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PLAN DE MARKETING DIGITAL COMO ESTRATEGIA GERENCIAL PARA
EL IMPULSO DE LAS VENTAS EN LINEA DE LA IMPORTADORA J&G

Autor: Salcedo Javielis C.I: 28546573. Barinas, diciembre de 2023

RESUMEN

La presente investigacion es proponer un plan de marketing digital como estrategia
gerencial para el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G. Esta tiene como
objeto de estudio la empresa digital importadora J&G, la cual se encuentra ubicada en la
Parroquia Corazon de Jesus, Municipio Barinas estado Barinas. El estudio se ubica en el
paradigma cuantitativo de tipo descriptiva y la recoleccion de informacion se caracteriza
por ser una investigacion de campo se trabajard con un disefio no experimental, la
poblacion arroja que el muestreo es intencional en la investigacion y se ubica el en el tipo
de muestreo homogéneo. Por lo tanto, la muestra escogida es de 20 personas ubicadas en el
municipio Barinas y que se sabe que venden o compran en linea. En la investigacion se
aplico la encuesta como técnica definitiva y mediante el disefio del cuestionario
conformado por veinte (20) items con escala de Likert y, tres alternativas de respuestas:
siempre, algunas veces Yy nunca mediante el cual se obtendra la informacion
correspondiente al diagnostico de la situacién validez del estudio sera emitida por tres (03)
expertos. El trabajo realizado consistio en proponer un plan de marketing digital como
estrategia gerencial para el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G, el cual
da respuesta a los objetivos derivando un conjunto de aportes importantes, los cuales
fundamentan el problema de la investigacion, ampliando la perspectiva para su mejor
comprension.

Palabras Claves: Marketing, estrategia, venta



El Marketing Digital o Marketing Online es el conjunto de estrategias direccionadas
a la comunicacién y comercializacion electronica de productos y servicios. Es una de las
principales formas disponibles para que las empresas se comuniquen con el publico de
forma directa, personalizada y en el momento adecuado.

Como expresa Philip Kotler que es considerado el padre del Marketing, y lo define
como "EIl proceso social a partir del cual las personas y grupos de personas satisfacen
deseos y necesidades con la creacion, oferta y libre negociacion de productos y servicios de
valor con otros". Donde las redes sociales, son canales de comunicacién donde las personas
interactlan, comparten contenido y experiencias, son por excelencia el mejor lugar para
promocionar nuestro producto o servicio.

Por otro lado el marketing ha ido evolucionando de una manera abismal, de modo
que, a dia de hoy, todos estamos en contacto con él. Gracias a los avances en tecnologia y
sobre todo fruto de internet, el nacimiento del marketing digital tiene repercusion en toda la
poblacién (Suarez-Cousillas, 2018).

Era impensable antiguamente que a traves de un dispositivo electronico pudiésemos
Ilegar a tantas personas, vender nuestros productos, dar a conocer nuestra marca, entre otras
practicas, a un tiempo inmediato. Cuanto mas avanza la tecnologia, mas avanzamos en
buscar nuevas formas de comunicarnos y llevar a cabo nuestros proyectos o negocios.
Resulta interesante, como ante ello, el marketing siempre ha sabido hacerse un hueco y
avanzar a la vez que lo hace la tecnologia.

Como lo sefiala el reconocido conferencista en neuroventas Jirgen Klaric ha
enfocado sus estudios e investigaciones en conocer como funciona la mente humana
durante el proceso de venta, identificando las razones que motivan a una persona a comprar

un producto o servicio determinado.



A continuacion la presente investigacion se encuentra estructurada de la siguiente
manera:
Capitulo I: Esta constituido por el planteamiento del problema, justificacion, objetivo
general y objetivos especificos, justificacion, y la linea de investigacion.
Capitulo 11: Comprende el marco teorico, el cual esta compuesto de los antecedentes de
las investigaciones previas, bases teoricas, bases legales, definicion de términos, sistemas
de variables.
Capitulo I11: Se presenta la naturaleza y tipo de investigacion, disefio de la investigacion.
Poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion, validez y
confiabilidad, analisis y procesamiento de la informacién, cronograma de ejecucion de
actividades.
Capitulo 1V; Analisis de los resultados, tablas y graficos de las preguntas de la encuesta.
Capitulo V: La propuesta.
Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones.

Y por ultimo se presentan las Referencias Bibliograficas y los Anexos.



El problema

Capitulo |

Il - El problema
Planteamiento y formulacion del problema

En estos tiempos que corren, una campafia publicitaria no tiene el mismo éxito si no
se tiene una buena estrategia de Marketing Digital. En diciembre de 1995, solo el 0,4% de
la poblacion mundial utilizaba los buscadores y en diciembre de 1997, el porcentaje era del
1,7%, es decir, la cantidad de personas conectadas a buscadores se triplico en solo dos afios.

En los afios 90 llegd la primera version de Internet, un poco diferente de la que
conocemos hoy, llamada Web 1.0. Este Internet de antafio no permitia a los usuarios
interactuar con paginas web de una manera activa, sino que les permitia encontrar
informacién en un sistema de busqueda simple. Fue como una biblioteca, donde entras,
encuentras lo que quieres, pero no puedes cambiar el contenido que encontraste.

La comunicacién era mucho méas de un productor importante de contenido y la
gente accedia al contenido pasivamente. Fue en el inicio de Internet que se cred el término
marketing digital. Sin embargo, todavia era muy similar al marketing tradicional. La
comunicacion era unilateral, realizada por la empresa en un sitio institucional como
maximo, y el consumidor sélo recibia pasivamente contenido sin una estrecha interaccion
entre las dos partes.

En 1993 fue cuando aparecieron los primeros anuncios en los que se podian hacer
clic. En los afios 2000 que el marketing digital se convirtio en algo mas como se conoce
hoy en dia. En la era de la Web 2.0 la comunicacion era mas democratica y todo el mundo
se convirtié en un productor de contenidos importantes. Ademas, la gente ahora puede
interactuar, ya sea entre si o con el contenido disponible en la red. El aumento en el niUmero

de usuarios de Internet ha llevado a este cambio, que continta creciendo hasta nuestros
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dias. Hoy el marketing online se esta moviendo cada vez mas hacia la personalizacion, es
decir, entregando el mensaje correcto a la persona adecuada en el momento adecuado

El marketing es el encargado de estudiar y satisfacer las necesidades de los clientes.
Se encarga de gestionar las diversas relaciones que una empresa pueda tener con sus
clientes tratando un doble reto: atraer a nuevos clientes gracias a una ventaja competitiva
superior a la competencia y mantener a los clientes actuales satisfechos. En definitiva, “el
marketing es un proceso mediante el cual las empresas crean valor para los clientes y
establecen relaciones solidas con ellos, obteniendo a cambio el valor de los clientes”
(Armstrong & Kotler, 2014)

El Marketing Digital, también conocido como Mercadotecnia Digital es el conjunto
de actividades que una empresa (0 persona) ejecuta en linea con el objetivo de atraer
nuevos negocios, crear relaciones y desarrollar una identidad de marca.

En este orden de ideas tenemos que los autores Del Olmo & Fondevila Gascon
(2014) senalan que el marketing digital se puede definir como “el uso de tecnologias de la
informacion para alcanzar los objetivos del marketing de la empresa”. Dentro de lo que son
las tecnologias de la informacion tenemos todo lo que son las webs 2.0 y 3.0 y sus
implicancias, en lo que a marketing digital se refiere el uso de este se puede ver reflejado en
acciones como el posicionamiento en buscadores, publicidad en internet, uso de paginas
especializadas.

En definitiva, todo lo que podamos hacer en Internet que contribuya a mejorar e
impulsar la comercializacion de nuestros servicios 0 productos, nuestra marca y contenidos
tiene relacion con el marketing digital, segin Macia (2019). Asi como todas las acciones y
estrategias publicitarias que se ejecuten a través de los canales de internet (Equipo

InboundCycle, 2018).
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En consonancia con las anteriores definiciones nos encontramos un elemento en
comun a la hora de definir el marketing digital: su implicacion con los avances tecnoldgicos
y el uso de internet desembocando en la social media. En esta nueva era digital la principal
funcion del marketing consiste es estar en contacto permanente con los distintos usuarios,
clientes, comunidad y empresas. Ofreciendo noticias de interés y experiencias, conectando
con las personas y ofreciendo un perfil cercano a ellas que permita interactuar y alcanzar la
imagen de una marca comprometida y cercana

El marketing digital en Venezuela significa usar el internet, las redes sociales y
paginas web, como plataformas de comercializacion. ;Qué te gustaria comercializar? Pues
de todo tipo de producto y servicios, ¢genial, verdad? Hoy en dia el marketing digital es
fundamental para formular estrategias publicitarias y como herramienta para potenciar
marca en Venezuela, el mercado es muy amplio

En la actualidad, las estrategias de marketing digital son consideradas como un
complemento de las estrategias del tradicional. Razon por la cual si se desea, se puede
trabajar con ambas para lograr mayores resultados.

La importancia del marketing digital es por que presenta

Bajo costo: las estrategias de marketing digital son mas econémicas si ta las
comparas con los costos de las estrategias tradicionales. Por lo tanto, son méas accesibles
para todo tipo de empresas y marcas, sin importar lo grandes o pequefias que estas sean.

Medicion: es mucho mas facil medir los resultados de tus estrategias de marketing
digital que las estrategias de marketing mas tradicionales. Ademas, ti puedes experimentar
con ellas e ir ajustando a medida que vas obteniendo los resultados.

Incremento en las ventas: te permite incrementar significativa tus ventas, esto se

debe a que tus potenciales clientes estan conectados a internet 24/7. Recibiendo
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informacidn y promociones de todo tipo, trabaja en pro de ser el primero el llegar a ellos
con tus productos y servicios.

Gran alcance: estas estrategias digitales son de gran alcance en internet y en las
redes sociales. Aprovecha las herramientas que te ofrecen Facebook, Instagram, Twitter,
YouTube, Snapchat, Pinterest y muchas otras mas. Son canales de comunicacion ideales
para hacer ofertas, promociones, comercializacién de productos y servicios de tu marca.

En cuanto a la importancia del Marketing Chungue (2021), afirma que el marketing
digital es importante ya que este busca perfeccionar y optimizar el desempefio y posicion de
las empresas dentro de los mercados, y por ende darse presencia digital es una estrategia
con el fin de conseguir una mayor visibilidad ante los usuarios o consumidores.

Por eso la investigadora basara sus conocimientos obtenidos es en el uso de las
redes ya que a través de ellas impulsa ventas en lineas de productos importados. Por
consiguiente, después de una exhaustiva basqueda bibliografia surgen las siguientes
interrogantes de la investigacion:

¢Cudles serian las estrategias digitales para aumentar las ventas en linea de la
importadora J&G?, (Como seria el disefio de las estrategias a utilizar para impulsar las
ventas en linea? ;Cudl seria el impacto de marketing en las nuevas tecnologias para las
ventas en lineas de importadoras de productos J&G? ¢Cudl es la factibilidad econémica,
tecnoldgica y social de la aplicacion de estrategias de las ventas en lineas de la importadora
J&G?

Durante el desarrollo de esta investigacion se daran respuestas a cada una de las

interrogantes planteadas, las cuales permitiran conocer mas sobre el marketing digital.
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Objetivos de la investigacion
Objetivo General.

Proponer un plan de marketing digital como estrategia gerencial para el impulso de
las ventas en linea de la importadora J&G.

Objetivos Especificos.

Describir la importancia del marketing digital.

Determinar las estrategias que se usaran en el mercado de las ventas en linea de la
importadora J&G.

Determinar la factibilidad econdémica, social y tecnoldgica dirigida a la optimizacion
de la gestion administrativa en el proceso de las ventas en lineas.

Disefar estrategias a utilizarse para la promocion de las ventas en linea.
Justificacion de la investigacion

Esta investigacion tiene como objetivo principal conocer la importancia que ha
tomado en Venezuela las ventas en linea usando los canales virtuales, asi como las
monedas virtuales que facilitan la compra de productos importados solo teniendo redes
sociales para llegar a mas cantidad de compradores.

De acuerdo a lo planteado, queda claro que el marketing digital resulta una
herramienta de gran importancia para las empresas o negocios para llegar a la mayor
cantidad de clientes posible, usando todas las herramientas y estrategias disponibles en el
mercado y de esta forma alcanzar la comercializacion de los productos o servicios que
ofrece.

Hay que destacar que el uso de las redes sociales, segun lo sefiala Condori (2020)

menciona que, son consideradas herramientas que sirven para compartir cualquier
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informacidn como textos, audios, videos, etc., entre amigos. Es una red que une y enlaza a
las personas no solo para socializar sino también para comercializar.

La tematica de la investigacion reviste de importancia para el enriquecimiento de los
conocimientos y habilidades del futuro administrador ya que, puede incorporar
experiencias sobre los tecnoldgicos ya que, estos van a la par con el desarrollo econémico
mundial. Por otro lado, es de gran importancia el estudio al formar parte de la realidad
educativa que corresponde atender el egresado de la carrera en administracion de la
UNELLEZ, y por ultimo, se puede considerar de importancia esta tendencia de ventas en
lineas para la economia de pequefias empresas de poco capital que les imposibilita contar
con planta fisica para que la empresa pueda funcionar y llegar a mas personas.

