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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA LA
OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA LA TIENDITA

EXPRESS C.A

Resumen

La presente investigacion fue llevada a cabo en la empresa la Tiendita Express, C.A., la
cual se dedica a la compra y venta de productos, y a su misma vez brinda servicios de
panaderia, pasteleria, almuerzos, desayunos, cafeteria exprés, mayor de viveres, entre otros.
El objetivo de la investigacion se centra en Disefiar Estrategias de Marketing Digital que
Optimicen las Ventas en la Empresa la Tiendita Express C.A. Del mismo modo tuvo como
proposito elaborar una propuesta de plan estratégico de marketing digital orientado a la
optimizacion de las ventas de la Empresa la Tiendita Express C.A. El trabajo se realizo6 bajo
un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo y de caracter proyecto factible, apoyada en un
estudio de campo. Se utilizd6 como técnica de recoleccion de datos la encuesta tipo
cuestionario, la cual estuvo conformada por (21) items con opcién dicotémica, dicho
cuestionario fue aplicado a una muestra de tres (03) trabajadores del area de estudio. En
este mismo orden de ideas, la validez del instrumento se realizd bajo el juicio de tres (03)
expertos, asimismo a la confiabilidad se le aplicé una prueba piloto a través del coeficiente
de Kuder-Richardson, dando como resultado 0,80 de confiabilidad. La empresa no cuenta
con estrategias de marketing digital para impulsar sus ventas, por lo que la recomendacion
primordial es aplicar el plan estratégico disefiado en esta investigacion, el cual esta

orientado a las necesidades de la empresa para optimizar sus ventas.

Palabras clave: Marketing digital, ventas, optimizacion.
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Introduccion

En el mundo actual, donde cada dia se esta con constantes actualizaciones tecnoldgicas,
y nuevas tendencias sociales ha causado que las empresas experimenten un cambio radical
en cuanto a su forma de comunicarse e interactuar con los consumidores. En este mismo
contexto, el marketing digital juega un papel fundamental en la economia de las empresas
para impulsar sus ventas, ya que este mismo tiene la capacidad de llegar a audiencias mas
grandes y personalizada, para ello es importante disefiar planes estratégicos que les ayuden
a conseguir el logro de sus objetivos.

Los avances tecnoldgicos y el crecimiento de las redes sociales han permitido crear y
adaptar nuevas estrategias de marketing digital, asimismo, las herramientas para llevar a
cabo una exitosa estrategia que permita promocionar sus productos y servicios, y al mismo
tiempo, le permita comprender las necesidades del mercado, el comportamiento de los
mismos y de la competencia, ademas de permitir una adaptacién facil a los cambios
repentinos que puedan ocurrir en el mercado y/o en la competencia.

La presente investigacion tiene como finalidad disefar estrategias de marketing digital
que optimicen de las ventas en la Empresa la Tiendita Express C.A., del mismo modo se
presenta la elaboracion de un plan estratégico de marketing digital orientado a la
optimizacion de las ventas de la Empresa la Tiendita Express C.A., con el objetivo de

posicionar el nombre de la empresa dentro del mercado.

La investigacion se estructur6 en base a seis capitulos, presentados de la siguiente

manera:
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Capitulo I: denominado EI Problema, donde se presenta el planteamiento y formulacion
del problema, los objetivos de la investigacion, la justificacion y el alcance y delimitacion d

la misma.

Capitulo I1: seguidamente tenemos el marco tedrico o referencial de la investigacion, el
cual estd conformado por los antecedentes de la investigacion, historia de la empresa que
fue elegida para realizar esta investigacion, bases tedricas y bases legales que sustentan el

problema ya planteado, y por ultimo cuadro de operacionalizacion de las variables.

Capitulo 111: en el marco metodoldgico se plantean los procedimientos utilizados para
llevar a cabo la investigacion, del mismo modo, se establece el enfoque de la investigacion,
el tipo de investigacion, disefio de la misma, modalidad, poblacion y muestra, técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiablidad del instrumento, y la técnica

de anélisis de informacion.

Capitulo IV: se presenta el analisis de los resultados, y del mismo modo se interpretan

los resultados obtenidos a través de la aplicacion del instrumento.

Capitulo V: se exponen las conclusiones y recomendaciones, las cuales fueron

realizadas en base a los resultados obtenidos en el capitulo anterior.

Capitulo VI: se presenta un disefio de propuesta que vaya acorde con las necesidades de

la empresa.
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Capitulo 1
El Problema
Planteamiento y Formulacion del Problema

El hombre ha deseado siempre satisfacer sus necesidades mediante el intercambio de sus
posesiones con las de otros. En los origenes, se intercambiaban comida por pieles o metales
preciosos, que eran necesidades y deseos basicos del momento. La necesidad es la misma,
habiendo cambiado la forma de satisfacerla a medida que las sociedades y la tecnologia
avanzaban. Asimismo, el Marketing comienza a desarrollarse con la revolucién industrial
en una etapa de precedentes de Marketing, anterior al siglo XX. Es en la primera década de
ese siglo cuando se comienza a definir el concepto de marketing.

De esta manera Kotler & Armstrong (2013) definen el marketing como “un proceso
social y directivo mediante el que los individuos y las organizaciones obtienen lo que
necesitan y desean a traves de la creacion y el intercambio de valor con los demas”. (p.37).
De acuerdo a lo expuesto anteriormente, es un proceso que implica la interaccién entre
individuos y grupos con la finalidad de satisfacer las necesidades y deseos de los individuos
y las organizaciones, a través del intercambio donde se ofrece algo de valor a cambio de
otra cosa de valor.

En las décadas de 1980 y 1990, con la llegada de internet, el marketing experimentd una
revolucion digital. Las empresas comenzaron a utilizar el correo electronico, las redes
sociales y los motores de busqueda para llegar a sus clientes de manera mas efectiva y
personalizada. La transformacion de los medios digitales en los ultimos 10 afios ha sido
vertiginosa. Muchas empresas surgieron de la nada como los son Facebook, Twitter,
YouTube, Pinterest, y otras, lo que unio a la masificacion y diversificacion de acceso a

internet mediante mas dispositivos.
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De este mismo modo Shum (2019) define el marketing digital como:

La aplicacion de estrategias y técnicas de comercializacion llevadas a cabo a traves

de los medios digitales, asi mismo, esta caracterizado por el uso de dispositivos

electronicos tales como computadoras, teléfonos inteligentes, tablet, smart TVs y

consolas de videojuegos. EI marketing digital utiliza la tecnologia y las plataformas

como sitios webs, correo electronico, aplicaciones moviles, foros, blogs, canales de

television, radios, revistas, periodicos digitales y redes sociales para conectar e

interactuar con el cliente. (p.26)

Bajo este mismo concepto, se puede definir el marketing digital como la implementacion
de herramientas online que permitan contactar con los clientes por medio de dispositivos

electronicos e inteligentes.

