresas y consumidores
pues de esta manera se lograria aumentar el consumo de un producto.

item 7.

Cuadro 9. Publicidad

N° Pregunta S N

7 | Considera usted que, ¢Las redes sociales son eficientes para que la | 90% | 10%
empresa de a conocer sus estrategias de mercado, anuncios importantes

y demaés informacion pertinente para los clientes?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 7. Publicidad

El 90% del personal considera a las redes sociales como una herramienta eficaz para
que la empresa promocione sus estrategias de mercado, asimismo, dé a conocer
informacion relevante e importante para los clientes con la finalidad de atraer cada dia al
publico en general. Las redes sociales cada vez se hacen mas indispensables en el ambito

comercial, es por ello, que empresarios de grande 0 pequefios negocios se suman a la
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utilizacion de medios innovadores y tecnoldgicos para informar, promocionar, posicionar y
proyectar sus negocios. Segun Hass (1996) explica “La ciencia publicitaria tiene por objeto
el estudio de los procedimientos méas adecuados para la divulgacion de ciertas ideas o para
establecer relaciones de orden econdémico entre individuos en situacion de ofrecer
mercancias o servicios y otros susceptibles de hacer uso de tales mercancias o servicios”
(p-11). No obstante, es importante crear confianza y un vinculo con los clientes por lo que a
través de las redes sociales se puede dar a conocer un negocio mediante la formacion de
una imagen limpia, profesional, capacitada y creativa.

item 8.

Cuadro 10. Medio o canal

N° Pregunta S N

8 | ¢Son recurrentes por parte de la empresa el uso de redes sociales tales | 40% | 60%
como Whatsapp, Instagram, Facebook, Twitter, entre otras, para

promocionar sus productos?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Mdnica

2021.

ms
EN

Grafico 8. Medio o canal
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En cuanto al item namero 10, puede evidenciarse que el 60% de los trabajadores
manifestaron que no son recurrentes por parte de la empresa el uso de las diversas redes
sociales (Whatsapp, Instagram, Facebook, Twitter, otras) para promocionar los productos.
Un medio o canal publicitario es una herramienta que utiliza la empresa para mostrar sus
productos o servicios con el objetivo de llamar la atencién de la audiencia para incentivar la
compra, existen diferentes tipos de medios entre los que se consideran periddicos, revistas,
radio, television e internet, actualmente las méas utilizadas a nivel mundial son las redes
sociales ofreciendo a las personas y organizaciones la interrelacion con fines comunes. Por
su parte Christakis y Flower (2010) aseguran que una red social “Es un conjunto
organizado de personas formado por dos tipos de elementos: seres humanos y conexiones
entre ellos” (p.27). Por lo tanto es necesario que la empresa implemente el uso de medios

sociales para crecer en el mercado.
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Variable: Incremento de Ventas.
item 0.

Cuadro 11. Desarrollo y manipulacién del producto

N° Pregunta S N

9 | Esta usted de acuerdo que, ¢(Mediante la implementacion de diversas | 60% | 40%
técnicas o estrategias publicitarias de marketing se puede aumentar el

volumen de ventas?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

EN

Grafico 9. Desarrollo y manipulacion del producto

Mediante la informacidén suministrada por los encuestados, puede apreciarse que el
60% considera que a través de diversas técnicas o estrategias publicitarias de marketing se
incrementaria notablemente las ventas en la empresa. Por lo tanto, Stanton, Etzel y Walker
(2004) proponen la siguiente definicion de 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). No obstante, luego de que una empresa cuenta con un producto o
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servicio que desea vender a la poblacion, es necesario disefiar una estrategia novedosa para
venderlo de forma maés eficaz.
Item 10.

Cuadro 12. Desarrollo y manipulacién del producto

N° Pregunta S N

10 | ¢Cree usted que a través de introducir nuevos productos basados en las | 50% | 50%

necesidades del publico incrementaria notablemente las ventas?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

=N

Gréfico 10. Desarrollo y manipulacion del producto

Se observa en la grafica numero 12 un desacuerdo entre el personal de la empresa,
puesto que el 50% certifica que a través de introducir nuevos productos basados en las
necesidades del publico se incrementarian notablemente las ventas, mientras que el otro
50% considera que no es asi. ES necesario mencionar que un producto es una parte
considerablemente importante, puesto que es todo bien o servicio que una empresa produce
con el proposito de comercializarlo. En efecto, McCarthy y Perrault (1996) consideran el
producto como "la oferta con que una compafiia satisface una necesidad” (p.271), por ende

la empresa debe estudiar cuales son esos bienes que poseen una gran demanda, de ser




Andlisis de la Informacién 69

necesario modificarlos o introducir productos nuevos para obtener mayor incremento de
ventas y satisfacer a los consumidores.
Item 11.

Cuadro 13. Distribucién fisica

N° Pregunta S N

11 | En cuanto a los objetivos de la distribucidn fisica, ¢Considera que la | 100%

empresa puede disponer de todos los productos que el mercado

demanda en el momento oportuno?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica
2021.

ms

=N

Grafico 11. Distribucion Fisica

Se observa en la grafica numero 13 un gran acuerdo entre los trabajadores, pues el
100% consideran que la empresa puede disponer de todos los productos que se demandan
en el momento oportuno. Al respecto, Fisher y Espejo (2004) se refieren a la demanda
como "las cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los
posibles precios del mercado” (p.240). En otras palabras, es el puente que une a la empresa
con el consumidor, ya que en todo momento debe asegurarse de contar de los productos

necesarios para satisfacer las necesidades existentes en los clientes.
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item 12.