El presente estudio se centra en la linea de investigacion, de ciencias sociales del
subprograma de administracion, sobre procesos de desarrollo sustentable en pequefias y
medianas empresas, presentacion y exposicion de los contenidos y sistemas de apoyo a fin
de atender las necesidades de marketing, que en este caso se refiere a la publicidad de las
empresas en lineas.

Alcances y delimitacion

Dicho proyecto presenta dentro de los alcances ventajas que proporciona el uso de
las redes sociales. Por consiguiente, el buen uso de esta herramienta es el que dara frutos
econémicos a pequefias empresas emergentes a las cuales se le pueden dar estrategias de
ventas a través del presente proyecto. Ademas de darle solucion a la problematica
econdmica surgida por las politicas econdmicas del pais y del bloqueo al que esta sometido
actualmente Venezuela.

El principal objetivo del estudio consiste en conocer en profundidad el concepto y

términos relacionados con el marketing digital debido a su creciente importancia en los
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ultimos afios y en las nuevas plataformas que surgen para su implementacion, obteniendo
una amplia vision y conocimiento de esta rama en expansion.

La investigacion tiene como objeto de estudio la empresa digital importadora J&G,
la cual se encuentra ubicada en la Parroguia Corazon de Jesus, Municipio Barinas estado
Barinas, que desarrolla sus ventas de manera digital usando los canales de comunicacion

social digital.
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Capitulo 11

11 - Marco tedrico o referencial

El Marco teorico segin Tamayo (2014) define al marco metodoldgico como “un
proceso que, mediante el método cientifico, procura obtener informacion relevante para
entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento” (p. 37). En otras palabras, dicho
conocimiento se adquiere para relacionarlo con las variables en estudio. Es decir, que el
marco tedrico es la base principal del problema dentro de las cuales se explican aspectos
significativos del tema o problemas en estudio y debe estar enlazada con la teoria, la

practica y el proceso de la investigacion.

Antecedentes de la investigacion.

En el afio 2020 en Arequipa, Ecuador se tiene la investigacion de Alonso Sebastian
Guevara Luque. Cuyo trabajo Marketing digital como herramienta para el crecimiento de
las empresas. En este ensayo cientifico se tocan dos temas de importancia y de actualidad
vinculado a la administracion de una empresa u organizacion y que generan gran impacto e
influencia en el desarrollo empresarial, se tiene como objetivo demostrar la importancia del
marketing digital en las empresas, mostrando sus caracteristicas y peculiaridades, este se
hara a través del analisis de fuentes bibliograficas como ensayos o articulos cientificos.

Como sefiala el autor en la antigliedad so6lo se disponia de informacién especifica
sobre los negocios no habia todas las variables que existen ahora. Los medios digitales son
una fuente rapida y de gran crecimiento de informacion, entretenimiento, noticias, compras

e interaccion social. Los consumidores tienen acceso a una amplia gama de informacion
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donde no sélo estan informados de lo que sus empresas dicen sobre sus marcas, sino
también lo que dicen los medios de comunicacion, amigos, familiares, compafieros, etc. A
lo largo de los afios se ha demostrado que los consumidores confian mas en ellos que en las
empresas. Los consumidores quieren marcas en las que puedan confiar, empresas que estén
familiarizadas, interaccion personalizada y relevante, y ofrezcan personalizadas a sus
necesidades y preferencias de una manera conveniente.

Con respecto a estrategias gerenciales se tiene la investigacion de Sonia Ethel Duran
; José Eduardo Crissien ; John Virviescas Pefia ; Jesus Enrique Garcia. Estrategias
gerenciales para la formacion de equipos de trabajos en empresas constructoras del Caribe
colombiano. 2016. La presente investigacion estuvo dirigida a determinar las estrategias
gerenciales para la formacion de equipos de trabajos en empresas constructoras del caribe
colombiano. La misma estuvo sustentada en los planteamientos teoricos referidos por:
Robbins (2014), Dell’ordine (2000), Mintzberg y Quinn (2000), Daft (2004), Koontz y
Weihrich, (2007) ; entre otros. La metodologia fue de tipo descriptiva con un disefio no
experimental de tipo transversal, la poblacion estuvo conformada por treinta nueve
cincuenta (39) sujetos gerentes de las empresas constructoras.

La técnica de recoleccion de datos se llevo a cabo a través de dos cuestionarios, uno
para estrategias (69) items, el otro para la variable Trabajo en equipo, (57) items, con
alternativas tipo escala Likert. La validez del instrumento se obtuvo a través del juicio de
10 expertos, Para el célculo de la confiabilidad se utilizd el método de alfa Crombach,
donde se obtuvo un valor de 0.81 y 0,80. Los resultados fueron tabulados de acuerdo a los
reactivos e interpretados estadisticamente mediante frecuencia absoluta y relativa,

calculando los puntajes de tendencia central y desviacion estandar. Representados por
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tablas. Se considera la necesidad de aplicar estrategias que permitan la creaciéon y funcion
de los equipos de trabajo.

Con los datos obtenidos a través del estudio los investigadores llegaron a la
conclusion que los equipos que dirigen, esto presentan debilidad en su conformacion, lo
que incurre en un proceso inestable para las empresas, la existencia de estos en forma
coherente podria ayudar el desarrollo estratégico de la organizacién. Por otra parte, estan lo
constituidos segun su forma, la informacion permitio verificar en las empresas
constructoras que ellos estan constituidos por personas de la misma especialidad, conocen
el estilo de trabajo de todos los miembros, asimismo poseen suficiente tiempo para
establecer relaciones. Con respecto a los interfuncionales, en las empresas constructoras no
estan constituidos con personas de diferentes areas de la empresa, ademas no estan
formados por diferentes especialidades, ademas no tienen capacidad de evaluar un proyecto
de cualquier area de la empresa.

En el afio 2015, Crespo Herrera, Rafael Eduardo, en su investigacion Redes sociales
como estrategia de mercadeo para incrementar la participacion y mejorar el
posicionamiento de la marca decofruta®. Barbula, Venezuela. Sefiala que el propdsito de
la investigacion radic6 en proponer estrategias de mercadeo para incrementar la
participacién y mejorar el posicionamiento de la marca DECOFRUTA® ubicada en
Valencia especificamente en el municipio San Diego, Valencia y Naguanagua en el afio
2014. Por lo que, siguiendo una metodologia de tipo aplicada, proyectiva, técnicista y en la
modalidad de propuesta. Con apoyo en un estudio diagnostico exploratorio-descriptivo con
disefio de investigacion de campo, no experimental de tipo transeccional descriptivo.

Para este estudio se aplicé un cuestionario a 266 sujetos tomados al azar, validado a

Juicio de expertos y con alta confiabilidad determinada por el método Kuder Richarson 20
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sobre la base de la varianza de los items, Split-halves sobre la correlacion entre las dos
partes. Adicionalmente, se realiz6 una entrevista estructurada al personal gerencial. Con la
intencion de diagnosticar la situaciéon actual en relacion al conocimiento de la marca y
explotacion de los recursos publicitarios. Los resultados del diagndstico permitieron
concluir, que la empresa no explota los medios digitales menos aun los canales Web 2.0.
No atiende con prioridad los comentarios y contactos en redes sociales y el servicio post
venta se limita solo a atender los reclamos, los medios publicitarios son tradicionales radio,
prensay TV.

En consecuencia, de acuerdo al andlisis interno y externo de la situacién actual y
luego las cinco fuerzas de Porter, la empresa necesita redireccionar las inversiones en
publicidad y promocién, haciendo énfasis en el mercadeo digital en Web 2.0 a través de
estrategias de relacionamiento, recomendacion y promocion personalizada. Se propuso un
plan con acciones concretas y se estudié la factibilidad econdmica, técnica y operativa de
su implementacion, comprobando que no solo es factible sino mas eficiente en términos de
recursos y reputacion. Llevando la marca y a sus empresas franquiciadas a adaptarse a las
nuevas tecnologias, aumentando su participacion y posicionamiento.

Este autor a la vez sefiala que la creciente masificacion del uso de Internet en el
pais representa para todo producto de comercializacion nacional una oportunidad para
realizar mercadeo digital, la presencia en la red para realizar actividades de promocién ha
pasado de ser mas que una necesidad una obligacion para las empresas sin importar su tipo,
tamafno o mercado. Sin embargo, ya no es suficiente estar de alguna manera presente en la
Web, existe actualmente otra condicion que es mas determinante para competir en el
mercado actual, y es la presencia de la marca en redes sociales en la denominada Web 2.0

cerca de sus clientes, como si se tratara de un contacto, fanatico o un amigo mas.
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De igual manera el estudio y descripcion del autor en referencia expone la
importancia de la utilizacion de medios alternativos econdmicos, versatiles y de alta
presencia de publico como son las redes Sociales apuntan a que una estrategia basada en
Marketing 2.0 sera la solucion para la expansion y difusion de la marca Decofruta® en la
ciudad de Valencia.

Revisado los antecedentes sobre trabajos de marketing digital se puede decir que el
estudio que realiza la investigadora sobre la elaboracion de un plan de estrategia gerencial
para las ventas en lineas de la importadora J&G que estos sirven de modelo para la
creacion, funcionamiento y promocion de forma digital ya que muchos vendedores
minoristas emplean las redes para sus productos por no contar con un espacio fisico o
capital suficiente para acondicionar uno.

Breve resefia historica

La importadora J&G es una empresa la cual fue fundada en julio de 2022, es una
tienda virtual que hace uso de las redes sociales para llegar a la mayor cantidad de
compradores De tal manera que se realizaran a continuacion algunas definiciones basicas
surgidas de las variables de la investigacion de acuerdo a diversas perspectivas.

Bases tedricas

Segtin Tamayo (2012) manifiesta que “las bases tedricas nos amplian la descripcion
del problema. Integra la teoria con la investigacion y sus relaciones mutuas” (p. 148). Es
otras palabras, la investigacion tiene relacion con la delimitacion del problema. Nos ayuda
a precisar y a organizar los elementos contenidos en la descripcion del problema, de tal

forma que puedan ser manejados y convertidos en acciones.
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Plan de Marketing digital:
Marketing digital:
Definicion.

El Marketing Digital o Marketing Online es el conjunto de estrategias direccionadas
a la comunicacién y comercializacion electrénica de productos y servicios. Es una de las
principales formas disponibles para que las empresas se comuniquen con el pablico de
forma directa, personalizada y en el momento adecuado.

Philip Kotler es considerado el padre del Marketing, y lo define como "El proceso
social a partir del cual las personas y grupos de personas satisfacen deseos y necesidades
con la creacion, oferta y libre negociacion de productos y servicios de valor con otros”. No
obstante, las maneras de hacer que eso suceda, cambian casi a diario. Por eso, actualmente,
es imposible hablar de marketing e ignorar que mas de la mitad de la poblacion mundial
tiene acceso a Internet y que hasta el 2021 habra 2,3 billones de consumidores digitales.

El marketing en redes sociales es una forma de marketing en Internet que utiliza los
sitios web de redes sociales como una herramienta de marketing. El objetivo de Social
Media Marketing es producir contenido que los usuarios compartirdn en sus redes sociales
para ayudar a una empresa a aumentar la exposicion de la marca y ampliar el alcance del
cliente.

El Marketing Digital, puede ser realizado por las personas, empresas, universidades,
ONGs, asociaciones, iglesias, etc. Pero debe tener en cuenta factores culturales,
psicologicos, geograficos, juridicos que influyen a las personas a la hora de comprar o

vender un producto o servicio.
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Historia del Marketing Online

La importadora J&G es una empresa la cual fue fundada en julio de 2022, es una
tienda virtual que hace uso de las redes sociales para llegar a la mayor cantidad de
compradores. De tal manera que se realizaran a continuacién algunas definiciones basicas
surgidas de las variables de la investigacion de acuerdo a diversas perspectivas.

En los afios 90’s surgi6 la primera version de Internet, un poco diferente a la que
conocemos hoy: la llamada Web 1.0. Ese viejo Internet no permitia la interaccién de los
usuarios con paginas web de manera activa, pero dejaba que encontraran informacion en un
sistema de busquedas simple. Era como una biblioteca en la que entrabas, encontrabas lo
que querias, pero no podias alterar el contenido que encontraste.

En este momento primitivo del Internet se creo el término "Marketing Digital”. No
obstante, todavia era muy parecido al marketing tradicional, pues la comunicacion era
unilateral, hecha por la empresa en un sitio institucional, y el consumidor tan solo recibia
pasivamente el contenido, sin una interaccion cercana entre las dos partes.

En 1993, los usuarios de Internet comenzaron a relacionarse mas con las empresas
que anunciaban en la web, ya que en esta época surgieron los primeros anuncios en los que
se podia hacer clic. Sin embargo, fue tan solo hasta el afio 2000 que el marketing digital se
hizo mas parecido a lo que conocemos hoy en dia. La llegada de la Web 2.0 permitié que
cualquier persona se convirtiera en un productor de contenidos, lo que hizo mas
democratico el flujo de la comunicacion digital.