Los cambios en el entorno, avances tecnologicos y nuevas tendencias sociales han
afectado el comportamiento de los clientes provocando nuevas practicas empresariales. En
este contexto, la direccion de Marketing y Ventas cumple un importante rol en la relacion
entre la empresa y los clientes. Es por ello que, gracias a la implementacion de la
tecnologia, dentro del marketing digital se estda dando una nueva apertura para que las
distintas empresas 0 marcas tengan un mayor nimero de oportunidades de crecimiento.

En el mundo actual, el marketing juega un papel crucial en la economia global,
impactando no solo a las empresas y organizaciones, sino también a los consumidores y a
la sociedad en su conjunto. EI marketing ha revolucionado la forma en que las marcas se
comunican y promocionan sus productos o servicios, alcanzando a millones de personas
alrededor del mundo a través de los canales digitales. Es por ello que, actualmente las
fronteras geograficas ya no son una barrera para el alcance de una empresa, ya que el
marketing digital brinda la posibilidad de llegar a un publico global con tan solo unos clics.
En este mismo sentido, el marketing internacional juega un papel significativo en la

expansion de los negocios en el mundo moderno, ya que, este enfoque permite a las
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empresas alcanzar mercados mas amplios y aprovechar oportunidades globales para
aumentar su crecimiento y rentabilidad.

La creciente popularidad de internet y los dispositivos méviles ha proporcionado a las
marcas una plataforma sin precedentes para conectar con su audiencia a nivel global. Uno
de los aspectos mas destacados del marketing digital es su capacidad para llegar a un
publico objetivo de manera precisa y eficiente. A través del uso de datos demograficos,
comportamiento en linea y otras métricas, las empresas pueden segmentar su audiencia y
personalizar sus mensajes y ofertas. Esto no solo mejora la experiencia del consumidor,
sino que también aumenta las posibilidades de conversion y fidelizacion. Por lo tanto, el
Marketing Digital permite a las empresas gestionar sus productos y servicios de forma
integral, desde la organizacion hasta la administracion. Esto facilita la creacion de una
propuesta de valor atractiva para los clientes, superando sus expectativas y, en
consecuencia, impulsando las ventas y el crecimiento del negocio.

De este mismo modo, Fischer & Espejo (2011), sostienen que la venta es un
componente crucial del proceso de marketing, definiéndose como "toda actividad que
genera en los clientes el Gltimo impulso hacia el intercambio”. (p.18). De conformidad con
lo expuesto por estos autores, una venta es mas que un sencillo intercambio, puesto que se
trata de un proceso estratégico que tiene por objetivo el satisfacer las necesidades del
cliente, y a su vez, generar valor para ambas partes.

Las ventas son el pilar de cualquier empresa, debido a que son los ingresos que impulsan
el crecimiento, la rentabilidad y la sostenibilidad de la misma. A través de la venta tanto de
productos como de servicios, las empresas pueden generar l0os recursos necesarios para

cubrir sus costos y sus gastos, del mismo modo, entre méas ventas tengas la empresa, mayor
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ingreso obtendra, lo que genera un crecimiento empresarial que permita reinvertir, asi
mismo, poder expandirse a nuevos mercados.

Es importante destacar que, aunque el marketing digital ofrece enormes oportunidades,
también presenta desafios significativos. Debido a que con el aumento de la competencia en
linea, es fundamental que las empresas desarrollen estrategias creativas y diferenciadoras
para destacar entre la multitud. Ademas, es esencial mantener una ética sélida en el
marketing digital, evitando practicas engafiosas o invasivas que puedan dafar la reputacion
de la marca.

En Venezuela, el marketing digital ha experimentado un crecimiento significativo en los
ultimos afios, a medida que las empresas buscan adaptarse a la era digital y llegar a su
audiencia a través de plataformas como lo son Instagram, Facebook, Twitter, y WhatsApp,
lo cual presenta oportunidades a las empresas para la exposicion de sus marcas, crear
estructuras para la atencion al cliente y de la misma manera fomentar la lealtad de los
consumidores. En el mismo orden de ideas, el incremento de teléfonos inteligentes y otros
dispositivos digitales ha facilitado que los clientes busquen productos y servicios en linea y
los adquieran directamente. Al mismo tiempo, las expectativas de calidad en los productos
y servicios son cada vez mayores. Por lo tanto, las empresas deben constantemente innovar
y encontrar nuevas formas de ganarse a los clientes, ofreciéndoles una experiencia de
compra éptima y adaptada a sus necesidades y deseos.

En este mismo contexto, existen empresas en Venezuela que no cuentan con una
estrategia de marketing digital que les ayude a innovar, y de esa manera poder optimizar
sus ventas, lo que implica un bajo rendimiento de las mismas, y a su vez puede traer como
consecuencias tales como la reduccion de flujo de caja, ya que al no tener liquidez se

dificulta cumplir con el pago a proveedores y a sus empleados, dificultando también
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cumplir con el pago de impuestos fiscales y parafiscales. Por otra parte, debido a esto, la
empresa puede perder oportunidades de crecimiento al no contar con los recursos
necesarios para invertir en productos o servicios nuevos.

En este mismo orden de ideas, es importante destacar que al no tener un buen flujo de
ventas que permita la sostenibilidad de la empresa, puede desmotivar a todo el equipo que
la conforman al visualizar que esta no esta alcanzando sus objetivos planteados, y en el
peor de los casos, verse en la posibilidad de irse a la quiebra y tener que cerrar la empresa
por carencia de rentabilidad sostenida. Por lo tanto, la rentabilidad financiera es crucial para
gue una empresa sobreviva a largo plazo, ya que, las empresas que no generan ganancias
eventualmente se quedaran sin fondos y se veran obligadas a cerrar como se menciono
anteriormente.