Cuadro 14. Estrategias

N° Pregunta S N

12 | De acuerdo a su criterio, ¢La falta de un medio digital para transmitir | 90% | 10%
la publicidad de la empresa, puede considerarse un riesgo a la hora de

lograr los objetivos de la misma a nivel de ventas?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Mdnica

2021.

ms

=N

Grafico 12. Estrategias

Mediante lo expuesto por el personal, el 90% expresa que el no poseer publicidad por
medios digitales se considera un riesgo a nivel de cumplimiento de los objetivos de la
empresa. Los medios digitales, son aquellos formatos a través de los cuales se puede crear,
observar, transformar y conservar informacién en dispositivos electronicos digitales, segun
El Universal (2011) “Implican la interaccion y uso de formato de texto, iméagenes,
elementos graficos, animacion y sonido, para crear productos digitales”. Dichos medios
representan una valiosa herramienta para promover a las empresas resaltando su imagen de

marca mediante el uso adecuado de estrategias de comunicacion.
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item 13.

Cuadro 15. Financiamiento

N° Pregunta S N

13 | ¢Considera que la implementacion de nuevas técnicas mejoradas y | 80% | 20%
ordenadas es una factibilidad econdmica para el incremento de las

ventas?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica
2021.

ms

EN

Grafico 13. Financiamiento

De acuerdo a la informacion presentada en la grafica nimero 15, puede observarse
que el 80% del personal considera que mediante la implementacion de nuevas técnicas
mejoradas y ordenadas resultaria factible econdmicamente para el incremento de las
ventas. Por tal motivo, Herrero (2006) se refiere a la financiacidon como “el grupo de
recursos econdmicos (sumas de dinero) que la empresa obtiene con la finalidad de realizar
inversiones en su ciclo productivo y asumir los costos necesarios, de manera que pueda
comercializar sus productos o brindar sus servicios”. En efecto para la empresa resulta

factible el implementar nuevas técnicas a fin de incrementar las ventas.
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item 14.

Cuadro 16. Costo y presupuesto

N° Pregunta S N

14 | ;Considera que los precios estipulados por los productos son factibles | 60% | 40%

a la hora de una compra por parte de los clientes?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Ménica

2021.

ms

EN

Grafico 14. Costo y presupuesto

El 60% del personal consideran como factible el precio estipulado por los productos a
la hora de una compra por parte de los clientes. Segun Kaotler y Armstrong (2013), el
precio “es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o un servicio”. Por ello, para
generar incremento de ventas el monto del producto debe ser aceptado, factible y justo de

manera que los compradores puedan adquirirlos.
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item 15.

Cuadro 17. Estudio de Mercado

N° Pregunta S N

15 | ¢(Cree usted que los clientes en su gran mayoria conocen todos los | 10% | 90%

productos que demanda la empresa?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica
2021.

ms

EN

Grafico 15. Estudio de Mercado

Los datos obtenidos de la grafica nimero 17, reflejan que el 90% del personal
expresa que en su mayoria los clientes desconocen los productos que demanda la empresa.
Segun (Randall, 2003) define el estudio de mercado como "la recopilacion, el analisis y la
presentacion de informacidn para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de
marketing". Por tal motivo la empresa debe estudiar e identificar el panorama comercial a

fin de asegurar el buen desempefio del negocio.
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item 16.

Cuadro 18. Promociones y Publicidad

N° Pregunta S N

16 | ¢Existe algun tipo de campafia publicitaria dirigida al publico a través | 40% | 60%
de medios digitales para promocionar los productos con que cuenta la

empresa?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Ménica

2021.

ms

EN

Grafico 16. Promociones y Publicidad

El 60% de los trabajadores manifiestan que no existe algin tipo de campafia
publicitaria dirigida al publico a través de medios digitales para promocionar los productos
con que cuenta la empresa. Cabe destacar que dicha promocion consiste en comunicar,
informar y dar a conocer o presentar la existencia de los productos que se tienen a los
consumidores. Stanton, Etzel y Walker (2006) expresan que una campafia
publicitaria “consta de todas las tareas requeridas para transformar un tema en un programa
coordinado de publicidad con el objeto de lograr cierta meta para un producto o marca”
(p.624). A través de la promocion, los vendedores pretenden persuadir, convencer e inducir

al cliente hacia la compra de sus productos.
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item 17.

Cuadro 19. Planeacién

N° Pregunta S N

17 | ¢Cree usted que la organizacion planifica de forma adecuada | 40% | 60%

estrategias para el aumento de las ventas?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Mdnica

2021.

ms
EN

Grafico 17. Planeacion

El 60% del personal considera que la organizacién no planifica de forma adecuada
estrategias para el aumento de las ventas. Al respecto, Stoner (1996), especifica que la
planificacion es el proceso de establecer metas y elegir medios para alcanzar dichas metas.
Por lo tanto toda organizacion debe planificar estrategias que sirvan de direccion y control

con el propoésito fundamental de facilitar el logro de los objetivos planteados.
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item 18.