Beneficios del marketing digital
El mundo digital ha cambiado mucho, al punto de hacer que el marketing se hiciera mejor,

tanto para las empresas como para los consumidores.



Marco tedrico o referencial

Los siguientes beneficios pueden representar economia para ambos, ademas de
estrechar las relaciones entre el publico y las marcas:
Interactividad

Una de las principales razones por las cuales el Marketing Digital es cada vez mas
adoptado a comparacion de los canales tradicionales, sobre todo los offline, es la
interactividad con el pablico.

El enfoque ya no esta en el producto sino en la experiencia del usuario en su jornada
de compra. Las empresas hacen campafias, publicaciones y acciones, y del otro lado, los
consumidores pueden interactuar, opinar e indicar a otras personas con solo algunos clics,
aumentando el engagement con las marcas, igual que las exigencias del pablico.

Por lo tanto, es cada vez méas necesario hablar con la audiencia, lo cual queda
bastante claro si nos ponemos a observar el crecimiento de los contenidos interactivos.
Entre quizzes, calculadoras, mapas, Landing Pages y ebooks, existen recursos muy
interesantes para permitir que el usuario participe activamente de los contenidos que
producimos, lo que genera una experiencia muy agradable para la audiencia.

Bajos costos de operacion

Uno de los atributos mas atractivos del Marketing Digital es que por sus multiples
caracteristicas como la segmentacion, diversidad de canales, diferentes contenidos y mas,
es una actividad que no necesita inversiones multimillonarias como el marketing
tradicional, por ejemplo para dar buenos resultados.

Cuando se habla de acciones de mercadotecnia tradicional, como carteles o
publicidad outdoor, cualquier empresa que tenga la intencion de establecerse, ganar
autoridad y expandir su mensaje necesita, si o si, tener presencia en muchos lugares fisicos

con banners u otro tipo de anuncio publicitario. EI Marketing Digital cuenta con muchos
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medios gque logran transmitir un mensaje a millones de personas, con solo una publicacion
en un blog, en redes sociales o a través de una camparia de email marketing.
Ventajas del Marketing Digital
Debido a las caracteristicas que internet aporta al Marketing Digital podemos atribuirle
claramente las siguientes ventajas:
Global: Una vez posicionado tu producto en internet, cualquier persona de cualquier parte
del mundo podra acceder a él.
Interactivo: Internet es un canal de comunicacion bidireccional por lo tanto el Marketing
Digital también lo es. De esta manera, la comunicacion entre empresas y consumidores se
ha maximizado sobre todo desde la irrupcién de las RRSS.
Perfectamente medible: Los datos ya no se basan en estudios de mercado, lentos de realizar
y de elevado coste. Ahora, se recogen de manera inmediata a través del seguimiento de las
acciones que el usuario realiza directamente en internet. Permite obtener datos personales,
de preferencias y usabilidad que, analizados y gestionados adecuadamente, permiten la
creacion de acciones mas eficientes.
Hiper Segmentable: Gracias a la gran cantidad de informacion recogida sobre los usuarios
de internet, es posible diversificar mucho més las acciones de marketing. Podemos apuntar
a objetivos cada vez mas perfilados y definidos. Hoy en dia, segmentamos las campafias
incorporando nuevas variables geogréaficas, horarias y en funcién del dispositivo de acceso
Estrategias y tacticas en Marketing Digital

Se dan tres actividades clave en el marketing digital: Lo primero es atraer trafico
cualificado a la web que lo realiza el traffic manager o traffiquer digital. Lo segundo es
convertir ese trafico en acciones que normalmente lo trabaja el traffiquer también con

conocimientos de CRO (Conversién Rate Optimization), aunque en equipos grandes esta en



Marco tedrico o referencial

manos del equipo de UX Product Design. Y, por ultimo, esta la funcion del analista digital
o analista web, que mide e identifica donde estan las oportunidades y donde estan los
problemas.

Este circulo de trabajo es fundamental en el marketing digital pero, ademas, hay
muchas otras disciplinas en las que trabajamos para generar estrategias y tacticas de
mercadotecnia digital:

Blog es la forma mas comun de atraccion en internet. Con buenos contenidos y una buena
optimizacién en SEO (Search Engine Optimization, u Optimizacion para Mecanismos de
Busqueda), el blog es la mejor manera para que puedas conseguir trafico para tu sitio web.
Muchas veces el blog es la puerta de entrada de futuros clientes. Por lo tanto, es importante
que el blog de tu empresa sea relevante y conquiste la atencion del usuario. Sélo asi ese
usuario se convertira en un Lead y, futuramente, en un cliente.

SEO o Search Engine Optimization: El SEO es el posicionamiento natural en buscadores
como Google. Consiste en realizar optimizaciones para aparecer lo méas arriba posible en
estas paginas.

SEM o Marketing de Buscadores: En este caso, también es posicionar nuestra pagina en
buscadores o directorios pero pagando por ello. Se ha convertido en una de las herramientas
mas importantes del Marketing Digital porque el consumidor usa estos mecanismos al final
del embudo de compra.

Inbound Marketing: Consiste en invertir la piramide del marketing. En vez de buscar los
clientes con publicidad lo que hace es facilitar que estos te encuentren y te conozcan.

Email Marketing: Es como el antiguo correo postal pero electrénico. Muy usado como

herramienta de comunicacion con clientes y también para buscar nuevos clientes.



Marco tedrico o referencial

Social Media Marketing: Las marcas ahora ya tienen identidad digital y voz. Ahora las
Redes Sociales son su mayor exponente.

Marketing de afiliados o partners: La mejor manera de crecer es a través de acuerdos y
colaboraciones con terceras partes. Por un lado, hay redes que concentran afiliados y, por
otro lado, esta el trabajo de desarrollo de negocio con alianzas.

Remarketing o Retargeting: La capacidad de poder reimpactar a personas que han visitado
tu pagina, comercio o app.

e-Commerce: Es la traslacion del comercio tradicional al mundo digital. Implica webs o
apps transnacionales donde se produce la compra o el servicio en linea.

Publicidad programatica: Es una forma de compra de audiencias a través de tecnologias
como un DSP que permiten segmentar a las personas a las que quieres llegar cambiando el
modelo de compra en publicidad tradicional. De esta manera, pujas por el medio donde es
mas barato impactarlos. Una de las formas mas tipicas de comprar es a través de audiencias
«Look Alike» que son usuarios que mas se parecen a los que compran mi producto o
servicio.

Analitica Web: Permite medir y conocer codmo se comporta el usuario a través de graficos y
datos.

Herramientas de Marketing Digital.

Existen infinidad de herramientas de marketing digital en el mercado. Algunas de pago
pero muchas de ellas total o parcialmente gratuitas con las que podemos conseguir los
mejores resultados. A continuacion se detallan las mas usadas:

Herramientas de Analitica Web: Sin lugar a dudas, el mejor ejemplo es Google Analytics,

que ademas es gratuita.
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Herramientas de Publicidad Digital: Hoy en dia cualquier particular o pyme tiene acceso a
verdaderas suites de trabajo que permiten realizar sofisticadas estrategias de publicidad y
marketing digital 360. Las mas importantes son Google Ads y Facebook Ads.

Herramientas de disefio y prototipado: Herramientas de disefio como Canva son
fundamentales y crear prototipos y disefiar webs y aplicaciones con herramientas como
Balsamiqg es mucho mas facil.

Herramientas de inteligencia de Marketing: También en este caso Google Data Studio
ofrece una solucion muy completa y facil de conectar con Google Analytics. Ademas,
Power Bl o Tableau ofrecen soluciones mas completas para andlisis mas complejos
Herramientas de Email Marketing y CRM: Aunque cada vez oimos hablar mas de los CDPs
sigue siendo fundamental contar con un buen CRM y un buen sistema de envio de emails.
Normalmente estaran integrados con soluciones como Salesforce o SugarCRM u otras mas
sencillas como Pipedrive y la méas popular es mailchimp.

Herramientas de Inbound Marketing: Muchos de los CRMs cuentan con sus propias
herramientas de inbound marketing pero existen algunas muy especializadas como Hubspot
o Infusionsoft. Aqui tienes un listado de las mejores herramientas de inbound marketing.
Herramientas de investigacion de mercados y SEO: Desde el keyword planner gratuito de
Google Ads, hasta herramientas que nos permiten investigar a la competencia y las
tendencias de lo que la gente estd buscando como SEM Rush y cuanto trafico reciben,
como similar web, son fundamentales en tu kit de Marketing digital.

Herramientas para la generacion de landing page: Muchas veces necesitaremos agilidad
para la creacion de landing page especificas y especializadas para la intencion de busqueda
0 la campafia concreta que estemos realizando. Disponer de una herramienta como

unbounce sin duda te dara grandes ventajas con respecto a tu competencia.
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Estrategia gerencial.
Definicion.

Por su parte Chiavenato (2009), consideran que la estrategia de la organizacion se
refiere al “comportamiento global de la empresa en cuanto a su entorno, la estrategia casi
siempre significa cambio organizado, toda organizacion necesita tener una pauta de
comportamiento holistico en relacién con el mundo de los negocios” (p. 74). Por lo general,
la estrategia organizacional implica aspectos fundamentales, como la definicion del nivel
institucional de la organizacién, la proyeccién para el largo plazo y la definicion del futuro,
esto implica a toda la empresa con el fin de obtener efectos sinérgicos.

Esto significa que la estrategia es un conjunto de esfuerzos convergentes,
coordinados e integrados que tienen por objeto proporcionar resultados y obtener sinergia.
Por lo tanto, la estrategia organizacional, define el comportamiento de la organizacion en
un mundo cambiante, dinamico y competitivo. Aspectos como la misién de la organizacion,
su vision del futuro y sus valores condicionan su estrategia organizacional. El Unico
integrante racional e inteligente de esta estrategia es el elemento humano, la cabeza y el
sistema nervioso de la organizacion.

La gerencia moderna en las instituciones exige asumir nuevos retos, los
grandes cambios que se suceden en el entorno, hacen que se asuman nuevas
estrategias y modelos de gerencia. Actualmente existe lo que podemos llamar la
globalizacion la cual abre los avances tecnoldgicos, la innovacion se puede conocer
y adquirir en breve tiempo, gracias a las telecomunicaciones y sistemas de
informacién, cada dia las distancias se acortan y se forma una red de naciones

interconectadas globalmente, los recursos que facilitan la globalizacion son: la
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Internet, la telefonia, el fax, la television entre otros, de esta manera las barreras de
la distancia se vencen.

Por otro lado Serna (2006) define las estrategias gerenciales, como un marco de
acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la
organizacion, de cada unidad de trabajo, de esta manera hacer realidad los resultados
esperados al definir los proyectos estratégicos
Tipos de estrategias gerenciales.

Estrategia competitiva

Define cdmo se va a afrontar el mercado, como se va a vender los productos. En
estas estrategias se analizan a los competidores como si se tratase de un juego de mesa, lo
cual condiciona la forma de actuar. Las estrategias competitivas van de la mano con las
corporativas, y suelen aplicarse a medio plazo. Marketing y producto son los dos aspectos
claves a tratar. No sélo se deben de crear un producto o servicio interesante y de calidad,
sino que la parte de como venderlo, muchas veces cobra incluso mas importancia.
Estrategia funcional

Estas estrategias estan relacionadas con la gestién de recursos y habilidades de cada
seccion de la empresa, con el fin de optimizar sus aplicaciones. Deben estar alineadas con
las estrategias corporativas y competitivas para un correcto funcionamiento de los procesos.
Son cortoplacistas y basicas para mantener un nivel de productividad importante dentro de
la compafiia. En los Gltimos afios este tipo de estrategias estan siendo especialmente
trabajadas por los directivos de las empresas. Con la llegada de la pandemia han cobrado

mayor importancia.
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Estrategia corporativa

Son aquellas que marcan cual sera la imagen que la empresa quiere proyectar sobre
la sociedad. Un ejemplo de acciones en este tipo de estrategias son los patrocinios. Una
empresa estd comprometida mas con la imagen gque da con su funcionamiento, es por ello
que podemos afirmar que la imagen externa de la empresa es clave en el desarrollo de esta.
Caracteristicas de las estrategias.

En cuanto a sus caracteristicas las estrategias se pueden establecer, pero ademas
pueden ser formuladas en un momento dado, como respuesta a un contexto variable o
puede ser generada después de un arduo analisis y reflexion, no obstante, para que las
estrategias sean eficaces deben gozar de ciertos principios los cuales seran planteados a
continuacion:

Flexibilidad.
Coordinacion.
Continuidad.
Pro actividad.
Dominio.
Cohesion social.

Finalmente, las estrategias deben estar estipuladas en virtud del tiempo, espacio y
objetivos a cumplir; en tal sentido se deben disefiar bajo un plan estructurado, por ende es
concebida como un proceso orientador para proporcionar los lineamientos para definir los
objetivos organizacionales, los recursos a utilizar, asi como las politicas que orientaran la

administracion de dichos recursos.
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Impulso de ventas en lineas
Ventas en lineas.
Definicion de ventas.

Las ventas segln Jurgen Klaric son el punto vamos a parafrasear a Klaric, porque
dentro de sus libros menciona que una venta debe generar atencién, emocion positiva y
recordacion, que es el sistema de memoria que te permite sentir si lo que te estan
ofreciendo te va a servir para mejorar como persona o si va realmente a satisfacer una
necesidad.