Partiendo de lo antes descrito, la empresa en estudio “La Tiendita Express, C.A”
ubicada en Barinas, la cual se dedica a la compra y venta de productos, y a su misma vez
brinda servicios de panaderia, pasteleria, almuerzos, desayunos, cafeteria exprés, mayor de
viveres, entre otros, no escapa del hecho de no poseer una estrategia de marketing digital
factible y acorde a su rubro. Actualmente, se evidencia deficiencia en el manejo de sus
plataformas digitales, motivado a que la empresa cuenta con redes sociales, las cuales
poseen una gran cantidad de seguidores, pero pocas interacciones en su contenido por parte
de los mismos. Lo cual puede ocasionar un bajo rendimiento de las ventas, debido a que no
se da a conocer como en redes sociales a través de estrategias de marketing digital de
acorde a su rubro, y a su vez, existe mucha competencia alrededor que se encuentra mas
actualizada en relacion a dichas estrategias.

En este mismo orden de ideas, la deficiencia que existe por parte de la empresa en

cuanto a estrategias de marketing digital se debe a la falta de conocimiento de como
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funcionan las mismas por parte de la gerente y duefio, y asimismo, no cuentan con el
personal interno capacitado para hacer uso correcto de las redes sociales, del mismo modo
tampoco cuentan con el presupuesto necesario para contratar un agente de marketing digital
externo, lo que no permite llevar con éxito y eficiencia las actividades de marketing digital.

En este orden de ideas se plantean las siguientes interrogantes: ;Cual es la situacion
actual de las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A?, ;Cudles son las estrategias mas
idoneas para optimizar el Marketing Digital que pueda ser empleado por la empresa la
Tiendita Express C.A. Barinas, Estado Barinas?, ;Qué comportamiento se visualiza del
consumidor en las redes sociales de la empresa la Tiendita Express C.A ubicada en Barinas,
Estado Barinas?, ¢Cual seria el plan estratégico de marketing digital mas acorde a las

necesidades de la empresa Tiendita Express C.A para optimizar sus ventas?
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Objetivos de la Investigacion

Objetivo General.

Disefar Estrategias de Marketing Digital que Optimicen las Ventas en la Empresa la

Tiendita Express C.A

Objetivos Especificos.

Diagnosticar la situacion actual de las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A.

Identificar las estrategias de marketing digital utilizadas por la Tiendita Express C.A
para promover sus productos y servicios.

Evaluar el comportamiento del consumidor en las publicaciones de redes sociales de la
Empresa la Tiendita Express C.A.

Elaborar un plan estratégico de marketing digital orientado a la optimizacion de las

ventas de la Empresa la Tiendita Express C.A.
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Justificacion.

Utilidad Tedrica

En la era digital actual, las empresas enfrentan un panorama cada vez mas competitivo,
donde los consumidores estdn mas conectados e informados que nunca. Para destacar en
este entorno cada vez més digitalizado, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta fundamental para optimizar las ventas y alcanzar el éxito empresarial. Por lo
tanto, las empresas que no aprovechan las herramientas y plataformas digitales corren el

riesgo de quedar rezagadas frente a la competencia.

El marketing digital ofrece a las empresas la posibilidad de recopilar y analizar una gran
cantidad de datos sobre el comportamiento de los consumidores en linea. Esto no solo
permite recopilar y analizar informacién, sino que también permite la accion de cerrar la
compra, y que a su vez satisface las necesidades del cliente. Esta informacion es invaluable
para comprender las necesidades, preferencias y habitos de compra de los clientes, lo que a

su vez permite a las empresas adaptar sus estrategias de marketing de manera mas precisa.

En este mismo contexto, es esencial destacar que el marketing digital ha transformado la
manera en que las empresas se comunican con sus seguidores. A través de las distintas
plataformas digitales existentes tienen la posibilidad de llegar a consumidores potenciales
de una manera mas directa y personalizada. Esta mayor interaccion con el publico objetivo
permite a las empresas adaptar sus mensajes y estrategias de marketing de manera mas

eficiente, lo que a su vez puede traducirse en un aumento de las ventas.
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Utilidad Practica

Ademas, esta investigacion se justifica, ya que permitira crear contenido valioso para la
empresa la Tiendita Express, C.A., el cual se basa en elaborar un plan estratégico de
marketing digital, estableciendo estrategias que vayan acorde a las necesidades de la
empresa permitiendo aumentar su visibilidad ante sus consumidores y destacandose frente a
la competencia en redes sociales, o que permitird optimizar sus ventas, mejorar su

rendimiento y adaptarse a cambios repentinos en el mercado y/o la competencia.

Utilidad Metodoldgica

Desde el punto de vista metodoldgico, esta investigacion brinda un aporte a la teoria del
marketing, y ademas de ello, suministra apoyo para todas aquellas empresas,
organizaciones 0 marcas que busquen desarrollar sus estrategias de marketing digital, de
igual manera la metodologia empleada puede servir de base para que las empresas sin
importar sus actividades econdmicas puedan adaptar sus propias estrategias digitales segln
sus necesidades especificas. Por consiguiente, esta investigacion brinda informacion y
apoyo relevante para enriquecer el campo académico, y ademas de ello ofrecer un marco
tedrico que sea Util y solido para futuras investigaciones.

Para el sustento de este estudio, cabe destacar que se desarrollara bajos las lineas de
investigacion de la Institucion académica “Universidad Nacional Experimental De Los
Llanos Occidentales Ezequiel Zamora” (UNELLEZ) del afio 2012, bajo una modalidad de
proyecto factible en el area de sistema Contable Administrativos y de informacion del

programa Ciencias Sociales.
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Alcance y Delimitacion

Alcance

Tomando en consideracion lo antes expuesto, el alcance de esta investigacion es evaluar
estrategias de como impacta el marketing digital para optimizar las ventas, con la finalidad
de elaborar un plan estratégico orientado a la optimizacion de las ventas de la Empresa la
Tiendita Express C.A., que permita desarrollar estrategias de marketing que ayuden a dar a
conocer los productos y servicios de la empresa, y a su vez, poder interactuar con los
clientes mejorando asi la experiencia del consumidor.

Delimitacion

Arias (2012) expresa que “la delimitacion del problema significa indicar con precision
en la interrogante formulada: el espacio, el tiempo o periodo que serd considerado en la
investigacion, y la poblacion involucrada (si fuere el caso)”. (p.42). Asimismo, este estudio
se llevo a cabo especificamente en la empresa la Tiendita Express, C.A., esta misma lleva
por ubicacién en la Av. Universidad, C.C Sageco, locales N° C-3 y C-4, Parroquia Alto
Barinas, Municipio Barinas, Estado Barinas, en un periodo comprendido entre marzo del

afio 2024 y febrero del afio 2025.
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Capitulo 11

Marco Teorico o Referencial
Segun Arias (2012) el marco teérico o marco referencial “es el producto de la revision
documental-bibliogréfica, y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores,
conceptos y definiciones, que sirven de base a la investigacion por realizar”. (p.106). Por lo
tanto, el marco tedrico es aquella compilacion de diversos datos que seran la base de

nuestra investigacion.