Cuadro 20. Personal

N° Pregunta S N

18 | Segun su experiencia y tiempo en la empresa ¢Considera que el | 30% | 70%
personal encargado de la publicidad posee conocimientos necesarios

para realizar estrategias publicitarias?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Mdnica

2021.

ms

EN

Grafico 18. Personal

De acuerdo a la presente grafica, puede observarse que el 70% de los encuestados
manifiestan que el personal encargado de la publicidad no posee conocimientos necesarios
para realizar estrategias publicitarias. Para Arias (2006) el conocimiento “es un proceso en
el cual se relacionan el sujeto que conoce, que percibe mediante su sentidos, y el objeto
conocido o percibido” (p. 13). Asimismo, es importante resaltar que el personal necesita
capacitacion en cuanto conocimientos publicitarios para que de esta manera se realice la

implementacién de estrategias de manera mas simple y eficaz.
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item 109.

Cuadro 21. Contado

N° Pregunta S N

19 | ¢Realizan algin tipo de promocién o descuento dependiendo la | 80% | 20%

cantidad de productos que llevan los clientes?

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica

2021.

ms

=N

Grafico 19. Contado

Se observa en la grafica namero 21, que el 80% del personal manifiesta que la
empresa realiza promociones y descuentos dependiendo la cantidad de productos que
llevan los clientes. No obstante, Kotler y Armstrong (2008) definen la promocion de ventas
como "los incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un producto o
servicio". A través de esto, la empresa ha optado por realizar rebajas de tal manera que

resulte efectiva la compra de ciertos productos por parte de sus clientes.




item

20.

Cuadro 22. Crédito
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NO

Pregunta

20

¢Dispone la empresa de

considerablemente habituales?

ventas

a

crédito

con

clientes

100%

Fuente: Encuesta, trabajadores de la Empresa Cooperativa de alimentos Santa Ménica

2021

ms

EN

Grafico 20. Crédito

Con respecto a la grafica numero 20, puede evidenciarse que el 100% del personal

manifiesta que la empresa no dispone de ventas a credito con los clientes habituales. Para

Catacora (1996) “El crédito es la confianza dada o recibida a cambio de un valor, el

derecho de disponer de un dinero ajeno o de retrasar, por un cierto plazo, el pago de

cantidades debidas a cambio de un cierto interés” (p.30). De esta definicidon, se desprende

que la finalidad del crédito es incrementar las ventas a través de facilidad de pago por los

clientes en un periodo determinado. La empresa objeto de estudio considera como un riesgo

dicha modalidad y por ende no la toma en consideracion.
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Conclusiones del Diagnostico

Una vez culminada la tabulacion de los datos y presentado el andlisis de los
resultados se procedid a realizar un diagnostico de forma generalizada de la informacion
recogida, que a su vez permitid visualizar la problematica de la empresa. Se presentaron
dos variables, en primer lugar el Plan de Marketing Digital, donde se analizaron la
estructura organizativa, planes, estrategias, publicidad y el medio o canal. En cuanto al item
del plan, se observd que la empresa no utiliza un plan de medios digitales resultando asi
mas dificil el atrae clientes potenciales, por otra parte se presenta el item de las estrategias
las cuales no se implementan constantemente, considerandose como debilidad al momento
de promocionar los productos, asimismo se tiene el item de publicidad demostrando que
son muy poco favorables los medios empleados por la empresa, de igual manera se
evidencia en el item de medio o canal una decadencia en el uso de las redes sociales. Para
la segunda variable Incremento de Ventas se analizaron el desarrollo y manipulacion del
producto, distribucion fisica, estrategias, financiamiento, costo y presupuesto, estudio de
mercado, promociones y publicidad, planeacion, personal asi como el proceso de venta; a
contado y crédito. Evidenciando a través del item desarrollo y manipulacion de producto
como eficaz que la empresa utilice estrategias publicitarias de Marketing para incrementar
notablemente las ventas a su vez expresan como necesario el introducir productos basados
en las necesidades de los clientes. En base al item de las estrategias se considera como
riesgo a nivel de ventas el no poseer publicidad por medios digitales, sin embargo el item
sobre el estudio de mercado demuestra que los clientes desconocen los productos que
demanda la empresa, entre el item de promociones y publicidad se refleja como inexistente
algin tipo de campafia publicitarias a través de medios digitales y en cuanto al item de

planeacién no se planifican de forma adecuada las estrategias para el aumento de ventas.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

El siguiente capitulo hace referencia a las conclusiones y recomendaciones las cuales
son presentadas producto del analisis e interpretacion de los resultados obtenidos, partiendo
de esto se dara respuesta a los objetivos formulados en la investigacion. En primer lugar, es
necesario mencionar que a través de la propuesta se establece que la empresa cooperativa
de alimentos Santa Monica; se vera favorecida en cuanto al disefio de un plan de marketing
digital, pues le permitira llevar a dicha entidad un registro de forma sistematica y
estructurada los estudios de mercado, considerando cuales seran las estrategias a seguir, los
objetivos que se quieren lograr e implementar una planificacion que oriente a la empresa.
Asimismo, se puede organizar, controlar y administrar los diversos productos con los que
cuenta, suministrando informacion relevante a los clientes con el fin de incrementar las
ventas.

De acuerdo al primer objetivo establecido, el cual consiste en analizar la situacion
actual de las ventas en la empresa, se procedio a diagnosticar el entorno externo e interno
de la organizacion mediante la aplicacion de una matriz FODA, especificando las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con las que cuenta. No obstante, se
observé que una de las fortalezas de la entidad es que esta ubicada en un punto céntrico y
estratégico, seguidamente, cuenta con un personal emprendedor los cuales poseen valores,

principios y ética cuya finalidad es brindar un servicio de calidad a la gama de clientes que
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posee la empresa, entre las debilidades que suele tener se presenta la falta de conocimiento
minimo en marketing y publicidad. Por otra parte cuenta con numerosas oportunidades de
las que destacan un personal dispuesto a desarrollar estrategias, asi como también el acceso
a nuevos métodos innovadores y tecnoldgicos. Por ultimo existen amenazas entre las que se
encuentra la inestabilidad econdmica que presenta el pais y el alto nivel de competencias.