El proceso de ventas consiste en una serie de etapas por las que pasa el cliente hasta
el momento de realizar una compra del producto o servicio.
Se trata de un concepto de Philip Kotler, uno de los méas importantes gurus de negocio del
mundo y considerado como el “padre del marketing”. En una de sus publicaciones, Kotler
definio las tres fases que corresponden al proceso de ventas: preventa, venta, posventa
Pasos: para mejorar las ventas.
Identificacion de posibles clientes

El primero de los siete pasos del proceso de ventas es la identificacion de posibles
clientes. En este paso, debes buscar clientes potenciales y determinar si necesitan tu
producto o servicio, asi como si pueden adquirir lo que ofreces. Este trabajo de evaluar las
necesidades de los clientes respecto de tu producto o servicio, y su poder de adquisicion se

conoce como “calificacion”.
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Preparacion

Se prepara para el contacto inicial con un cliente potencial, investigar el mercado y
recopilar la informacion pertinente sobre tu producto o servicio. En este momento, se
desarrollar la presentacion de ventas y adaptarla a las necesidades particulares de tu cliente
potencial. La preparacion es clave para el éxito. Mientras mejor se entienda las necesidades
del prospecto, se podra aclara dudas méas facilmente y asi podras sobresalir de otros
vendedores.
Acercamiento

En este paso, estableces el primer contacto con el cliente. Este puede ocurrir en una
reunion presencial o, a veces, por teléfono. Existen tres métodos de acercamiento
frecuentes.

Acercamiento de alta calidad: entregas a el cliente potencial un regalo al comienzo
de la interaccion.

Acercamiento mediante preguntas al cliente potencial para atraer su interés.

Acercamiento mediante el producto: se entrega al cliente potencial una muestra o
prueba gratuita del producto o el servicio que ofreces para que lo revise y evalue.
. Presentacion

En el paso de presentacion, debes demostrar de forma activa como el producto o
servicio satisface las necesidades del cliente potencial. Si bien, por lo general, una
“presentacion” implica preparar un documento de PowerPoint y elaborar un discurso de
ventas, esta no es siempre la Unica forma: debes prestar atencion a las necesidades de tu

cliente y, luego, actuar y reaccionar en funcién de ellas.
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Respuesta ante objeciones

Aprender como responder ante objeciones puede ser el paso mas subestimado del
proceso de ventas de siete pasos. En este paso, se deben escuchar las inquietudes del cliente
potencial y abordarlas. Suele ser la etapa en la que muchos vendedores no exitosos
abandonan el proceso de ventas a pesar de que un 80 % de las ventas requieren, al menos,
cinco instancias de seguimiento antes de convertirse en ventas seguras, un 44 % de los
vendedores dejan de insistir después de haber sido rechazados solo una vez, un 22 %
después de dos veces, un 14 % después de tres veces y un 12 % después de cuatro veces. La
habilidad de responder ante objeciones de forma adecuada y resolver las inquietudes de los
clientes es lo que distingue a un mal vendedor de uno bueno y a uno bueno de uno
excelente.
Cierre

En el paso de cierre, se recibe la decision del cliente para avanzar con la venta. Se
puedes utilizar alguna de estas tres técnicas de cierre, en funcion del negocio.
Cierre de alternativa: se asume que la venta esta cerrada y se proponérsela cliente potencial
que elija entre dos opciones que concluyen la venta. Por ejemplo, se puedes le puede
preguntar “;Desea abonar en un pago o en cuotas?”. Otra opcion es preguntar “;Desea
abonar en efectivo o con tarjeta?”.
Cierre con un incentivo adicional: puedes ofrecerle al cliente potencial un incentivo
adicional para cerrar la venta, como, por ejemplo, un mes de servicio gratuito o un
descuento.
Cierre bajo presion: se crea un sentimiento de urgencia y se le informa al cliente potencial
que el tiempo es oro. Por ejemplo, se le dice que el precio aumentara el préximo mes o que

solo quedan algunos ejemplares disponibles.
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Seguimiento

El trabajo no termina después de cerrar la venta. En la etapa de seguimiento, se
debe mantener el contacto con los clientes, no solo para quizas volver a hacer negocio con
ellos, sino también para que estos recomienden. Como retener clientes existentes es entre
seis y siete veces menos costoso que adquirir clientes nuevos, mantener la relacion con
ellos es un factor clave.

Tipos de ventas.

La actividad de las tiendas virtuales se da a conocer como comercio electronico, y
sus ventas se consideran legalmente ventas a distancia, disponiendo el comprador de una
serie de derechos en la contratacion de estos servicios o productos a distancia.

B2C (Business to Consumer): venta para consumidores finales.

Business To Customer (Comercio electronico entre la empresa y el consumidor).
Este modelo implica la venta online directa desde las empresas hacia los consumidores
finales a partir de un catdlogo o de un establecimiento virtual completo. ElI volumen de
negocio generado por el comercio electronico B2C en 2008 supera los 5.300 millones de
Euros, segun datos del Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad
de la Informacion (ONTSI), lo que supone un incremento del 12,6% respecto a 2007.

B2B (Business to Business): venta para otras empresas

Business To Business (Comercio electronico entre empresas). EI comercio realizado
de empresa a empresa representa el modelo méas extendido y el que mayores cifras de
negocio mueve en la Red, su actividad principal se focaliza hacia las funciones de
aprovisionamiento de las empresas. Incluye a fabricantes, productores, distribuidores y

minoristas.
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Venta Directa

Este es el tipo de venta donde una empresa o persona vende sus productos o
servicios directamente al cliente. Este tipo de venta suele darse en medios mas informales,
por ejemplo, cuando una persona cocina comidas para llevar y las vende directamente a sus
comparieros de trabajo en la hora del almuerzo.Venta Personal

En este tipo de venta, el vendedor se relaciona con el prospecto de manera
personalizada. Normalmente, ocurre cara a cara, ya que de esa manera el vendedor logra
utilizar sus habilidades para captar la atencidn del cliente, percibir sus gestos y personalizar
la oferta.
Ventas por Internet

La venta por internet, o venta en linea, es el tipo de venta en la que los vendedores
se relacionan con el prospecto a distancia. Puede darse a través de videollamadas y
recorridos virtuales, ademas de incluir el follow-up de correo electronico.

Durante la pandemia de COVID-19, la venta virtual se ha vuelto méas frecuente.
Segun la Asociacién Mexicana de Venta Online, 5 de cada 10 empresas duplicaron su
crecimiento en la internet en los Ultimos meses.
Venta en las redes sociales

Uno de los tipos de ventas mas populares en la actualidad es la venta en las redes
sociales, o social selling. Durante algun tiempo, las redes sociales fueron usadas para el
marketing y la generacion de leads, pero, hoy en dia, ya conocemos el poder de estas
plataformas para las ventas. Segln un estudio realizado por We are Social y Hootsuite, los
paises con mas potencial de alcance en anuncios de LinkedIn e Instagram son Brasil,

Meéxico, Argentina y Colombia.
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Clientes
Los clientes en linea deben tener acceso a Internet y un método de pago valido para

completar una transaccion. En general, los niveles mas altos de educacién e ingresos
personales corresponden a percepciones mas favorables de las compras en linea. Una
mayor exposicion a la tecnologia también aumenta la probabilidad de desarrollar actitudes
favorables hacia nuevos canales de compra.
Bases legales

Palella y Stracruzzi (2017) indican que las bases legales "son las normativas juridicas
que sustenta el estudio desde la carta magna, las leyes organicas, las resoluciones decretos
entre otros" (p.55). Es importante que se especifique el numero de articulado
correspondiente asi como una breve parafrasis de su contenido a fin de relacionarlo con la
investigacion a desarrollar.

De acuerdo a la definicion anterior, las bases legales son todas aquellas leyes las cuales
deben guardar una relacién con la investigacion de estudio, los articulos deben ser copiados
tal como son y como ultimos objetivos parafrasearlo con la relacion que tiene con la

investigacion.

Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

Especificamente con base tenemos el:
Articulo 117: Todas las personas tendran derecho a disponer de bienes y
servicios de calidad, asi como a una informacion adecuada y no engafiosa sobre
el contenido y caracteristicas de los productos y servicios que consumen; a la

libertad de eleccion y a un trato equitativo y digno. La ley establecera los
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mecanismos necesarios para garantizar esos derechos, las normas de control de

calidad y cantidad de bienes y servicios, los procedimientos de defensa del

publico consumidor, el resarcimiento de los dafios ocasionados y las sanciones
correspondientes por la violacion de estos derechos.

Si bien no existe una definicién clara sobre el marketing digital y una regulacion
oficial, el presente articulo establece que las personas pueden tener articulos y servicios de
buena calidad, el articulo sefiala que el estado establecera mecanismos de regulacion para
garantizar los derechos de los ciudadanos para evitarles dafios econdmicos y personales.

Venezuela, no cuenta como tal con leyes especificas que regulen el marketing
digital pero esta suscrito a varios convenios internacionales y con algunos organismos que
ayudan la regulacion digital asi tenemos:

Ley de Responsabilidad Social

La Ley de Responsabilidad Social en Radio, Television y Medios Electronicos,
en su articulo namero 20, crea un Directorio de Responsabilidad Social, el cual
estara integrado por el Director General de la Comision Nacional de
Telecomunicaciones, quien lo presidird, y un representante por cada uno de los
organismos siguientes: el ministerio u organismo con competencia en
comunicacién e informacion, el ministerio u organismo con competencia en
materia de cultura, el ministerio u organismo con competencia en educacion y
deporte, el ente u organismo con competencia en materia de proteccion al
consumidor y al usuario, el Instituto Nacional de la Mujer, el Consejo Nacional
de Derechos del Nifio y del Adolescente, un representante por las iglesias, dos

representantes de las organizaciones de los usuarios y usuarias inscritas ante la
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Comisién Nacional de Telecomunicaciones, y un docente en representacion de

las escuelas de comunicacion social de las universidades nacionales.

Derechos digitales, imprescindibles en la era de Internet, Sociedad Internet

Transparencia.

En la época de la digitalizacidn, es necesario que la ley se adapte para amparar y
proteger derechos fundamentales. Los derechos digitales, muy ligados a la libertad de
expresion y la privacidad, son aquellos que permiten a las personas acceder, usar, crear y
publicar medios digitales, asi como acceder y utilizar ordenadores, otros dispositivos

electronicos y redes de comunicaciones.

Derechos digitales.
Los derechos digitales son una extension de los derechos humanos para la era de
Internet.

Las tecnologias digitales estan transformando la forma en que se ejercen, se
protegen y se vulneran derechos basicos como la libertad de expresion y el acceso a la
informacién, y también estan dando lugar al reconocimiento de nuevos derechos. La ley,
por tanto, se esta adaptando a esta nueva era con el desarrollo de los derechos digitales y la
ciudadania digital, permitiendo y regulando el acceso a la informacion online de forma
segura y transparente.

Los avances tecnoldgicos son constantes y cada uno trae consigo la necesidad de un
nuevo marco de regulacion. La hiperconectividad que facilita el 5G, la recopilacion de

datos con dispositivos del Internet de las Cosas, el analisis de los mismos con Big Data o el
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uso de Edge Computing para su procesamiento, entre otros, generan la necesidad de regular
ese trafico de informacion garantizando los derechos de las personas

Definicion de términos béasicos

Email Marketing: Es como el antiguo correo postal pero electrénico. Muy usado como

herramienta de comunicacion con clientes y también para buscar nuevos clientes.

Estrategia La estrategia es un plan general para lograr uno 0 mas objetivos a largo plazo o

generales en condiciones de incertidumbre.

Gerencia La administracion es una de las actividades humanas mas importantes encargada

de organizar y dirigir el trabajo individual y colectivo efectivo en términos de objetivos

Importadora Que importa o introduce productos de un pais en otro pais.

Marketing en redes sociales es una forma de marketing en Internet que utiliza los sitios web

de redes sociales como una herramienta de marketing.

Plan suele ser cualquier diagrama o lista de pasos con detalles de tiempo y recursos, que se
utiliza para lograr el objetivo de hacer algo. Se entiende comdnmente como un conjunto
temporal de acciones intencionadas a través de las cuales se espera alcanzar una meta. Los

planes pueden ser formales o informales.
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SEO o Search Engine Optimization: EI SEO es el posicionamiento natural en buscadores
como Google. Consiste en realizar optimizaciones para aparecer lo méas arriba posible en

estas paginas.

Ventas Las ventas son actividades relacionadas con la venta o la cantidad de bienes
vendidos en un periodo de tiempo determinado. La entrega de un servicio por un costo
también se considera una venta.
Hipotesis

Segun lzcara (2014), las hipotesis son explicaciones tentativas de un fenémeno
investigado, formuladas a manera de proposiciones. Una hipotesis debe desarrollarse con
una mente abierta y dispuesta a aprender, pues de lo contrario se estaria tratando de
imponer ideas, lo cual es completamente erroneo. Una hipdtesis no necesariamente tiene
que ser verdadera (Laudo, 2012).
Hipotesis de la investigacion

El plan de marketing digital como estrategia general para el impulso de las ventas
en linea de la importadora J&G puede llegar a lograr un 100% de sus ventas a traves de las
redes sociales que son vitrinas de productos virtuales.
¢Con la puesta en practica de este proyecto la investigadora quiere demostrar que si
es posible disefiar un plan de marketing digital como estrategia gerencial para el
impulso de las ventas en lineas de la importadora J&G? Logrando de esta forma la
receptividad de las personas que utilizan las redes sociales y compras en linea.