Asimismo, Sabino (1992) indica que: “ningin hecho o fenomeno de la realidad puede
abordarse sin una adecuada conceptualizacion”. (p.59). En este orden de ideas es la
descripcion de los elementos tedricos planteados por uno o varios autores y que permiten al
investigador fundamentar su proceso de investigacion, por ende, es la etapa en la que se

deja en claro la teoria que ordena la investigacion.

Antecedentes de la Investigacion

Arias (2012) define a los antecedentes como:

Los estudios previos: trabajos y tesis de grado, trabajos de ascenso, articulos e
informes cientificos relacionados con el problema planteado, es decir,
investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacién con
nuestro proyecto, por lo que no deben confundirse con la historia del objeto en
cuestion. (p.106).

Esto quiere decir que, los antecedentes de una investigacion o trabajo de estudio no es
mas que investigaciones que han sido efectuadas anteriormente y que Se encuentran
relacionadas con el tema de estudio, lo cual es de vital importancia para de esa manera
conocer el proyecto de investigacion en un contexto mas amplio y a su vez poder

comprender el estado actual del conocimiento sobre el tema.
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Principalmente se hall6 como antecedente, el trabajo de grado realizado por Gonzalez &
Salazar (2022) denominado Plan de Marketing Digital para el Incremento de las Ventas
en la Empresa Cooperativa de Alimentos Santa Modnica, afio 2021, en la cual el
objetivo de la investigacion se enfoca en el disefio de un Plan de Marketing Digital para el
Incremento de las Ventas, tomando en consideracion el surgimiento de métodos
innovadores y tecnoldgicos que instan a las empresas a migrar a un medio cada vez mas
digital. La metodologia abordada comprende un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo y
proyectivo; ademas, se tomo en cuenta la realidad a la que esta sujeta la empresa para llevar
a cabo una investigacion de campo. Se utiliz6 como técnica de recoleccidn, la encuesta tipo
cuestionario compuesto de veinte (20) preguntas bajo la escala de Kuder-Richardson con
alternativas de respuestas de seleccion simple (dicotomicas) dirigido al personal integrado

por diez (10) personas.

Asimismo, la validez se hizo a través del método de juicio de tres expertos y la
confiabilidad se aplicé a una prueba piloto obteniendo como resultado un coeficiente de
0,97 (alta) calculado con el estadistico de KR20, los datos recolectados se presentaron en
tablas y gréficas con sus respectivos analisis. Entre los hallazgos més importantes se
destaca que la Cooperativa se vera favorecida en cuanto a la aplicacién de un Plan de
Marketing de Digital puesto que es una herramienta fundamental en el campo empresarial
que sirve para direccionar a la empresa integrando las estrategias que deben ejecutarse para

lograr los objetivos propuestos.

En concordancia con lo antes expuesto, dicha tesis se relaciona con esta investigacion
debido a que ambas estan encaminadas hacia el marketing digital y su impacto en las ventas

de una empresa. Lo que quiere decir que las dos comparten un mismo interés en el uso de
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estrategias de marketing digital para mejorar el rendimiento comercial de la empresa. Esta
misma es de gran aporte, debido a que proporciona informacion valiosa en cuanto a un plan

y estrategia de marketing que permita optimizar las ventas de una empresa.

Seguidamente, tenemos el caso de Gongora (2021) en su trabajo que tiene como titulo
El Marketing y su Efecto en las Ventas de la Empresa Producciones El Unico de la
Provincia de Bagua 2019, en Lima-Perd, esta misma tuvo como proposito Determinar el
efecto del marketing en las ventas de la empresa Producciones El Unico de la ciudad de
Bagua, 2019. Se formulé como problema general ¢Cuél es el efecto del marketing en las
ventas de la empresa Producciones El Unico de la ciudad de Bagua, 2019? Se elabor la
hipotesis general: Hi: El efecto del marketing es significativo en las ventas de la empresa

Producciones El Unico de la provincia de Bagua, 2019.

En el aspecto metodoldgico se considerd una investigacion cuantitativa, de tipo basica.
De disefio no experimental. La poblacion y la muestra estuvieron conformadas por 85
trabajadores de la empresa Producciones El Unico. En ese mismo orden de ideas, se
utilizaron los métodos observacional, inductivo y deductivo. Llegando a concluir que, que
el marketing tiene un efecto significativo en las ventas de la empresa, porgue se alcanzo6 un
nivel de significancia menor a 0.05, permitiendo aceptar la hipétesis alterna y rechazando la

hipétesis nula.

Ambas investigaciones comparten un objetivo comun, el cual se centra en analizar
como las estrategias de marketing pueden impulsar el rendimiento comercial de una

empresa, sin embargo estas mismas se diferencian en el enfoque especifico, ya que una se
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enfoca en el marketing tradicional, mientras que la otra se enfoca exclusivamente en el

marketing digital.

Por otra parte, tenemos a Chéavez (2022), en su trabajo de grado que lleva por titulo
Estrategias de Marketing para Incrementar las Ventas en la Empresa Yorlet Esthetic
Spa - San Juan de Lurigancho — Lima — 2021, en Lima-Peru. El objetivo de esta
investigacion ha sido identificar los factores que afectan el crecimiento del nivel de ventas
del sector servicios, peluquerias y spa en el distrito de San Juan de Lurigancho con la
finalidad de proponer las estrategias adecuadas. La fuente de datos proviene de dos fuentes
de informacion: primaria (encuestas aplicadas a publico objetivo) y secundarias (boletines,
revistas y publicaciones de instituciones privadas). Al finalizar el trabajo de investigacion
se ha podido constatar que existen factores como: producto, precio, distribucion,
promocion, personas, posicionamiento, procesos y disefio determinan la respuesta de los
clientes potenciales por lo cual deben ser considerados para lograr incrementar el nivel de

ventas de la empresa Yorlet Esthetic Spa S.A.C.