El segundo objetivo presentado hace referencia a establecer los elementos del
marketing digital que permitan el disefio de estrategias promocionales para el incremento
de las ventas, destacando el uso y presencia del internet, puesto que se ha convertido en
una herramienta clave del éxito para grandes y pequefias empresas. Se considera necesario
que la cooperativa acuda a la web mediante las redes sociales para ofrecer informacion
acerca de los productos que posee, promocionar la marca y contenido relacionado.

Siguiendo con el orden de ideas se tiene como tercer objetivo, determinar la
factibilidad técnica, economica y social de la aplicacién de un plan de marketing digital
para el incremento de las ventas, en donde se pudo apreciar que la empresa considera
importante la disposicion de implementar la propuesta, aunado a esto, cuenta con un
personal que manifiesta pertinente capacitarse en las nuevas técnicas que sean aplicada a
fin de lograr los objetivos. Considerando, que la empresa cuenta con los recursos que
garantizan la aplicacion de la propuesta para mejorar la problematica presentada.

En cuanto al Gltimo objetivo consiste en elaborar un plan de marketing digital para
incrementar las ventas de la empresa, donde es necesario mencionar que el personal esta en
completo acuerdo de realizar el disefio de la misma, el cual puede convertirse en una

herramienta innovadora e importante capaz de proyectar y posicionar a la empresa.
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Recomendaciones

Una vez concluido el estudio es de vital importancia proponer a la organizacién una
serie de recomendaciones, las cuales son necesarias tomarlas en consideracion para mejorar
la comercializacién de sus productos a traves de medios digitales.

Recomendamos que para el rendimiento eficiente en la aplicacion de un plan de
marketing digital, el personal de la empresa cooperativa de alimentos Santa Mdnica deba
capacitarse en cuanto a las caracteristicas de publicidad y marketing.

Realizar una planificacion en cuanto a las técnicas y estrategias publicitarias a fin de
alcanzar los objetivos planteados.

A su vez, se recomienda la utilizacion de medios digitales para dar a conocer sus
servicios y/o productos con la finalidad de incrementar las ventas y posicionarse dentro del

mercado.
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Capitulo VI

Propuesta
Nombre de la Propuesta

Plan de marketing digital para el incremento de las ventas en la Empresa Cooperativa
de Alimentos Santa Monica.
Presentacion de la Propuesta

La presente propuesta parte de un proceso de investigacion academico el cual tiene
como finalidad mejorar la situacion actual de la Cooperativa de Alimentos Santa Monica
conocida como una empresa independiente encargada de la venta al mayor y detal de
productos Burger, viveres y charcuteria, quienes presentan una gran debilidad en cuanto a
la comercializacion de sus productos, puesto que no cuentan con herramientas digitales,
tecnoldgicas e innovadoras capaces de generar alternativas para promocionarlos.

Es importante sefialar, que la comercializacion de productos es fundamental para
conseguir los resultados deseados en cualquier empresa. Por lo tanto, es imprescindible
disefiar técnicas que permitan llegar a obtener metas efectivas. En tal sentido, se emplearon
estrategias mediante un plan de marketing digital para incrementar las ventas de dicha
empresa haciendo un buen uso de las redes sociales para dar a conocer los productos,
posicionarla y proyectarla dentro del mercado objetivo.

El desarrollo de un plan de marketing digital permite establecer en la empresa bases

solidas para fortalecer la marca como una organizacion con identidad digital que se le
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reconozca su posicionamiento digital a través de su sitio web y el buen uso de redes
sociales de manera eficiente para garantizar propdsitos de ventas y servicios

Las estrategias implementadas dentro de esta investigacion parten del disefio de flyers
publicitarios, sitio web y un perfil de la empresa para ser difundidos en los medios digitales
tales como WhatsApp, Instagram, Twitter y Facebook con el fin de interactuar con los
consumidores asi como promocionar los productos.

Justificacion de la Propuesta

La siguiente propuesta se justifica debido a que el diagnostico realizado en la
investigacion demuestra una clara deficiencia en cuanto a la utilizacion de medios digitales
por parte de la empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica, para promocionar sus
productos y servicios. Por lo tanto, es necesario identificar y desarrollar estrategias a través
del marketing digital para incrementar las ventas en la empresa antes mencionada, puesto
que las estrategias son una via importante a seguir para alcanzar un conjunto de metas, de
igual manera permite dar solucion a la problematica presentada.

No obstante, la propuesta se centra en la definicién de herramientas y mecanismos de
marketing digital para asociarlos al proceso de comercializacion de productos que ofrece la
empresa objeto de estudio, ademas la ejecucion del plan brinda la oportunidad de buscar
nuevos mecanismo de promocién usando canales digitales, los mismos que hoy en dia son
una excelente alternativa.