Las variables

Existen diversas definiciones referentes a las variables, sin embargo, Hernandez,

Fernandez y Baptista (2010). Sefialan que una variable es una propiedad que puede variar y
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cuya variacion es susceptible de medirse u observarse. De manera que entendemos como
cualesquiera caracteristica, propiedad o cualidad que presenta un fendmeno que varia, en

efecto puede ser medido o evaluado.

Tipos de variables

Variables Independientes: factores que constituyen la causa, siendo que previamente
han demostrado ser factores de riesgo del problema que se estudia en el nivel investigativo
relacional. En los estudios observacionales se plantea solo una variable independiente
como estrategia para demostrar la relacion de causalidad.

Variables Dependientes: representa la variable de estudio. Mide o describe el
problema que se esta estudiando, para su existencia o desenvolvimiento depende de otra u
otras variables independientes, pero su variabilidad estad condicionada no solamente por la
variable independiente, sino por el resto de las variables intervinientes (variables confusion,
intermedias y control). Es la mas importante del sistema porque determina la linea de
investigacion.

Variable interviniente: Es aquella que participa con la variable independiente
condicionando a la dependiente. Se interpone entre la independiente y dependiente; esta
variable no es objeto de estudio y de exploracién, pero que al presentarse puede efectuar, de
ahi que se llama también variable interviniente o interferente.

Variables de la investigacion:
Variable independiente: La importancia del marketing digital.
Variable dependiente: Estrategias que se usaran en el mercado

Variable interviniente: Promocién de las ventas en lineas.
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Sistema de variables

Por otro lado, Alvarez (2008) sefiala que un sistema de variables consiste: “en una
serie de caracteristicas por estudiar, definidas de manera operacional, es decir, en funcion
de sus indicadores o unidades de medida” (p.59). El sistema puede ser desarrollado
mediante un cuadro, donde ademas de variables, se especifiquen sus dimensiones e
indicadores, y su nivel de medicion.

En cuanto a dicho proceso Korn (Citado por Balestrini, 2006) plantea que se deben
seguir procedimientos como los que se mencionan a continuacion: Definicion nominal de la
variable a medir, definicion real: en la que se listan las dimensiones y la definicion
operacional en la que se seleccionan los indicadores. Al respecto Arias (2006) coincide en
que es importante tener en cuenta para realizar la operacionalizacion de las variables la
definicion conceptual y operacional de las mismas
Operacionalizacion de variables:

Se trata de un conjunto de actividades que se realizan despues del analisis teorico y
practico de las variables. Esto se realiza con el fin de establecer de qué forma se van a
medir las variables, dicho de otra forma, la definicion operacional permite conocer qué
instrumento o herramienta se debe utilizar para obtener resultados claros y veridicos de la
variable.

Asi pues, Moran y Alvarado, 2010 sefialan que estas son en un conjunto de técnicas
y métodos que permiten medir la variable en una investigacion, es un proceso de separacion

y analisis de la variable en sus componentes que permiten medirla



Cuadro 1

Operacionalizacion de las Variables
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Variable nominal

Marketing digital

Estrategia gerencial

Ventas en lineas

Definicion
operacional

El marketing se basa en que
toda planificacion, politica
y funcionamiento de una
empresa debe orientarse
hacia el cliente; luego la
meta de una empresa debe
ser un volumen de ventas

lucrativas

Puede definirse como la
formulacion, ejecucién vy
evaluacién de acciones que
permitiran que una
organizacion  logre  sus

objetivos.

Segun, el prestigioso Philip
Kotler: “el concepto de
venta es otra forma de
acceso al mercado para

muchas empresas, cuyo
objetivo, es vender lo que
hacen en lugar de hacer lo

que el mercado desea”

Dimension

Plan de marketing
digital

Estrategias
gerenciales

Impulso de ventas en
lineas

Indicadores

Definicion

Historia

Beneficios

Bajos  costos  de
operacion

Ventajas

Estrategias de
marketing
Herramientas

Definicion
Tipos
caracteristicas

Definicion

Pasos para mejorar las
ventas

Tipos de ventas
Clientes

items

N

4,5
6,7

9,10
11

12
13,14
15

16
17

18,19
20
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Capitulo 111

IV - Marco Metodolégico

Es el conjunto de acciones destinadas a describir y analizar el fondo del problema
planteado, a través de procedimientos especificos que incluye las técnicas de observacion y
recoleccion de datos, determinando el “como” se realizara el estudio, esta tarea consiste en
hacer operativa los conceptos y elementos del problema que estudiamos, Tamayo (2014)
define al marco metodoldgico como “un proceso que, mediante el método cientifico,
procura obtener informacion relevante para entender, verificar, corregir o aplicar el
conocimiento” (p. 37). En otras palabras, dicho conocimiento se adquiere para relacionarlo

con las variables en estudio.

El fin esencial del marco metodoldgico, es el de situar en el lenguaje de
investigacion los métodos e instrumentos que se emplearan en la investigacion planteada,
desde la ubicacion acerca del tipo de estudio y el disefio de investigacion; el universo o
poblacion; la muestra; los instrumentos o técnicas de recoleccion de los datos; la medicion;
hasta la codificacion, analisis y presentacion de los datos. De esta manera, se proporcionara

al lector una informacion detallada acerca de como se realizard la investigacion.

Enfoque o Paradigma de la Investigacion

La presente investigacion, segun la revision bibliografica y los aportes del estudio,
se considera que se ubica en el paradigma cuantitativo, por la naturaleza de la
informacion que se aspira recoger para responder a las preguntas planteadas en el

problema de investigacion, por cuanto se analizan hechos y situaciones que pueden ser



Marco Metodolégico

medibles respecto a la realidad que se estudia, donde la investigadora asume una posicion
pasiva en cuanto al objeto de investigacion y el tratamiento de la informacién se realizara
en forma cuantitativa, basada en un estudio mediante encuesta.

Herndndez, Ferndndez y Baptista (2014) manifiestan que la investigacion
cuantitativa “considera que el conocimiento debe ser objetivo, y que este se genera a partir
de un proceso deductivo en el que, a través de la medicacion numérica y el analisis
estadistico inferencial, se prueban hipdtesis previamente formuladas.” (p.04).

La encuesta social: es la investigacion cuantitativa de mayor uso en el &mbito de las
ciencias sociales y consiste en aplicar una serie de técnicas especificas con el objeto de
recoger, procesar y analizar caracteristicas que se dan en personas de un grupo
determinado; dando cumplimiento al objetivo general planteado que es: Disefiar un plan de
marketing digital como estrategia gerencial para el impulso de las ventas en linea de la
importadora J&G.

Tipos de investigacion:

Para Hernandez. Ferndndez y Baptista (2014, pag.92). Los estudios descriptivos
buscan especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fendmeno que se
analice. A tal efecto, refiere que el propoésito de estos estudios es la delimitacion de los
hechos que conforman el problema de investigacién, ubicandose en un nivel intermedio en

cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere.

El estudio se desarrolla como una investigacion descriptiva al caracterizar la
poblacién objeto segun los procesos de ventas virtual relacionados con las ventas en lin
Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) manifiestan que la investigacion cuantitativa

“considera que el conocimiento debe ser objetivo, y que este se genera a partir de un
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proceso deductivo en el que, a través de la medicacion numérica y el analisis estadistico
inferencial, se prueban hipétesis previamente formuladas.” (p.04).

En cuanto a la estrategia de recoleccion de informacion el estudio se caracteriza por
ser una investigacion de campo, la cual es definida por Palella y Martins (2010), como
aquella que “consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren
los hechos, sin manipular o controlar las variables” (p.88). Este tipo de investigacion,
estudia los fendmenos sociales en su ambiente natural, donde el investigador no manipula
las variables, que en este caso refiere a la indagacion que se ubica en un contexto
especifico, debido a que la investigadora recolectara los datos directamente de la realidad a
través del andlisis de disefio de un plan de marketing digital como estrategia gerencial para

el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G.

Disefio de la Investigacion

Para Hernandez y otros (2014, pag., 128), el disefio constituiria el plan o estrategia
que se desarrolla para obtener la informacion que se requiere en una investigacion para
responder al planteamiento.

En la presente investigacion se trabajara con un disefio no experimental, ya que no
se ejerce control sobre las variables, sino que se observa el desarrollo de las situaciones y
en virtud de un analisis riguroso se intenta extraer explicaciones de cierta validez

Por lo tanto, el disefio se refiere al plan que se usa como guia para recopilar y
analizar los datos, que en este caso esta determinado por los objetivos del estudio y se
desarrolla siguiendo las siguientes fases de la investigacion descriptiva:

1. Planteamiento de la investigacion, donde se realiza la descripcion de la

problematica, objeto de estudio y contexto de la investigacion
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2. Fundamentacion tedrica de las variables que se estudian

3. Planificacion del método y proceso de recogida de informacion

4. Recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados o de la realidad

donde ocurren los hechos (datos primarios) sin manipular o controlar variable
alguna.

5. Analisis y procesamiento de la informacion y establecimiento de las

conclusiones del estudio.
Poblacion y muestra

Por lo tanto, la poblacion es el conjunto total de individuos que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado. De alli se
extraera la informacidn requerida para su respectivo estudio.

Como sefiala Arias (2012, pag. 81) define a la poblacién como un conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las
conclusiones de la investigacion, es decir, como las redes sociales son de muy alto alcance
los sujetos que la conformaran seran de cien personas ubicadas en el estado Barinas,
Municipio Barina donde se ubica las ventas de la importadora J&G.

Segun Arias (2012, sexta edicion) define a la muestra como: Un subconjunto
representativo y finito que se extrae de la poblacidn accesible (2012 pag. 83) La seleccion
del tipo de muestra depende de los objetivos de la investigacion, del tipo de variables
elaboradas, las caracteristicas de la poblacién, ademaés de los recursos y el tiempo de que se
dispone.

Por lo tanto, la muestra es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la

poblacion. Es importante sefialar que la muestra seleccionada en una investigacion sera la
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que va a permitir llevar a cabo el logro de los objetivos tomando en consideracion los
resultados del instrumento.

Segun el tipo del caso, el muestreo intencional de la investigacion se ubica el en el tipo
de muestreo homogéneo. Este se centra en un subgrupo particular en el que todos los
miembros de la muestra son similares, por ejemplo, tienen ocupacion similar, trabajan en el
mismo equipo, etc.

Ahora bien, se define que la muestra es la que puede determinar la problematica que se
esta estudiando, ya que esta es capaz de generar los datos con los cuales se identifican las
fallas dentro del proceso o problema que se investiga, por cuanto son los que daran los
datos de primera mano de la situacion problematica, es por ello que el autor que mas
vinculacion poseen con la conceptualizacion, es Tamayo y Tamayo (2006), ya que este se
acerca mas al principio de un subgrupo determinado por caracteres especificos para la
obtencién de una informacion requerida. Por lo tanto la muestra escogida para realizar las
dindmicas del estudio es una muestra de 20 personas ubicadas en el municipio Barinas y
que se sabe que venden o compran en linea.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de informacion

Al respecto, segun Bernal (2014, pag., 192) sefiala que en la actualidad, en la
investigacion cientifica hay una gran variedad de técnicas o instrumentos para la
informacién en el trabajo de campo de una determinada investigacion. Con el proposito de
encontrar respuestas en las interrogantes y objetivos de la investigacion se aplico la

encuesta como técnica definitiva.

De igual modo las técnicas de recoleccion de informacion, Arias (2012) las define

como: El procedimiento que se utiliza durante el proceso de recoleccién de datos que
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“pretende obtener informacién” que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si

mismos”, 0 en relacion con un tema particular (p.70).

En esta investigacion se tomard como técnica la observacion participante:

. Observacién participante:

La observacion puede ser participativa 0 no participativa, es decir el observador
puede ser parte o interactuar con el grupo o los individuos a ser observados y en el otro
caso solo lo podra hacer de manera externa sin tener contacto con los entes. Cabe hacer
mencién que una critica a la observacion es que puede caer en el subjetivismo, es decir el
observador puede involucrar sus puntos de vista, sentimientos o pensamientos, por lo cual

debe actuar con total profesionalismo ante lo observado.

Los instrumentos a utilizar en la observacion pueden ser las encuestas. Se pueden
realizar de forma oral o escrita; en el primer caso se utiliza como instrumento una tarjeta
que contiene las preguntas y las opciones de respuesta, la cual la llena el encuestador,
también es comln que se utilicen grabadoras o cédmaras de video para guardar las

respuestas (Arias 2012).