En este mismo orden de ideas, las dos investigaciones tienen en comdn el objetivo de
incrementar u optimizar las ventas en una empresa. En este mismo contexto, dicho trabajo
de investigacion busca analizar los factores que afectan el crecimiento de nivel de ventas
con la finalidad de proponer una estrategia adecuada de acuerdo al rubro, asimismo, nuestra
investigacion busca disefiar estrategias de marketing digital que optimicen las ventas, y de

ese mismo modo poder proponer un plan estratégico de marketing digital.

Por ultimo, tenemos el trabajo de investigacion de Froilan & Mancebo (2022), el cual

lleva por titulo Propuesta de Incorporacion del Marketing Digital como Medio
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Impulsor que Mejore el Posicionamiento en el Mercado. Caso Panificadora La Reina
C.A. en Valencia, Carabobo, afio 2022. Esta misma se baso en proponer la incorporacién
del marketing digital como medio impulsor que mejore el posicionamiento en el mercado.
Dicha investigacion tuvo una metodologia aplicada, enmarcada en la investigacion
documental y de campo, donde se consideraron recomendaciones de trabajos previos que
estan relacionados con la investigacion. Para la recoleccién de datos se recurrio a la
aplicacion del cuestionario como instrumento de medicion de las variables el cual fue
aplicado a una muestra definida que sirvié para diagnosticar la situacion de la panificadora
en las preferencias del mercado; analizados estos resultados se propuso el uso del

Marketing Digital siguiendo sus fases de aplicacion.

De acuerdo a lo antes mencionado, ambos trabajos de investigacion tienen en comun el
interés por el marketing digital como una herramienta estratégica que ayude a mejorar el
desempefio de una empresa en el mercado. Pero si bien es cierto, tienen una pequefa
diferencia, debido a que, una se centra en el posicionamiento en el mercado, mientras que la

otra, se basa en la optimizacion de las ventas a través de estrategias digitales.

Breve Resefia Histdrica de la Empresa Objeto de Estudio

A mediados del afio 2010 dos Barineses viendo la necesidad de la localidad generada
por el crecimiento y desarrollo del estado, plantean un nuevo concepto de negocio;
innovador y practico, donde los clientes realicen sus compras del dia a dia de manera rapida
y comoda encontrando articulos de primera necesidad a precio justo en un solo lugar. Fue
muy importante para el Ing. Gustavo Gonzélez y Lic. Neptali Albarran que uniendo suefios

y esfuerzos, se logra plasmar la idea de los “Practimercados” en el Estado Barinas, abriendo
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asi el 3 de Diciembre del afio 2010, las operaciones en la Av. Los Andes, Estacion de

Servicios La Nonna, con el nombre comercial “La Tiendita Express C.A”.

Desde sus inicios, la empresa definié una nueva nocion en la localidad en cuanto a
brindar diariamente gran variedad en productos de calidad, gracias a las alianzas
estratégicas comerciales con marcas lideres regionales, nacionales e internacionales
logrando asi el mayor surtido de productos y contando con un personal calificado y
comprometido a brindar el mejor servicio para la satisfaccion del cliente. Posteriormente,
desde ese momento, el Grupo de La Tiendita Express implementd sus valores de
orientacion a la entrega de un servicio personalizado y de excelencia. En la actualidad
cuenta con diversas sucursales en todo el territorio Barines, todas enfocadas a prestar el
mejor servicio y atencion a sus clientes. Diversificando los servicios con panaderia,
almuerzos, desayunos, pasteleria de la mejor calidad, cafeteria exprés, mayor de viveres

entre otros.

Bases Tedricas

Las bases tedricas son una parte fundamental de cualquier trabajo de investigacion, ya
gue son conceptos, proposiciones o teorias que sirven de fundamento para sustentar un
trabajo de investigacion. De este mismo modo, Arias (2012) define que las bases tedricas
“implican un desarrollo amplio de los conceptos y proposiciones que conforman el punto
de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado” (p.107). En
concordancia con el autor, las bases tedricas no sélo implican la exposicion de conceptos y
proposiciones, sino que también permite sustentar de manera sélida y coherente el

problema planteado.
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Marketing.

El marketing se trata de una serie de actividades que permiten explorar, crear y entregar
valor para satisfacer necesidades de un mercado. De ese mismo modo, Pride & Ferrell
(1980) lo definen como ““un sistema total de actividades mercantiles encaminado a planear,
fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los
consumidores actuales y potenciales”. (p.6). En este mismo contexto, el marketing se trata
de un conjunto de actividades que las empresas deben implementar para llevar sus
productos o servicios al mercado y de esa manera poder satisfacer las necesidades de los

consumidores.

Asimismo, Kotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) definen el marketing como “el
proceso social y de gestion mediante el cual los distintos grupos e individuos obtienen lo
que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de unos productos y valores
con otros”. (p.6). En concordancia con lo antes expuesto, dicha definicion ofrece una vision
completa y a su misma vez actualizada sobre lo que es el marketing, el cual se encuentra

orientado a la satisfaccion de las necesidades de los consumidores.

Marketing Digital.

El marketing digital se define como un conjunto de estrategias y técnicas utilizadas por
las empresas para promocionar sus productos o servicios a través de internet y otras
plataformas digitales. De este modo, Vértice (2010) lo define como “un sistema interactivo
dentro del conjunto de acciones de marketing de la empresa, que utiliza los sistemas de
comunicacion telematicos para conseguir el objetivo principal que marca cualquier

actividad del marketing”. (p.2). Asi mismo, los sistemas interactivos son una herramienta
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relevante y valiosa que aprovecha los medios de comunicacion con la finalidad de

establecer una comunicacion bidireccional con los clientes.

En este mismo orden de ideas, Vértice (2010) manifiesta que “Las tecnologias de la
informacién y la comunicacion desempefian el principal papel en el desarrollo de las
nuevas formas de venta, ya que permiten desarrollar actividades de comunicacion
interactivas entre las empresas y los clientes”. (p.2). Es decir, la tecnologia ha evolucionado

la forma en que las empresas se comunican son sus consumidores.

Estrategia de Marketing.

Kotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) lo definen como “la logica de marketing
mediante la cual una empresa espera conseguir sus objetivos de marketing. Esta se
compone de estrategias especificas para mercados objetivos, posicionamiento, marketing
mix y niveles de gastos de marketing”. (p.64). Es decir, la estrategia de marketing es el plan

integral que guia a la empresa en la consecucion de sus metas de marketing.

Planificacion de Marketing.

Kotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) expresan que “la planificacion de marketing
se ocupa de decidir qué estrategias de marketing ayudaran a la empresa a conseguir sus
objetivos estratégicos generales, cada area de negocio, producto o marca requiere un plan
de marketing especifico”. (p.64). Es importante para las empresas realizar una planificacion
de marketing debido a que permite definir distintos aspectos, como lo es la definicion clara
de los objetivos a alcanzar, comprender el mercado y asimismo a la competencia, ayuda a

reducir riesgos e incertidumbres y optimizar el uso de los recursos.
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Estrategia de Marketing Online.

Docavo (2010) expresa que “es una estrategia de canal basada en el conocimiento del
comportamiento del cliente en el medio y de las caracteristicas del mercado en el que
desempefiamos la actividad online™. (p.10). Esta estrategia se basa en comprender como se
comporta el cliente en el entorno digital y las particularidades del mercado, dicha
comprension ayuda a las empresas a adaptar sus estrategias de marketing de manera
efectiva, maximizando asi la interaccion con los clientes y la optimizacion del desempefio

online.

Plan de Marketing Digital.

Segun Docavo (2010) “un plan de marketing digital normalmente parte de la aplicacion
de los principios de marketing tradicionales para definir como se pueden explotar las
nuevas tecnologias en la actividad comercial de la empresa de manera rentable” (p.5). Es
decir, dicho plan comienza desde la aplicacion de los principios del marketing tradicional
para de ese modo determinar como se pueden aprovechar las nuevas tecnologias, las cuales

deben estar alineadas a los objetivos de la empresa.

Direccion de Marketing.

Segun Kaotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) la direccion del marketing se define

como:

El arte y ciencia de elegir mercados meta y construir relaciones redituables con ellos.
Donde la meta del gerente de marketing es encontrar, atraer, mantener y hacer crecer
a los clientes meta mediante la creacion, entrega y comunicacion de un valor superior
para el cliente. (p.9).
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La direccion del marketing es una disciplina que permite combinar elementos para crear
y comunicar para asi entregar valor a los clientes, con la finalidad de construir relaciones
redituables y sostenibles. Asimismo, la direccion del marketing es un componente crucial
en las estrategias de marketing permitiendo planificar, implementar e inspeccionar las

actividades que se encuentran establecidas en las estrategias.

Mercados.

Kotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) lo definen como “el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio. Estos compradores comparten
una necesidad o deseo particular que puede ser satisfecho a través de relaciones de
intercambio”. (p.8). Asi mismo, se puede definir como el grupo de compradores que
comparten una misma necesidad y a los cuales la empresa puede dirigir sus esfuerzos de
marketing para de esa manera lograr sus objetivos en ventas y su crecimiento de una forma

mas efectiva y eficiente.

Investigacion de Mercados.

Fischer & Espejo (2011) sostienen que “es un proceso sistematico de recopilacion e
interpretacion de hechos y datos que sirven a la direccién de una empresa para la toma
adecuada de decisiones y para establecer asi una correcta politica de mercado”. (p.96). En
este mismo orden de ideas, la investigacion de mercados es aquello que permite a una
empresa recolectar, analizar e interpretar informacion sobre un mercado, sus consumidores
y asi mismo sobre la competencia, lo cual servira de apoyo para la toma de decisiones y

poder alcanzar los objetivos planteados.
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Impacto del Internet en la Estrategia de Marketing.

Stanton, Etzel & Walker (2004) manifiestan que:

El internet ha creado oportunidades para que las empresas establezcan sus propios
sitios, se comuniquen con otras empresas y consumidores y realicen transacciones.
Como vimos, los objetivos de estos sitios son reducir costos, generar ingresos o
ambos. Ademas de abrir nuevos negocios, la red ha cambiado las formas
tradicionales de comerciar. (p.733).

El internet ha evolucionado la forma en que las empresas se comunican con sus clientes
y como se llevan a cabo las estrategias de marketing, permitiendo que esto tenga un
Impacto positivo creando nuevas oportunidades y reduciendo costos. En este mismo orden
de ideas, la evolucion del internet ha permitido que las empresas puedan utilizar multiples
redes sociales para llegar a sus clientes de manera mas efectiva sin limitaciones

geogréficas.

Caracteristicas del Marketing Digital.

Segun Shum (2019) Las principales caracteristicas del marketing digital ayudan a
comprender la esencia de este en la actualidad. (p.37). En este contexto el autor hace

énfasis a las siguientes caracteristicas:

1. Personalizado: permite crear estrategias adaptadas a la medida de la marca, aunque
todas las marcas utilicen los mismos canales de comunicacion. Sin embargo, cada una
tiene una esencia y un mensaje diferente que quieren transmitir a los consumidores a
través de los diversos medios, y darle el toque que la distinga de las demas y le permita

mostrar la esencia y personalidad de la marca.
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2. Comunicacion directa y bidireccional: el tener contacto directo con los
consumidores facilita tener una comunicacion mas fluida, rapida y en tiempo real. Esto
permite conocer al momento las opiniones, dudas o sugerencias de los consumidores

hacia la marca.

3. Datos mas precisos: permite recolectar y analizar la informacion que ofrecen los
usuarios, con lo cual se puede lograr construir una base de datos completa, segmentada y
personalizada para la marca y asi tener la capacidad de crear una campafa publicitaria,
precisa, dirigida al publico objetivo (target), que permita impulsar, potenciar y alcanzar

al segmento especifico y conseguir los clientes deseados.

4. Masivo y viral: con poco presupuesto y mucha creatividad se puede alcanzar a
muchas personas usando los medios de comunicacién masiva y posicionandose en los

motores de bdsquedas.

5. [Es experiencia y emocion: El marketing digital, al ser personalizado, tiene una
oportunidad Unica de identificar e individualizar el mensaje para cada persona. La
persona que gestiona las cuentas de la marca, en este caso el community manager, debe
comprender y vincularse con el usuario a través de la experiencia, la emocién, el

sentimiento y la vivencia.

6. Es capaz de integrar tres mundos: el marketing digital es capaz de integrar tres
mundos en paralelo, esto significa que fusiona el mundo fisico, digital y virtual. Los
medios fisicos siempre existiran y nos ayudaran a conectar con las personas cara a cara.
El mundo digital nos permite conocer las diferentes facetas que posee la persona, que

por miedo, pena, vergiienza o presion social no es capaz de mostrarlo. Y el mundo
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virtual convierte al mundo digital en un mundo tridimensional, capaz de generar

recorridos reales dentro de un mundo creado.