La propuesta tiene como finalidad desarrollar las estrategias de marketing digital para
lograr el incremento de las ventas de la Cooperativa Santa Mdnica. Ademas, le permiten
promocionar los productos con los que cuentan en la empresa, seguidamente proyectarse y
posicionarse dentro del mercado. Las estrategias de marketing digital estan dirigidas al

incremento de las ventas en la empresa Cooperativa de Alimentos Santa Modnica,
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igualmente, el estudio servira de referencias para otras investigaciones en la misma area de
estudio.
Fundamentacion de la Propuesta

La propuesta se fundamenta en el disefio de un plan de marketing digital donde se
recoge informacion sobre la situacion actual de la empresa, el entorno de la misma y las
acciones que deben ejecutarse para cumplir con los objetivos planteados. Es importante
sefialar que toda empresa, por pequefia que sea, ha de tener un plan que la direccione,
proyecte y genere rentabilidad.

En este orden de ideas, un plan de marketing digital comprende un proceso de
investigacion que se caracteriza por partir de las necesidades existentes dentro de la
empresa, implementando una planificacion sobre las estrategias que deben llevarse a cabo
para de esta manera lograr esos objetivos propuestos, por lo tanto la planificacion dentro de
esta herramienta resulta de vital importancia ya que le proporciona a la empresa que
acciones tomar para resaltar en el mercado. Seguidamente, se encuentran el conjunto de
medios o canales digitales por donde se propagara la informacion entre las que se destacan
las redes sociales.

La implementacién de la propuesta proporciona una vision completa de la situacion
actual de la empresa, analizando la competencia y clientes. Se debe interactuar con la
comunidad y fidelizarla, es alli donde se construye la reputacién online de la empresa con
contenidos creativos e innovadores, se realizaran reportes métricas para evaluar
rendimiento y resultados.

Finalmente, a través del analisis del entorno, planificacion del conjunto de acciones y

difusion a través de medios digitales, se encuentra la base primordial que requiere la
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empresa, la cual es el incremento de las ventas para obtener ingresos, rentabilidad y avance
econdmico.
Objetivos de la Propuesta

Objetivo general.

Elaborar un plan de marketing digital para el incremento de las ventas en la Empresa
Cooperativa de Alimentos Santa Ménica.

Objetivos Especificos.

Analizar la informacién interna y externa de la empresa para el desarrollo de la
propuesta.

Identificar las técnicas y estrategias de marketing digital para lograr incrementar las
ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica.

Proponer medios digitales que promuevan los productos de la empresa para
incrementar las ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica.

Elaborar un plan de accion dirigido al personal en cuanto al conocimiento de
estrategias en el area de publicidad y marketing digital para lograr incrementar las ventas en

la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Modnica.
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Estructura de la Propuesta

Matrlz FODA
( : Ingresos ! Rentabilidad

Plan de Accion

Informamon Internay Externa/

Técnicasy
Estrategias de

Cooperativa de
Alimentos Santa Mdnica

Medios Digitales: Redes socialesy TIC

Marketing Digital




Desarrollo de la Propuesta
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La empresa Cooperativa de alimentos Santa Monica cuenta con la participacion de

agentes internos y externos reflejados en el siguiente cuadro, los cuales son necesarios

estudiarlos para mejorar la situacion de la misma.

Cuadro 23. Matriz FODA: Cooperativa de Alimentos Santa Mdnica

Factores Internos

F1.-Personal emprendedor
con valores, principios y
ética.

F2.-Se encuentra ubicada en

un punto estratégico.

D1.-Falta de conocimiento
en marketing y publicidad
digital.

D2.-Falta  de
publicitarios actualizados.

métodos

F3.-Cuenta con un excelente | D3.-Poca  demanda  de
ambiente laboral. productos.
Factores Externos
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
Ol.-Personal dispuesto a | F203.-Integrar los medios | D101.-Facilitar una

desarrollar estrategias.
02.-Calidad de

productos.

los
03.-Acceso a nuevos
métodos  innovadores y

tecnoldgicos.

digitales para incentivar la

compra de los productos.

induccion a los trabajadores
de acuerdo al uso de las

redes sociales.

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Al.-Inestabilidad econdmica
que presenta el pais
A2.-Alto nivel de
competencias

A3.-Aumento de los costos

F2A2.- Aprovechamiento de
la ubicacion para generar

ofertas apetecibles.

D2A2.-  Establecer las
herramientas digitales para
promocionar los productos

de la empresa.

Fuente: Gonzalez, Salazar 2021
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Objetivo General: Elaborar un plan de marketing digital para el incremento de las ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos

Santa Monica.

Objetivo Especifico Estrategias Actividades Recursos Espacio Tiempo
Identificar las | Establecer  las  herramientas El marketing en las redes sociales | Técnicos Cooperativa de 4
técnicas y estrategias digitales para promocionar los | se establece como un mecanismo de | Humanos Alimentos Semanas
de marketing digital productos de la empresa. enganche hacia al sitio web, mediante | Econémicos | Santa Ménica.
para lograr Realizar un posicionamiento SEO | ello, se colocan a disposicion del (Ver
. y SEM. consumidor la informacion detallada
incrementar las propuesta de

SEO (Search Engine | de los productos que contiene la

ventas en la Empresa

Cooperativa de
Alimentos Santa
Monica.

Optimization): es el conjunto de
técnicas que se aplican en una
pagina web con el objetivo de
mejorar su posicion en los
resultados de buasqueda a nivel
organico.

SEM (Search Engine Marketing):
hace referencia a las practicas que
se realizan en una web para
visibilidad

mediante campafias de publicidad

obtener la mayor

en los buscadores.

empresa, precios y promociones para
incentivar la compra de los mismos.
Por ende es necesario que la
empresa cuente con la creacién de un
sitio web donde se refleje
informacion pertinente de la empresa
€omo su mision, vision, organigrama,
resefia, es decir, que los clientes
conozcan mas acerca de la empresa,
asimismo que contemple un catalogo
donde se especifiquen los productos

gue ofrece.