En el caso de las encuestas escritas se realizan mediante cuestionarios
autoadministrados, es decir, se proporcionan directamente a las personas para que ellas
marquen sus respuestas, pueden realizarse de manera individual, grupal o por envio (correo
electronico o pagina web). Ayudan a obtener de manera relativamente rapida los datos,
puede ser andnimos, su aplicacion es poco costosa, son faciles de analizar, sin embargo, no

permiten medir comportamientos (mediciones indirectas) y no permite obtener
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retroalimentacion detallada, se debe cuidar el lenguaje porque puede ser un factor de sesgo

que influya en las respuestas (Hernandez et al., 2010).

Por consiguiente, el cuestionario tiene como caracteristica que es un instrumento de
facil uso y genera resultados directos. Asi pues, el disefio del cuestionario estara
conformado por veinte (20) items con escala de Likert y, tres alternativas de respuestas:
siempre, algunas veces y nunca mediante el cual se obtendra la informacion
correspondiente al diagndstico de la situacion. Es conveniente sefialar que en el
cuestionario se incluye una carta de presentacion en la cual se expone el objetivo de la
investigacion, sus fines y el tratamiento de la informacion. También, se emite las
instrucciones que le indican al sujeto como responder las preguntas formuladas de acuerdo
a cada uno de los items identificados en el respectivo instrumento.

Validez y Confiabilidad del Instrumento
Validez

Una vez disefiado el instrumento de recoleccion de informacion es necesario obtener
su validez, el cual tiene como objeto comprobar que el cuestionario que se aplicara logre
medir la informacion en funcion de los objetivos planteados para la investigacion. Para
Hernandez y otros (2014, pag. 200) la validez es el grado en que un instrumento de verdad
mide la variable que se busca medir Considerando la afirmacion realizada por los autores,
la técnica de validacion que se empleara sera: validez de contenido, este proceso consiste
en considerar la evaluacion emitida por tres (03) expertos, dos (02) especialistas en el area
académica y uno (01) en el area metodologia, a los cuales se les entregard un formato de
validez para que reflejen sus juicios de valor, por cada uno de los items, en cuanto a la

claridad, coherencia y pertinencia.
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Confiabilidad
La confiabilidad del instrumento, representa la capacidad para producir
resultados congruentes cuando se aplique por segunda vez en condiciones similares. Desde
la optica de Tamayo y Tamayo (2012, pag. 124) senala que “es la certeza o seguridad para
medir una variable dentro de un instrumento” Para la determinacién del grado de
confiabilidad, se aplicard una prueba entrevista a 20 personas que utilicen la via digital
para vender o comprar del municipio Barinas estado Barinas.
En tal sentido, la prueba serd aplicada con la intencidn de determinar si los items
son comprendidos, entendidos y llenados sin dificultad disponiendo del menor tiempo y
menor numero de dudas. Seguidamente, se determinara la confiabilidad del instrumento
mediante el calculo del coeficiente de consistencia interna de Cronbach (alfa) que segun
Hernandez, Fernandez y Baptista (2007), dice:
Este concepto, requiere una sola administracion del instrumento de medida y
produce valores que oscilan entre 0 y 1. Su ventaja reside en que no es
necesario dividir en dos mitades a los items del instrumento de medicion,

simplemente se aplica y calcula el coeficiente (p. 251).

Por consiguiente, para hallar el valor del coeficiente de Cronbach (Alfa) se aplicara

la siguiente férmula:

En el cual:

a = Coeficiente de confiabilidad de Cronbach. K ’_ Z S? -‘
|

Y s# = Sumatoria de la Varianza por item o = |\_1 - g2 h

K = NGmero de items k-1 t

s2 = Varianza total del instrumento.
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Procesamiento y Analisis de los Dato

Una vez obtenida la validacion y confiabilidad del instrumento, el paso inmediato es
el analisis y procesamiento de la informacion. Al respecto, Méndez (2008), sefiala que:
En concordancia a lo expresado por el autor, el andlisis y procesamiento estara
constituido por la organizacion de los datos para determinar las frecuencias y porcentajes,
los cuales seran representados en cuadros y graficos a través del programa Excel 2010. Para
la interpretacion de resultados se utilizard el andlisis descriptivo, basado en la
interpretacion porcentual, confrontandose con el marco tedrico general establecido.
El analisis como proceso implica el manejo de los datos obtenidos y contenidos
en cuadros, graficos y tablas. Una vez dispuestos, se inicia su comprension
teniendo como Unico referente el marco tedrico sobre el cual el analista
construye conocimiento sobre el objeto investigado (p.220).

Anélisis y procesamiento de la informacion

El analisis y procesamiento de la informacion que se recabe a través de la aplicacion
del cuestionario a las personas previamente seleccionadas en el muestreo, se realizard
fundamentado en la estadistica descriptiva, al respecto, Renddn, Villasis y Miranda (2016),
los definen como “la rama de la estadistica que formula recomendaciones sobre como
resumir la informacion en cuadros o tablas, graficas o figuras” (p.398). En este caso, se
tabularan los resultados en tablas de frecuencias y porcentajes, representados en graficos
tipo pastel, ademas el analisis se basa en los resultados obtenidos de acuerdo con los

objetivos planteados.
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Capitulo IV

V - Analisis de los resultados

En este capitulo, se dan a conocer los resultados obtenidos, producto de la aplicacion
de los instrumentos, de acuerdo a los objetivos formulados en la investigacion. Se presentan
las respuestas a los items, los cuales se analizaron, tomando como base la estadistica, por
ser esta una técnica especial, apta para el estudio cuantitativo, es decir, vinculada a
procedimientos desarrollados para analizar datos numéricos.

Por su parte, la interpretacion cuantica de los resultados se realizé por agrupacion de
indicadores, atendiendo a la dimensién correspondiente en orden ascendente, del uno (1) al
Veinte (20), considerdndose posteriormente la descripcion analitica de los resultados
arrojados tras la tabulacion de cada item, en atencién a las variables de la investigacion:
Fundamentos del liderazgo transformacional y Relaciones interpersonales.

Posteriormente, aplicando el instrumento se procedié a la elaboracion de la matriz
donde se tabularon los datos Asimismo, siguieron los lineamientos de la estadistica
descriptiva, a tal efecto, se realizaron tablas de doble entrada (representando la frecuencia y
el porcentaje), para luego realizar la representacion gréfica a través de barras, las cuales,
muestran la respectiva leyenda y descripcion de cada item, desde el punto de vista

cuantitativo.



Cuadro 2

Analisis de los resultados

1.- Crees importante el plan de marketing digital como estrategia gerencial para el impulso

de las ventas en linea de la importadora J&G.

Categoria Frecuencia %
Siempre 15 75
Algunas veces 2 10
Nunca 3 15
Total 20 100

Grafico 1 Definicionn
15%

msS

HAV

Grafico 1. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacién

a los Indicadores: Definicion.

Observando los porcentajes arrojados en Tabla 1, y representados en el Grafico 1,

surgieron los siguientes resultados: En el item 1, 15 personas representados por 75%

manifestaron que siempre es importante tener un plan para el marketing digital, mientras 2

contestaron algunas veces lo que representa un 10% mientras 3 personas que representan el

15 % no saben o no conocen del tema.
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Cuadro 3

2.- marketing digital es una forma de concebir la relacion de intercambio entre dos 0 més

partes.

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 100
Algunas veces

Nunca

Total 20 100

Grafico 2 Intercambio
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Grafico 2. Representacion de la distribucidn de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacién
a los Indicadores: Definicion.

Por otro lado, en el item 2, los 20 encuestados que representan el 100%
respondieron de la siguiente manera que siempre el marketing digital es una forma de
concebir la relacion de intercambio entre dos o mas partes. Por lo tanto, el intercambio en el
Marketing se refiere a la actividad de comunicacion entre dos partes para obtener un
producto, servicio, informacion, recursos o experiencias. Esto puede ser un intercambio

entre dos compafiias, una empresa y un consumidor, o entre dos consumidores.
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Cuadro 4

3.- Posee claridad el afio de origen del marketing digital.

Categoria Frecuencia %

Siempre 10 50

Algunas veces 5 25

Nunca ) 25

Total 20 100
Grafico 3 Origen

msS
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Gréfico 3. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacion
a los Indicadores: Historia.

En el item 3: 10 personas que representan el 50% estos saben el origen del
marketing, con respuestas de 5 personas que representan el 25% algunas veces y cinco
personas que representan 25% nunca, poseen poca o nada de claridad el afio de origen del
marketing digital. Por eso es importante el estudio de la historia del marketing, como
disciplina, es significativo porque ayuda a definir las lineas de base sobre las cuales se
puede reconocer el cambio y comprender como evoluciona la disciplina en respuesta a esos

cambios
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Cuadro 5

4.- ldentificas los beneficios de usar marketing digital

Categoria Frecuencia %
Siempre 16 80
Algunas veces 2 10
Nunca 2 10
Total 20 100

Grafico 4 Beneficios

10%
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Gréfico 4. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacion
a los Indicadores: Beneficios.

En los items 4: en la pregunta cuatro los 16 encuestados que representan el 80%
identifican los beneficios del marketing digital, dos personas que representan el 10%
responden con alguna vez y dos personas que representan el 10% no saben. ElI marketing
efectivo ayuda a identificar y atraer a clientes potenciales. Mediante investigaciones de
mercado y analisis del publico objetivo, se pueden desarrollar campafias y mensajes
especificos para atraer a aquellos consumidores que tienen mas probabilidades de comprar

los productos o servicios ofrecidos.
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Cuadro 6

5.- Usas los beneficios del marketing digital para ventas.

Categoria Frecuencia %
Siempre 17 85
Algunas veces 3 15
Nunca

Total 20 100

Grafico 5 Beneficios markething
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Gréfico 5. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacion
a los Indicadores: Beneficios.

En los items 5: 17 encuestados que representan el 85% usan los beneficios del
marketing digital, 3 personas que representa el 15% algunas veces usan los beneficios del
marketing digital. EI marketing sirve, como ya se dijo, para incrementar las ventas o la
presencia de un producto o servicio. Por ello, esta metodologia de negocios puede dirigirse

a otras metas relacionadas con las ventas, pero que no son su propdésito principal.
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Cuadro 7

6.- Aplicas bajos costos de los productos en el marketing digital.

Categoria Frecuencia %
Siempre 16 80
Algunas veces 2 10
Nunca 2 10
Total 20 100

Grafico 6 Bajo costo
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Grafico 6. Representacion de la distribucidn de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacién
a los Indicadores: Bajos costos de las operaciones.

items 6: En esta pregunta 16 personas que representan el 80% creen buena aplicar
la idea de los bajos costos en el marketing digital, dos personas que representan el 10%
algunas veces tienen idea de los bajos costos, asi como dos personas que representan el
10% no saben. Por tanto, los costos de produccion (también Ilamados costos de operacion)
son los gastos necesarios para mantener un proyecto, linea de procesamiento o0 un equipo en
funcionamiento. En una compafiia estandar, la diferencia entre el ingreso (por ventas y

otras entradas) y el costo de produccion indica el beneficio bruto
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Cuadro 8

7.- Crees buena la idea de los bajos costos en el marketing digital.

Categoria Frecuencia %
Siempre 15 75
Algunas veces 3 15
Nunca 2 10
Total 20 100

Grafico 7 Bajos costos markething
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Gréfico 7. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacion
a los Indicadores: Bajos costos de las operaciones.

En el items 7: en esta pregunta 15 personas que representan el 75% creen buena la
idea de los bajos costos en el marketing digital, tres personas que representan el 15%
algunas veces tienen idea de los bajos costos asi como dos personas que representan el 10%
no saben. Los costos de produccion en marketing es una estrategia de mercadeo de costo
reducido donde dos o mas empresas que no compiten entre ellas, representan los productos

0 servicios de la otra empresa en sus respectivos mercados.
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Cuadro 9

8.- Crees son buenas las ventajas del marketing digital para la publicidad de productos.

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 100
Algunas veces

Nunca

Total 20 100

Grafico 8 Ventajas
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Grafico 8. Representacion de la distribucidn de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacién
a los Indicadores: Ventajas.

En ese mismo orden, para el item 8, de los 20 encuestados que manifestaron
siempre que representan el 100% creen que son buenas las ventajas del marketing digital
para la publicidad. Una ventaja de esta estrategia es que la marca se dirige a un puablico
preciso, ya sea porque tiene informacion sobre sus habitos de consumo o porque se conoce
a las personas directamente. La comunicacién es personal y eso puede tener un mayor

impacto.
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Cuadro 10

9.- Las estrategias miden las oportunidades de publicidad en marketing digital.

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 100
Algunas veces

Nunca

Total 20 100

Grafico 9 Estrategias
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Gréfico 9. Representacion de la distribucidn de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacién
a los Indicadores: Estrategias.

Asi encontramos que en los items 9 se encuentra: que las 20 personas que representan el
100% reconocen siempre las estrategias miden las oportunidades de publicidad en
marketing digital. Whittington (2002) sefiala que las estrategias mas eficaces nacen
directamente de la estrecha participacion en las operaciones cotidianas y de las fuerzas

inherentes de las organizaciones.
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Cuadro 11

10.- Identificas estrategias en otras disciplinas digitales.

Categoria Frecuencia %
Siempre 14 70
Algunas veces 3 15
Nunca 3 15
Total 20 100

Grafico 10 Estrategias otras disciplinas
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Grafico 10. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con
relacion a los Indicadores: Estrategias.