Dichas caracteristicas resaltan el potencial del marketing digital para transformar la
manera en que las marcas se relacionan con su audiencia, ofreciendo oportunidades Unicas
para la conexion significativa y el impulso comercial. Asi mismo, comprender las
caracteristicas que conforman el marketing digital, ayuda a las empresas a disefar

estrategias que sean mas efectivas para su actividad econdémica.

Caracterizacion del Marketing Digital.

Shum (2019) manifiesta que:

El marketing digital esta caracterizado por el uso de dispositivos electrénicos tales
como computadoras, teléfonos inteligentes (smartphones), teléfonos celulares, tableta
(tablet), smartTV's y consolas de videojuegos. ElI marketing digital utiliza la
tecnologia y las plataformas como sitios webs, correo electrénico, aplicaciones
moviles, foros, blogs, canales de television, radios, revistas, periddicos digitales y
redes sociales para conectar e interactuar con el cliente. Hay diversas maneras de
entablar una comunicacién directa con los clientes, y puede ser a través de mensajes
SMS, correo electronico, mensajes geolocalizados a través de Twitter o Facebook,
por ejemplo. (p.26)

En este mismo orden de ideas, el marketing digital se distingue por la utilizacion de
dispositivos electronicos, asi como también el uso de la tecnologia y las plataformas, del
mismo modo es relevante comprender y utilizar de una manera eficaz dichos dispositivos
electronicos y plataformas, para asi poder conectar e interactuar de manera correcta con los

clientes.
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Ventas.

Fischer & Espejo (2011) la definen como "toda actividad que genera en los clientes el
ultimo impulso hacia el intercambio” (p.18). Esto nos plantea que la venta abarca todas las
actividades que provocan en los clientes el impulso final hacia el intercambio, es decir,
hacia la compra de un producto o servicio, del mismo modo, esta no se limita a una simple

transaccion, sino que también involucra un proceso de interaccion con el cliente.

La Promocién de Ventas.

Kotler & Keller (2006) manifiestan que:

La promocion de ventas es un elemento clave en las campafias de marketing, que

consiste en un conjunto de instrumentos de incentivos, por lo general a corto plazo,

disefiados para estimular rapidamente o en mayor medida la compra de determinados

productos o servicios. (p.585).

En este mismo contexto, la promocion de ventas es una herramienta clave en las
campafas de marketing, debido a que su objetivo primordial es estimular la compra de
manera rapida y efectiva de un producto o servicio e impulsar las ventas de la empresa,

ofreciendo diferentes tipos de incentivos a corto plazo para sus consumidores, generando

asi un mayor interés en los productos o servicios.

Estrategias de Ventas.

De la Parra & Madero (2003) manifiestan que:

El primer paso en el proceso cientifico de la venta corresponde a la planificacion y
estrategia de la venta. Esto significa definir el proceso y organizar las actividades a
realizar para lograr una venta. Este plan nos permite verificar si lo que se ha
realizado va de acuerdo con lo planeado y esto mismo nos lleva a accionar una
posible correccion. Se refiere también al analisis cuantitativo y cualitativo del
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mercado, de los prospectos, de los servicios, de la competencia y absolutamente de
todo lo que interviene en el proceso. (p.68).

Asi mismo, las estrategias de ventas son fundamentales para el éxito de una empresa, ya
que permite establecer un marco claro y a la misma vez estructurado que permita guiar las
actividades comerciales de una empresa para impulsar sus ventas, del mismo modo, es
crucial comprender las necesidades y deseos de los clientes, para asi desarrollar estrategias

que fomenten relaciones s6lidas y mutuamente beneficiosas.

La Administracion de Ventas.

Alvarez (1988) expresa que:

La administracion moderna de ventas comprende la direccion y el control de los
agentes, el planeamiento, la elaboracion del presupuesto y tactica de las ventas, la
coordinacion de la investigacion del mercado, la publicidad, la promocion de ventas
y el mercadeo y la integracion en el programa comercial de todas las actividades de
negocios que contribuyan al incremento de las ventas y sus beneficios. (p.5).

Tener una buena administracion de ventas es crucial, debido a que impulsa el
crecimiento y la rentabilidad de una empresa, al gestionar de una manera eficaz las
actividades de ventas, esto aumenta al maximo el rendimiento del equipo de ventas,
optimiza la relacion con los clientes, identifica oportunidades comerciales y mejora los

procesos para alcanzar los objetivos establecidos.

Bases Legales
Segun Palella y Martins (2006) “La fundamentacion legal o bases legales se refiere a la
normativa juridica que sustenta el estudio. Desde la Carta Magna, las Leyes Organicas, las

resoluciones, decretos, entre otros”. (p.69). Es importante comprender la fundamentacion
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legal, ya que este mismo es el que permite respaldar la validez y legalidad de un estudio o

investigacion.

Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999) establece lo siguiente:

Articulo 112.

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad econdémica de su preferencia,
sin mas limitaciones que las previstas en esta constitucion y las que establezcan las leyes,
por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del ambiente u otras de
interés social. El Estado promovera la iniciativa privada, garantizando la creacion y justa
distribucion de la riqueza, asi como la produccion de bienes y servicios que satisfagan las
necesidades de la poblacién, la libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin
perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la

economia e impulsar el desarrollo integral del pais.

Articulo 118.

Se reconoce el derecho de los trabajadores y trabajadoras, asi como de la comunidad para
desarrollar asociaciones de caracter social y participativo, como las cooperativas, cajas de
ahorro, mutuales y otras formas asociativas. Estas asociaciones podran desarrollar cualquier
tipo de actividad econémica, de conformidad con la ley. La ley reconocerd las
especificidades de estas organizaciones, en especial, las relativas al acto cooperativo, al
trabajo asociado y su caracter generador de beneficios colectivos. El estado promovera y

protegera estas asociaciones destinadas a mejorar la economia popular y alternativa.

Articulo 308.
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El Estado protegera y promovera la pequefia y mediana industria, las cooperativas, las cajas
de ahorro, asi como también la empresa familiar, la microempresa y cualquier otra forma de
asociacion comunitaria para el trabajo, el ahorro y el consumo, bajo régimen de propiedad
colectiva, con el fin de fortalecer el desarrollo economico del pais, sustentandolo en la
iniciativa popular. Se asegurara la capacitacion, la asistencia técnica y el financiamiento

oportuno.

Cddigo de Comercio Gaceta N° 475 Extraordinaria (1955) establece:

Articulo 32

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

operaciones.