Especialistas
en paginas

web)
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Objetivo Especifico Estrategias Actividades Recursos Espacio Tiempo
Proponer medios | Integrar los medios | Es necesario promocionar los productos con que | Técnicos Cooperativa 2
digitales que | digitales para | cuenta la organizacion, por ello, se establece la | Humanos de Semanas
promuevan los | incentivar la compra | divulgacién a través de redes sociales tales | Econdmicos | Alimentos

productos para | de los productos. como: Facebook, twitter, Instagram, WhatsApp. Santa

incrementar las Facebook: Esta red social podrd mantener Mobnica.

ventas en la Empresa

Cooperativa de
Alimentos Santa
Monica.

informados a nuestros clientes de los nuevos
productos.

Twitter: Es una de las plataformas sociales que
establece un mayor alcance y propagacion de los
contenidos de los productos

Whatsapp: Creacion de grupos para informar
pertinente como precios, marca de los productos.
Instagram: Crear una imagen de la empresa

donde los clientes puedan interactuar.
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Objetivo Especifico Estrategias Actividades Recursos Espacio Tiempo
Elaborar un plan de | Facilitar una | Buscar un especialista que explique lo | Técnicos Cooperativa 4
accion  dirigido  al induccidn tipo | importante que es para una organizacion | Humanos de Semanas

capacitacion a los | implementar un plan de marketing digital pues a | Econdémicos | Alimentos
personal en cuanto al trabajadores de | través de esta estrategia se busca solventar las Santa
conocimiento de | acuerdo al uso de las | necesidades existentes en cuanto a publicidad. Monica.

estrategias en el area

de publicidad vy

marketing digital
para lograr
incrementar las

ventas en la Empresa
Cooperativa de
Alimentos Santa

Monica.

redes sociales.

Asignar un
responsable para el
uso de las redes y la

pagina web.

Efectuar una capacitacion a los trabajadores
mediante talleres o charlas sobre el manejo v el
uso de las redes sociales.

Seleccionar una persona responsable para el uso

de las redes y la pagina web.
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Propuesta de Costos para el Disefio de la P4gina Web

I TOTALTICS

ASESORES

Estimado:

Ciudad.

Mos dirigimos a usted en ka oportunidad de presentarie la cotizacion de los diversos
senvicios que ofrece TOTALTICS ASESORES:

PLAN TOTALTICS PROFESIONAL: DOMINIO, HOSTING, SSL Y

DESPLIEGUE:
Concepto DETALLE Precio en US$
Dominio, Dominio incluido {.com )

Hosting, $5L | Alojamiento (Hosting)) de los recursos y
y despliegue | plataforma web con los siguientes elementos y
caracteristicas (FLAN PROFESIONAL):

= S5L incluido gratis (servicios https).
Transferencia de datos sin medicion.
Baszes de datos configurables.
Cuentas de comeo configurables
Sub-Dominios configurables.
Espacio configurable.
Asignacitn de Inodes configurable.
Administrador cPanel.
CloudFlare - CDM.
Asistencia tcnica permanents.

o o8 o o® oW OB BB

Total a pagar {pago anual) 80

NOTA: s2 Incluye la adminlsiracion, revision, sequridad y seguimiento de los senicios web (dominio,
nostng y S5L) intaimente GRATIS.

I TOTALTICS

A 5 ES O RES

DISEND ¥ DESARROLLO DE SITIO WEB TIPO TIENDA EN LINEA:

Concepto DETALLE Prncll;an
us

Disefio y Maguetacion, disefio, desarrollo & implementacion de
desarmolle de sitic web tipo TIENDA EN LINEA con paginas

sitic web TIPO | aprobadas previamente por el cliente.

TIENDA EH
LINEA Pagina de inicio (Home): pagina web principal con
texto de bienvenida, histora de la empresa, equipo de
trabajo. misidn, wision, principios técnicos de la
empresa, muesira de producios ete.

Pagina de tienda virtual: despliegue de los productos
de la tienda con fotografias, caracteristicas, precio,
camito de compras y detalles de bos mismaos.

Pagina de Carito de compras: pagna con los
productos seleccionados para la compra.

Pagina de Checkout y pigina de Gracias por su
compra.

Pagina de Contacto: incluye el mapa de ubicacion,
formulario de contacto, tebéfonos, horario y direccion
postal, entre otras cosas.

Se incluyen los siguientes elementos:
» Caratulas tipo Banner o Carrusel.
« Enlaces a las redes sociales de la empresa.
= Pagina 100% responsiva para diversos
dispositivos (celularesitablets).
+ Chat en linea para el contacto de los clientes
via WhatsApp.

Total a pagar {pago Unico) 300,00
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DISENC ¥ DESARROLLO DE SITIO WEE TIPO EMPRESARIAL:

Concepto

DETALLE

Precho an
us$

Disefio y
desarollo de
sitic web TIPO
EMPRESARIAL

Maquetacion, disefio, desamollo e implementacion de
siic web TIPO EMPRESARIAL con  paginas
aprobadas previamente por el cliente. Por lo general
estas paginas se denominan de la siguiente manera
(se desarrollan segun lo indicado por el cliente):

Pagina de inicio (Home): texto de bienvenida. historia
de la empresa, equipo de ftrabajo. mision, wision,
principios téenicos de la empresa, ete.