En la pregunta 10: De los encuestados 14 personas que representan el 70% siempre
identifican estrategias en otras disciplinas digitales, tres personas que representan el 15%
alguna vez identifican estrategias en otras disciplinas y tres personas que representan 15%
nunca han identificado estrategias en otras disciplinas. Las estrategias pueden clasificarse
de acuerdo con distintos criterios, como su &mbito de aplicacion su posicionamiento frente

al adversario o bien su alcance (estrategias generales y especificas).
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Cuadro 12.

11.- Aplican estrategias de publicidad en las redes para alcanzar ventas en lineas.

Categoria Frecuencia %
Siempre 14 70
Algunas veces 3 15
Nunca 3 15
Total 20 100

Grafico 11 Estrategia publicidad
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Gréfico 11. Estrategias de publicidad en redes

En razén a los porcentajes arrojados en la pregunta 11, y representados en el Grafico
11, surgieron los siguientes resultados: aplicado a 20 personas de forma intencional, catorce
personas consideran factible aplicar estrategias de publicidad lo que representa 70%, tres
personas respondieron que algunas veces son buenas lo representan el 15% y tres personas

no lo consideran importante lo que representan el 15%

A través de los resultados arrojados, se puede evidenciar que las personas en un 70%

estan de acuerdo que si se puede aplicar estrategias de publicidad.
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Cuadro 13

12.- Crees que las estrategias gerenciales tienen por objeto proporcionar resultados.

Categoria Frecuencia %
Siempre 15 77
Algunas veces 3 14
Nunca 2 9
Total 20 100

Grafico 12 Definicion estrategia
9%

14%
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1 2. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de los encuestados, con relacion a los
Indicadores: Definicidn.

Se puede deducir que las respuestas de los encuestados en el item 12 del grafico
12, e 20 personas encuestadas de forma intencional donde 15 personas que representan el
77% seleccionaron la alternativa siempre creen que las estrategias gerenciales tienen por
objeto proporcionar resultados, tres personas que representan el 14% algunas veces y dos
personas que representan el 9% nunca cuando se les pregunto si creen que la la estrategia
gerencial tienen por objeto proporcionar resultados. Atendiendo a estas consideraciones
Gbémez y Pin (2007), citado por Herndndez y otros (2014), definen las estrategias
gerenciales como “el arte de coordinar acciones en pro de los objetivos trazados

previamente definidos, con la finalidad de generar cambios institucionales o individuales”

(p. 98).



Cuadro 14
13.- Las estrategias gerenciales son seleccionadas de
quiere una empresa.

Analisis de los resultados

acuerdo al tipo de publicidad que

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 100
Algunas veces
Nunca
Total 20 100
Grafico 13 Tipos de estrategias
mS
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N

Graéfico 13., con relacion a los Indicadores: Tipos.

Ahora bien, en la pregunta 13 los 20 encuestados que representa un 100%

respondieron que siempre las estrategias gerenciales son seleccionadas de acuerdo al tipo

de publicidad que quiere una empresa. Segin Michael Porter es un proceso apasionante que

permite a una organizacion ser proactiva en vez de reactiva en la formulaciéon de su futuro. El

proceso de Gerencia Estratégica se puede describir como un enfoque objetivo y sistematico para la

toma de decisiones en una organizacion.
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Cuadro 15

14.- Consideras que las empresas utilizan estrategias de acuerdo a lo que ofrecen al

publico

Categoria Frecuencia %
Siempre 15 75
Algunas veces 2 10
Nunca 3 15
Total 20 100

Grafico 14 Estrategias segun el publico
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Gréfico 14. Estrategias segun el publico

Se puede deducir que las respuestas de los encuestados en el item 14 del grafico 14
de 20 personas encuestadas de forma intencional donde 15 personas que representan el 75%
seleccionaron la alternativa siempre creen que las empresas utilizan estrategias de acuerdo
a lo que ofrecen al puablico, dos personas que representan el 10% algunas veces y tres

personas que representan el 15% respondieron que no saben que sea asi.
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Cuadro 16

15.- Consideras que las estrategias gerenciales dan respuesta a un contexto variable o se
generan después de un analisis.

Categoria Frecuencia %
Siempre 17 85
Algunas veces 3 15
Nunca

Total 20 100

Grafico 15 Estrategias gerenciales de respuesta
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Gréfico 15. Estrategias gerenciales de respuesta

En la pregunta 15 de estas variables de los 20 de las personas escogidas de forma
intencional, diecisiete de los encuestados que representan el 85% consideran que las
estrategias gerenciales dan respuesta a un contexto variable o se generan despues de un
analisis, tres personas que representan el 15% alguna vez lo han considerado. Asi lo sefiala,
David (2003) que la concibe como el patron de disefio o modelo con el cual se organiza una

entidad a fin de cumplir las metas propuestas y lograr el objetivo deseado
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Cuadro 17

16.- Las ventas son las etapas por las que pasa un cliente.

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 10
Algunas veces 0
Nunca

Total 20 100

Grafico 16 Definicién de
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Gréfico 16. Relacidn indicador definicion de ventas

Con respecto a los porcentajes arrojados en la tabla 16, e indicados en el Grafico 16,
los 20 encuestados que representan el 100% sefialaron que siempre conocen las ventas son
las etapas por las que pasa un cliente. Asi conseguimos que las ventas son actividades
relacionadas con la venta o la cantidad de bienes vendidos en un periodo de tiempo

determinado. La entrega de un servicio por un costo también se considera una venta.



Analisis de los resultados

Cuadro 18

17.- Crees que el modelo de venta online se debe hacer a partir de un catalogo virtual para

uso del consumidor.

Categoria Frecuencia %
Siempre 17 85
Algunas veces 3 15
Nunca

Total 20 100

Grafico 17: Mejorar las ventas
15%
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Grafico 17 Para mejorar las ventas.

En la pregunta 17, diecisiete personas que representan el 85% creen que el modelo
de venta online se debe hacer a partir de un catalogo virtual para uso del consumidor y tres
personas que representan el 15% algunas veces lo creen. Una tienda virtual es un sitio web
que vende productos o servicios y, por lo general, tiene un carrito de compra asociado a
ella. Con la popularidad de Internet, se ha producido un répido aumento de tiendas en linea
y las compras en linea se han convertido en ventaja para los propietarios de tiendas al por

menor.



Cuadro 19

Analisis de los resultados

18.- Consideras que los tipos de ventas de tiendas virtuales se dan a conocer mayor a través

de redes sociales.

Categoria Frecuencia %
Siempre 16 80
Algunas veces 2 10
Nunca 2 10
Total 20 100

Grafico 18 Tipos de ventas
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Gréfico 18. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas Tipos de ventas.

Ahora bien, para el item 18 de los encuestados 16 que representan el 80%

consideran que los tipos de ventas de tiendas virtuales se dan a conocer mayor a través de

redes sociales, dos personas que representan el 10% alunas veces consideran que se dan por

redes sociales y dos personas que representan el 10% consideran que no es necesario las

redes para las ventas. La venta en las redes sociales es una estrategia para generar clientes

potenciales, disefiada para ayudar a los vendedores a interactuar directamente con ellos a

través de las plataformas de redes sociales.
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Cuadro 20

19.- Consideras que los tipos de ventas en linea a pesar del poco contacto personal son
mejores para llegar mejor al consumidor.

Categoria Frecuencia %
Siempre 18 90
Algunas veces 2 10
Nunca

Total 20 100

Grafico 19 Venta en linea
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Graficol9. Ventas en lineas.

De igual modo en la pregunta 19 dieciocho personas que representan el 90%
consideran siempre gue los tipos de ventas en linea a pesar del poco contacto personal son
mejores para llegar mejor al consumidor, dos personas que representan el 10% algunas
veces lo consideran asi. Las ventas son las actividades realizadas para incentivar
potenciales clientes a realizar una determinada compra. El concepto de ventas es muy
amplio, pero basicamente consiste en el acto de negociacion en el cual una parte es el

vendedor y la otra el comprador.
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Cuadro 21

20.- Consideras que el cliente maneja las formas de pago digital en ventas en linea.

Categoria Frecuencia %
Siempre 20 100
Algunas veces

Nunca

Total 20 100

Gréafico 20 Clientes

LI

H AV

Gréfico20. Representacion de la distribucion de las alternativas de respuestas de Clientes.

Finalmente en la pregunta 20 las veinte personas encuestadas que representan el 100%.
Consideran siempre que el cliente maneja las formas de pago digital en ventas en linea. Los
métodos utilizados para recibir el pago de un producto o servicio en un negocio fisico o
digital, de manera que se evita el uso del dinero en efectivo. Los pagos digitales incluyen
diversos métodos como los siguientes: Tarjetas de crédito o débito. Monederos

electrénicos, divisas electronicas.
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La Propuesta

PLAN DE MARKETING DIGITAL COMO ESTRATEGIA GERENCIAL PARA
EL IMPULSO DE LAS VENTAS EN LINEA DE LA IMPORTADORA J&G

Presentacion de la propuesta.

Conocer las mejores estrategias de venta en Internet es fundamental para mantenerte
competitivo en el universo online. La transformacién digital de las empresas es un hecho,
pero no basta solo con modernizar los medios. También resulta indispensable adaptar las

técnicas de atraccion, nutricion y retencion de clientes a esta nueva modalidad.

Sin embargo, el enfoque de la estrategia directiva no sélo implica una definicion
simple, sino que también abarca la importancia de la capacidad de un directivo para
desarrollar estrategias basadas en su area de especializacién, y estas estrategias se basan a
su vez en el proceso administrativo. Por tanto, una estrategia de gestion puede definirse,
segun Mintzberg (2013), como "un proceso visionario y de aprendizaje, pero la vision es
inaccesible para quien no puede ver con sus propios ojos” (p.11). Por otro lado, se puede
destacar lo expresado por Cedefio V. A; Asencio C., y Villegas A, M. (2019), que sugiere
que las estrategias gerenciales son "una parte esencial para el cumplimiento progresivo de
los negocios, porque la responsabilidad es una parte vital para la longevidad en los
mercados, especialmente en tiempos de globalizacion y competitividad" (p.191). Ambas
definiciones pretenden mostrar que el pensamiento estratégico esta relacionado con ser

visionario y competitivo, lo que indica la necesidad de anticiparse a los acontecimientos o
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situaciones futuras, permitiendo a la empresa salir victoriosa gracias a sus propias
capacidades.

El motivo principal de realizar esta investigacion era conocer el estado actual del
plan de marketing digital como estrategia de gestién para impulsar las ventas online en
Importadora J&G. Sin embargo, yendo mas alld de este objetivo, el presente estudio

emprende una evaluacion de las estrategias en este ambito.

Justificacion de la propuesta

La importancia de este plan estratégico de gestién se justifica desde el punto de
vista administrativo, ya que representa una de las tareas mas cruciales de la organizacion
para ajustarse a los diversos cambios organizativos y a los aspectos humanos, que son

factores decisivos para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Por lo tanto el tema de esta investigacion es de gran importancia para enriquecer los
conocimientos y habilidades de los futuros administradores, ya que permite incluir
experiencias relacionadas con la tecnologia, estrechamente vinculada al desarrollo
econémico mundial. Ademas, el estudio de este tema es crucial dentro de la realidad
educativa que atiende las necesidades de los egresados del programa de administracion de
la UNELLEZ. Por ultimo, la tendencia de las ventas en linea puede considerarse
significativa para las pequefias empresas con capital limitado, ya que les permite operar sin

una ubicacion fisica y llegar a un publico mas amplio.

Fundamentacion

La investigacion se centra en J&G, empresa importadora digital ubicada en la

Parroquia Corazén de Jesus, Municipio Barinas, Estado Barinas. J&G realiza sus ventas
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digitalmente a través de varios canales de medios sociales como Instagram, Facebook entre

otros.

Objetivos de la propuesta
Objetivo General

Disefiar un plan de marketing digital como estrategia gerencial para el impulso de
las ventas en linea de la importadora J&G.

Objetivos especificos
Disefar estrategias dirigidas a la captacion de futuros clientes en linea.
Aplicar el modelo gerencial a través de las fases correspondientes para que genere
ingresos en las ventas en lineas.
Evaluar los cambios producidos en las ventas en linea una vez implementado el modelo
gerencial que permita el aumento de las ventas.
Factibilidad del modelo

El desarrollo del presente modelo implica un estudio de factibilidad; el cual se
apoya en los siguientes Segun Navarro (2009). El Estudio de Factibilidad consiste en
definir el nivel de Factibilidad (posibilidades de éxito) para conseguir la solucion de las
necesidades. Asimismo, Blanco (2007) dice, el principal objetivo del estudio de factibilidad
de un proyecto es determinar la viabilidad social, econémica y financiera haciendo uso de
herramientas contables y econémicas como lo son el célculo del punto de equilibrio y el
valor agregado, asi como también el uso de herramientas financieras. Por lo anteriormente
expuesto, un estudio de factibilidad para los proyectos de factibilidad se compone de:

Factibilidad Econémica.
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El estudio de la factibilidad econdmica, ayuda a realizar el andlisis costo-beneficio
del sistema, el mismo que permitird determinar si es factible desarrollar econdmicamente el

proyecto.