Quiénes somos: informacidn insttuconal detallada

sobre |la empresa. trayectora. datos corporativos,
clientes ylo aliados comerciales.

Servicios/Productos: una o wanas paginas que
hablan de los servicios ofrecidos, caracteristicas y
bensficios de bos productos con textos & magenes.

Blog/Noticias: pagina para ncluir noticias. post dz la
empresa o articulos destacados.

Pagina de Contacto: incluye el mapa de ubicaciin,
formulario de contacto, teléfonos, horario y direccion
postal, entre ofras cosas. Se incluyen los siguientes
elementos:
+ Car3tulas tipe Banner o Carmusel.
« [Enlaces a las redes sociales de la empresa.
» Pagina 100% responsiva para diversos
dispositives (celulares/tablets).
» Chat en linea para el contacto de los clientes
wia WhatsApp.

Total a pagar {pago Gnico)

I TOTALTICS

A SES0ORES

ANTENIMIENTO TECNICO DEL SITIO WEB

290,00

Concepto

DETALLE Precio en US$

Mantenimiento
técnico de
sitio web

Actualizaciones de versiones y maonitoreo del
siic web. Revisiones y copias de seguridad.
Soporte permanents via comeoMWhatsApp.
Revisiones semanales sobre integridad y
seguridad del sitio web.

Total a pagar (pago mensual)

GRATIS

Para cualquier informacion, no dude en contactamos. Si ko considera conveniente,
podemaos acordar una video-conferencia a fin de detallar cada une de los productos ofrecidos

por TOTALTICS ASE

SORES. Estaremos gustosos de atenderie.

Atentamente.

Ing. Maria Fernandez
OO TotalTies
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Propuesta

Redes Sociales Instagram aplicadas en la empresa Cooperativa de Alimentos

Santa Monica

4:10 B s ..”1:4954 a9

&  alimentos_santam.. Q)

171 4,101 1,289

Publicaci.. Seguidor.. Seguidos

Alimentos_SantaMonica.ca

Barinas

wtoda la linea @requete_pan

% Mayor y Detal Burgers - Viveres - Charcuteria...
mas

Ver traduccion

wa.link/th220t

’ lorenastore.barinas, candylandgm y 23

personas mas siguen esta cuenta

Siguie... v Mensaje Contacto 42

0@

Promociones Requete Pan Contacto Ubicacion
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Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Técnica: La propuesta es considerada técnicamente factible, la empresa
debe hacer una inversion en el sitio web, cuenta con los recursos técnicos y el personal para
aplicar la propuesta.

Factibilidad Econdmica: Desde el punto de vista econdmico aproximadamente el
presupuesto asciende a 380$ a precio del Banco Central de Venezuela seria en Bs. 1.635,00
mas el gasto por los talleres de induccion y capacitacion al personal 120$ en Bs. 515,00,
para un total de bs. 2.150,00.

Factibilidad Social: Socialmente la propuesta es factible, ya que la misma llegara a
través de las redes sociales y la pagina web a todos los espacios y estratos de la sociedad,
logrando el incremento de las ventas y crecimiento organizacional.

Administracion de la Propuesta

Para ser administrada la propuesta, la misma se le presentara al Gerente de la

empresa, ofreciéndole los servicios del Marketing Digital como un posicionamiento del

mercado actual y un crecimiento para la misma.
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ANEXO A

CUESTIONARIO

100

NO

Items

Variable: Plan de Marketing Digital Dimension: Organizacion

1 ¢Existe dentro de la empresa un organigrama que especifique la linea gerencial o
de mando organizacional?
2 ¢Existe un manual de funciones y orientaciones en las actividades a realizar por

parte de los empleados de la empresa?

Variable: Plan de Marketing Digital Dimension: Planificacion

3 ¢Cree usted que la empresa utiliza un plan de medios digitales para dar a conocer
sus productos?

4 En base a la planificacion, ;Se detectan debilidades en lo que respecta a la
utilizacion de herramientas digitales?

5 Considera usted que, ¢Las estrategias publicitarias que lleva a cabo la empresa

son adecuadas para la promocion de sus productos y posicionamiento de la
misma dentro del mercado?

Variable: Plan de Marketing Digital Dimension: Promocion

6 ¢Cree usted que la empresa utiliza los medios digitales mas acertados para dar a
conocer sus productos?

7 Considera usted que, ¢Las redes sociales son eficientes para que la empresa de a
conocer sus estrategias de mercado, anuncios importantes y demas informacion
pertinente para los clientes?

8 ¢Son recurrentes por parte de la empresa el uso de redes sociales tales como

Whatsapp, Instagram, Facebook, Twitter, entre otras, para promocionar sus
productos?

Variable: Incremento de Ventas. Dimension: Departamento de Venta.

9 Esta usted de acuerdo que, ¢Mediante la implementacién de diversas técnicas o
estrategias publicitarias de marketing se puede aumentar el volumen de ventas?
10 |¢Cree usted que a través de introducir nuevos productos basados en las
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necesidades del publico incrementaria notablemente las ventas?

11 |En cuanto a los objetivos de la distribucion fisica, ¢Considera que la empresa
puede disponer de todos los productos que el mercado demanda en el momento
oportuno?

12 | De acuerdo a su criterio, ¢La falta de un medio digital para transmitir la
publicidad de la empresa, puede considerarse un riesgo a la hora de lograr los
objetivos de la misma a nivel de ventas?

13 | ¢Considera que la implementacion de nuevas técnicas mejoradas y ordenadas es
una factibilidad econémica para el incremento de las ventas?

14 | ;Considera que los precios estipulados por los productos son factibles a la hora
de una compra por parte de los clientes?

15 | ¢Cree usted que los clientes en su gran mayoria conocen todos los productos que
demanda la empresa?

16 | ¢Existe algun tipo de campafia publicitaria dirigida al publico a través de medios
digitales para promocionar los productos con que cuenta la empresa?

17 | ¢Cree usted que la organizacion planifica de forma adecuada estrategias para el
aumento de las ventas?

18 |Segln su experiencia y tiempo en la empresa ;Considera que el personal

encargado de la publicidad posee conocimientos necesarios para realizar
estrategias publicitarias?

Variable: Incremento de Ventas. Dimension: Proceso de Ventas.

19 |¢Realizan algun tipo de promocion o descuento dependiendo la cantidad de
productos que llevan los clientes?
20 |¢Dispone la empresa de ventas a crédito con clientes considerablemente

habituales?

iExito en sus respuestas!




(VALIDACIONES)

ANEXO B

Datos del Experto

Nombre y Apellido: _Pedro Luis Puerta Romero

C.I.N°

8.131.846

Profesion:

Econ. Agricola

Fecha de la Validacion:  24/11/2021
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I L
g UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
Tll DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA PUBLICA
Carta de Validacion
Yo, Pedro Luis Puerta, titular de la Cedula de Identidad N° 12.207.754, por medio

de la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “Plan de Marketing Digital para el
Incremento de las Ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica, afio
2021 , presentado por las Bachilleres: Gonzalez, Maira; Salazar, Lauris; titulares de las
Cédulas de Identidad N° 27.316.436 y N° 25.815.790 respectivamente, para optar al Titulo
de Licenciado en Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 24 dias del mes de Noviembre de 2021

Firma del Experto

C.1. V.-8.131.846



Nombre y Apellido:

Datos del Experto

CARMELINA LANZA MONCADA

C.I. N° _V-12.554.348

Profesion:. ECONOMISTA

Fecha de la Validacion:

24/11/2021
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L
% UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
m” DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Carta de Validacion

Yo, Carmelina Lanza Moncada titular de la Cedula de ldentidad N° V-12.554.348
por medio de la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de
recoleccion de datos correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “Plan de
Marketing Digital para el Incremento de las Ventas en la Empresa Cooperativa de
Alimentos Santa Mdnica, afio 2021” , presentado por las Bachilleres: Gonzalez, Maira;
Salazar, Lauris; titulares de las Cédulas de Identidad N° 27.316.436 y N° 25.815.790
respectivamente, para optar al Titulo de Licenciado en Contaduria Publica, el cual

apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 24 dias del mes de noviembre de 2021

Fiyma dz Experto

Cédula de Idenhtidad
12.554.348



Datos del Experto

Nombre y Apellido: José A. Rodriguez

C.1. N° 9.90.216 Profesion: Metoddlogo

Fecha de la Validacion: 05/12/2021
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Observaciones: El instrumento cumple con los requisitos, el mismo estd apto para su
aplicacién en el contexto de estudio.

Yot

Firma




107

L
% UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
1L

-] DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Carta de Validacion
Yo, José A. Rodriguez, titular de la Cedula de Identidad N° 9.990.216, por medio de
la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “Plan de Marketing Digital para el
Incremento de las Ventas en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Monica, afio
2021, presentado por las Bachilleres: Gonzalez, Maira; Salazar, Lauris; titulares de las
Cédulas de Identidad N° 27.316.436 y N° 25.815.790 respectivamente, para optar al Titulo

de Licenciado en Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 24 dias del mes de Noviembre de 2021

T

Firma del Experto

C.1.V-9.990.216



ANEXO C

(PRUEBA PILOTO)

COMFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO SEGUN LA FORMULA DE KUDER ¥ RICHARDSON

108

SAMETOS RS | 1 2 3 a 5 [5 7 B 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 TOTALES
1 0 1 1 0 1 1 1 0 0 0 1 ) 1 1 ) ) ) 0 0 0 B
2 1 1 0 1 0 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 o 1 1 0 1 15
3 0 0 0 1 1 o 1 1 1 0 1 o o 1 1 1 o 0 1 o 10
a 1 1 1 0 0 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 o 1 1 1 1 16
5 0 1 0 1 1 1 o 1 0 0 1 1 1 0 1 o o 1 o 1 1
(5 1 0 0 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17

TRC 3 a 2 a 3 5 5 5 2 3 [ a 5 5 5 2 3 a 3 a

[ 0,50 0,67 033 067 050 0,85 083 08 033 050 100 067 08 08 08 033 050 067 050 0,87

a 050 0,33 067 033 050 017 047 017 0,67 050 000 033 017 047 0,17 067 050 033 050 0,33

(] 025 022 022 022 025 0314 014 0,14 0,22 025 000 022 014 014 0,14 022 025 022 025 0,22

sprg 3,26

Wit 43,53

Magnitud Muy Allta

KR 0,07

Formula:
KR =n/[n-1) * (Vi-Zp.g)/Vvt

Magnitud del Coeficdente de Confiabilidad de un Instrumento.

Rangos Magnitud
0,E1a1,00 | Muyala
0,612 0,50 Alta
0,41 30,60 | Moderada
0,21 a 0,40 Baja
0,01a0,20 | Muy Baja