La Factibilidad econdmica se trata de una propuesta de accion para resolver un
problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se
acompafie de una investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion

(Arias, 2006).

Se refiere a los recursos economicos y financieros necesarios para desarrollar o
llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que deben
considerarse son el costo del tiempo, el costo de la realizacion y el costo de adquirir nuevos
recursos. Generalmente, la factibilidad econémica es el elemento méas importante ya que a
través de él se solventan las deméas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de

conseguir y requiere de actividades adicionales cuando no se posee (Ledn, 2009).

Factibilidad Técnica.

Indica si se dispone de los conocimientos y habilidades en el manejo de métodos,
procedimientos y funciones requeridas para el desarrollo e implantacion del proyecto. La
factibilidad técnica permitird en el presente proyecto hacer un diagnostico de la situacion

actual del estudiantado de tercer afio sobre si ven con entusiasmo estudiar administracion.

El presente proyecto de investigacién toma en cuenta los de factibilidad y al mismo
tiempo las aplica. Es factible técnica y operativamente por que cuenta a pesar de los
recursos de accesibilidad limitada ya que las ventas en linea manejan pocos presupuestos

pero que les sirven para importar.
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Fase I: Disefar estrategias dirigidas a la captacion de futuros clientes en linea.

Actividades Estrategia Recursos Responsable Tiempo
Elaboracidn de Organizar las
estrategias estrategias seginla  Materiales
gerenciales para investigacion Marcador
dar a conocer las bibliogréfica. Lépiz La investigadora 1 semanas
ventas en lineas. Hojas blancas
Cuadernos
Pizarrén regla
Realizar Humanos
actividades Investigador

Elaboracion de
cronograma de
trabajo

Tabla 23

relacionadas a las
estrategias
gerenciales de
acuerdo al
cronograma de
trabajo

Tutor de la materia
Econémicos
Internet
Computadora

Fase I1: Aplicar el modelo gerencial a través de las fases correspondientes para que genere

ingresos en las ventas en lineas.

Actividades Estrategia Recursos Responsable Tiempo
Conocer los tipos Materiales
de estrategias Marcador
gerenciales. Lapiz La investigadora
Conocer los Hojas blancas 4 semanas
diferentes tiposde ~ Cuadernos

Elaboracion de ventas en linea. Pizarrén regla

trabajo de Humanos

investigacion sobre Investigador

un plan de Asesoria con el Tutor de la materia

marketing de
ventas en linea.

tutor de la materia
para definir las
estrategias
gerenciales a
trabajar en la
investigacion

Econdmicos
Internet
Computadora
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Tabla 24
Fase I11: Evaluar los cambios producidos en las ventas en linea una vez implementado el

modelo gerencial que permita el aumento de las ventas.

Actividades Estrategia Recursos Responsable Tiempo
Elaboracion de Mostrar al La investigadora 4 semanas
instrumento de participante el
recoleccion de instrumento de
datos. recoleccion de
datos explicando
COmo sera su
aplicacion.
Materiales
Validar los Marcador
Validacion de los resultados con Léapiz
resultados. criterios claros yde  Hojas blancas
utilidad. Cuadernos
Pizarrén regla
Una vez discutidos  Humanos

los resultados
realizar las

Investigador
Tutor de la materia

Retroalimentacién.  correcciones Econémicos
respectivas sobre la  Internet
aplicacion de las Computadora
encuestas.

Continuar

Toma de
decisiones.

mejorando las
estrategias
gerenciales de
ventas en lineas.

Asesoria con el
tutor de la materia
para definir las
estrategias
gerenciales a
trabajar en la
investigacion
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Capitulo V
VI - Conclusiones y Recomendaciones

El trabajo realizado consistié en proponer un plan de marketing digital
como estrategia gerencial para el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G, el
cual da respuesta a los objetivos derivando un conjunto de aportes importantes, los cuales
fundamentan el problema de la investigacion, ampliando la perspectiva para su mejor
comprension, arrojando las siguientes conclusiones y recomendaciones.

Conclusiones.

El analisis de los datos es producto de las respuestas aportadas por la muestra
seleccionada para la investigacion escogidas de forma intencional el estudio establecid. El
diagnostico realizado que se llevo a cabo se lleg6 a la conclusion que el motivo principal
de realizar esta investigacion era conocer el estado actual del plan de marketing digital
como estrategia de gestién para impulsar las ventas online en Importadora J&G. Sin
embargo, yendo mas alla de este objetivo, el presente estudio emprende una evaluacion de
las estrategias en este ambito. Es una guia detallada de las estrategias, tacticas y acciones
que una empresa debe tomar para lograr sus objetivos de mercadeo. Un plan de mercadeo
bien elaborado debe ser flexible y adaptable a los cambios del mercado y las necesidades de
la empresa.

En el primer objetivo especifico referido se describio la importancia del marketing

digital donde se pudo evidenciar que la planificacion del marketing digital es un término
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utilizado en la gestion del marketing. La distincion entre la planificacion del marketing
digital y el marketing tradicional es que incorpora herramientas de comunicacion y
tecnologia basadas en lo digital, como las redes sociales, la web y el moévil. No obstante,
ambos estan en consonancia con la vision, la mision y la estrategia empresarial general de
la empresa.

En el segundo objetivo se determind las estrategias que se usan en el mercado de
las ventas en linea se usan para desarrollar estrategia digital bien planificada, es esencial
que una empresa evalle su propuesta digital (lo que ofrece a los consumidores) y la
comunique eficazmente mediante técnicas digitales orientadas al cliente.

Para el tercer y cuarto objetivo se disefiaron estrategias a utilizarse para la
promocion de las ventas en linea y la evaluacion del impacto del marketing digital en las
ventas en lineas de productos importados en consecuencia, resulta imperativo establecer
una propuesta de valor online (PVO), que implica expresar claramente lo que la empresa
ofrece a los clientes online, como el posicionamiento de la marca a nivel de venta en el
mercado que ya es competitivo por redes sociales.

Recomendaciones.

v Se recomienda este tipo de proyecto ya que, -*tiene como objetivo incentivar las
ventas de pequefias empresas.

v Debido el impacto social que producen las redes sociales a nivel mundial desde la
importadora J&G se implementaran el uso de otras aplicaciones que son muy vistas
por la poblacion y que agilizan la oferta y demanda en las redes sociales.

v' Las pequefias empresas pueden lograr la continuidad mediante estrategias dirigidas

a optimizar las ventas online.
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Anexo A
Cronograma de ejecucion de actividades
Cuadro 5

Lapso | [abril mayo

unio

ulio

Meses y semanas 1| |2 |3| |4| 1| P B| |4|

Actividades

Presentacion del X
tutor

Presentacion de las X
lineas de trabajo de
investigacion

Seleccion del titulo X
a investigar

Asesoria para la X
elaboracion del
primer capitulo del
trabajo de
investigacion

Correcciones del X
primer capitulo

Asesoria basica X
para el segundo
capitulo

Correcciones del X
segundo capitulo

Asesorias para el
tercer capitulo

Reunién con los
estudiantes para
organizar la
presentacion del
trabajo de
investigacion

Correcciones del
capitulo tres

Elaboracion del
capitulo cuatro y
propuesta factible

Elaboracion de
conclusiones y
recomendaciones
Presentacion del
trabajo final

ANEXOS



Anexo B: Instrumento de recoleccion de datos
VARIABLE: Marketing digital

Dimensiones: Planificacion, politica, funcionamiento
Indicadores: Definicion, historia, beneficios, bajos costos de las operaciones, ventajas,

estrategias, herramientas.

ANEXOS

N° items AV | N
1 | Crees importante el plan de marketing digital como estrategia
gerencial para el impulso de las ventas en linea de la

importadora J&G.

2 | El marketing digital es una forma de concebir la relacion de
intercambio entre dos 0 mas partes.

3 | Posee claridad el afio de origen del marketing digital.

4 Identificas los beneficios de usar marketing digital.

5 | Usas los beneficios del marketing digital para ventas.

6 | Aplicas bajos costos de los productos en el marketing digital.

7 | Crees buena la idea de los bajos costos en el marketing digital.

8 |Crees son buenas las ventajas del marketing digital para la
publicidad de productos.

9 |Las estrategias miden las oprtunidades de publicidad en
marketing digital.

10 |Identificas estrategias en otras disciplinas digitales.

11 |Aplican estrategias de publicidad en las redes para alcanzar
ventas en lineas.
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VARIABLE: Estrategia gerencial
Dimensiones: Formulacién, ejecucion, evaluacion
Indicadores: Definicion, tipos, caracteristicas.
N° items S|AV| N

12 | Crees que la estrategia gerencial tienen por objeto
proporcionar resultados.

13 | Las estrategias gerenciales son seleccionadas de acuerdo al
tipo de publicidad que quiere una empresa.

14 | Consideras que las empresas utilizan estrategias de acuerdo a
lo que ofrecen al publico.

15 | Consideras que las estrategias gerenciales dan respuesta a un
contexto variable o se generan después de un analisis.

VARIABLE: Ventas en lineas
Dimensiones: Mercado, vender
Indicadores: Definicion, para mejorar las ventas, tipos de ventas, clientes.
NO items S|AV| N

16 | Las ventas son las etapas por las que pasa un cliente.

17 | Crees que el modelo de venta online se debe hacer a partir de
un catalogo virtual para uso del consumidor.

18 | Consideras que los tipos de ventas de tiendas virtuales se dan
a conocer mayor a través de redes sociales.

19 | Consideras que los tipos de ventas en linea a pesar del poco
contacto personal son mejores para llegar mejor al
consumidor.

20 | Consideras que el cliente maneja las formas de pago digital en
ventas en linea.
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Anexo C: Validacion de expertos

al

L

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA DE CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA. ADMINISTRACION

CARTA DE VALIDACION

Yo, Mirla Méndez titular de la Cédula de Identidad N° V- 14549600 por medio de
la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccién de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado: Plan de marketing digital como
estrategia gerencial para el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G,
presentado por la Bachiller: Javielis Salcedo C.I: 28546573, para optar al Titulo de

Licenciados en Administracion, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 04 dias del mes de diciembre de 2023.

Observaciones

Apto para su aplicacion

En Barinas a los 6 dias del mes diciembre del Ao 2023

it %fﬁ?

Firma del experto




Nombre y Apellido: Mirla Méndez
C.1. N° 14549600

Cuadro de Validacién

Fecha de la Validacion: 6 de diciembre de 2023

ANEXOS

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Si No Si No Si No | Aceptar | Modificar | Eliminar
1 X X X X
2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5 X X X X
6 X X X X
7 X X X X
8 X X X X
9 X X X X
10 X X X X
11 X X X X
12 X X X X
13 X X X X
14 X X X X
15 X X X X
16 X X X X
17 X X X X
18 X X X X
19 X X X X
20 X X X X




ANEXOS

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL

PROGRAMA DE CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo, José Vegas titular de la Cédula de Identidad N° 12839271 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 como
estrategia gerencial para el impulso de las ventas en linea de la importadora J&G,
presentado por la Bachiller: Javielis Salcedo C.I: 28546573, para optar al Titulo de

Licenciados en Administracion, el cual apruebo en calidad de validador.
En Barinas a los 04 dias del mes de Diciembre de 2023.
44 r ;‘
- L W

\ (1T ;.J 2/
Firma del Experto Cédula de Identidad



Nombre y Apellido: José Vegas

C.1. N° 12839271
Fecha de la Validacion: 26/11/2023

Cuadro de Validaciéon

ANEXOS

Pertinencia

Coherencia

Claridad

Recomendacién

Si

No

Si

No

Si

No

Aceptar

Modificar

Eliminar
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X X X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X X

X X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X X

X X X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X X

X X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X| X

Observacion:
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2 3 II!! 2 2 2 2 2 II!!II!! 2 2 II!!II!! 2 2 2 2 1 II!II!gF

E—
3 3 -3 3 3 3 3 3 -3-3 3 3 -3-3 3 3 3 3 3 -3?

s
3 3 -3 3 3 3 3 3 -3-3 3 3 -3-3 3 3 2 2 2 -2?

—
3 3 -3 3 3 3 3 3 -3-3 3 3 -3-3 3 3 3 3 3 -3?

. on
3 3 -3 3 3 3 3 3 -3-3 3 3 -3-3 3 3 3 3 2 -Zg

")
2 1 -2 2 2 2 2 2 -2-2 1 1 -1-1 1 1 2 2 2 -Zg

—
B 22 20220 20z 22 2 1 1% 1112 2%

. »
BENN : :03 30 3 3 33 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36

[Varianza " 255 225 26 255 255 255 255 255 26 26 255 255 25 25 245 235 225 225 215 21 49
K= 20
Sumatoria= 4,66
St=49
Confiabilidad 0,94
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4,66666667

20 *1-4.66=1.05*1-0.09= 1,05*0,91= 0,94

oc:_K |—‘1_Zsi2

k-1

Rango Confiabilidad

0.53 Confiabilidad nula
0.54 30,59 Confiabilidad baja
0,60 20,64 Confiable
0,66a0.71 Muy confiable
0,72a0,99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta

Anexo D Evidencias fotogréafica

S

2
t

]
I

ANEXOS



ANEXOS