Sistema de Variables

Arias (2012) ratifica que “Es una caracteristica o cualidad; magnitud o cantidad, que
puede sufrir cambios, y que es objeto de analisis, medicion, manipulacién o control en una
investigacion” (p.57). Es decir, las variables son elementos o caracteristicas que pueden ser

observables, medibles y cambiantes dentro del tema de investigacion.

Operacionalizacion de las Variables
Arias (2012), expresa que la operacionalizacion de variables no es mas que "un proceso
mediante el cual se transforma la variable de conceptos abstractos a términos concretos,

observables y medibles, es decir, dimensiones e indicadores™ (p.62). Este proceso es crucial
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en la investigacion, ya que permite definir como se medirdan y se observaran las variables

que forman parte de la investigacion.



Cuadro 1

Cuadro de Operacionalizacion de las Variables
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Variable Definicion Dimensiones Indicadores items
Nominal Operacional
Kotler, Armstrong, Marketing e Eficiencia 1
Camara & Cruz e Posicionamiento 2
(200§?1|alqeflneg e Herramientas 3
como a Oglca € ° Entorno 4
marketing mediante e Objetivos 5
Estratedi la cual una empresa e Campafia publicitaria 6
strategia Zige(;%j%?{‘\fsggg e Redes sociales 7,8
marketing. Esta se
compone de
estrategias * ggg_nlt_z q 2
especificas para Direccion * Debifida desd 10
mercados objetivos, * Oportunidades 11
posicionamiento,
marketing mix y
niveles de gastos de  Mercado  Demanda 12,13
marketing”. (p.64).  Competencia 14,15
Calificacion de 16
Clientes
Fischer & Espejo Promocion e Herramientas de 17
(2011) la definen de Ventas incentivo
como "toda
Ventas actividad que
genera en los Estrategias o
clientes el dltimo de Ventas e Publicidad 18
impulso hacia el e Medio de 19, 20,
intercambio” comunicacion 21

(p.18).
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Capitulo 111

Marco Metodoldgico
En este capitulo se plantearon todos los procedimientos adecuados a la investigacion que
se utilizaron para recopilar, presentar y analizar los datos. Asi mismo, Arias (2012) plantea
que “la metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas y los
instrumentos que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion. Es el “como” se
realizard el estudio para responder al problema planteado”. (p.110). Es decir, la
metodologia es la forma en que se llevara a cabo la investigacion para estudiar el problema

ya planteado.

Enfoque o Paradigma de la Investigacién

La presente investigacion se realiz6 bajo un paradigma con enfoque cuantitativo, asi
mismo, Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014) expresan que “el enfoque cuantitativo
utiliza la recoleccion de datos para probar hipétesis con base en la medicién numérica vy el
analisis estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias”. (p.4).
Es decir, el enfoque cuantitativo se basa en recopilar datos para de esa manera poder

comprobar hipotesis.

Del mismo modo, Palella & Martins (2006) manifiestan que “la investigacion
cuantitativa requiere el uso de instrumentos de medicion y comparacion que proporcionan
datos cuyo estudio necesita la aplicacion de modelos matematicos y estadisticos”. (p.48).
Dicha metodologia requiere del uso de modelos matematicos y estadisticos para poder
interpretar los resultados obtenidos a partir de mediciones y comparaciones. En

concordancia con lo anteriormente expuesto la presente investigacion pudo medir
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indicadores para la interpretacion de las variables Marketing Digital y Ventas en la empresa

La Tiendita Express C.A., Estado Barinas.

Tipo de Investigacion

Debido a las caracteristicas del problema planteado y sus objetivos a lograr esta
investigacion se realizé bajo el tipo descriptivo, que segun Arias (2012), consiste en “la
caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su
estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacion se ubican en el
nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos” (p.24). Se refiere a
describir y analizar un hecho, fenémeno, individuo o grupo con la finalidad de comprender

Su estructura o comportamiento.

Del mismo modo, Hurtado (2012), expresa que: “la investigacion descriptiva tiene como
objetivo la descripcidn precisa del evento de estudio. Este tipo de investigacion se asocia al
diagnostico, el proposito es exponer el evento estudiado, haciendo una enumeracion
detallada de sus caracteristicas”. (p.109). En este mismo contexto, la investigacion

descriptiva busca proporcionar una descripcion detallada sobre el estudio.

Disefio de Investigacion

Arias (2012) define el disefio de investigaciéon como “la estrategia general que adopta el
investigador para responder al problema planteado. En atencion al disefio, la investigacién
se clasifica en: documental, de campo y experimental” (p.27). Cada enfoque tiene sus
propias ventajas y limitaciones, por lo que es fundamental elegir el disefio de investigacion

mas adecuado para abordar de una manera eficaz el problema planteado.
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En este mismo orden de ideas, la presente investigacion se apoyd en un enfoque
cuantitativo, enmarcado dentro de una investigacion de campo como lo define Arias (2012)

del siguiente modo:

Es aquella que consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos
investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin
manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene la
informacién pero no altera las condiciones existentes. De alli su caracter de
investigacion no experimental. (p.31).

Es decir, este disefio de investigacion permite recopilar datos de forma directa sin tener
que manipular o controlar variables que puedan alterar las condiciones para un propdsito
especifico. En este mismo contexto, al permitir la investigacion de campo recopilar
directamente desde fuentes originales, proporciona un mejor control sobre la naturaleza y la

cantidad de datos que seran recopilados.

Modalidad de la Investigacién

La presente investigacion se realizé bajo la modalidad de Proyecto Factible, asi mismo,
Palella & Martins (2006) expresan que “consiste en elaborar una propuesta viable destinada
a atender necesidades especificas, determinadas a partir de una base diagnostica”. (p.107).
En concordancia con lo anteriormente expuesto por los autores, se refiere al proceso de
desarrollar un plan estratégico y alcanzable que permita abordar necesidades particulares

que han sido identificadas a través de un diagndstico previo.

Las normas para la elaboracion del trabajo de aplicacion (Unellez. 2012) manifiestan que:

El Proyecto Factible comprende cinco etapas: Diagnostico, factibilidad, elaboracion
de la propuesta, ejecucion o puesta en marcha de la propuesta y evaluacién de la
propuesta. EI Trabajo de Aplicacion de tipo Proyecto Factible puede llegar hasta la
elaboracion de la propuesta. (p.14)
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Es relevante conocer dichas etapas o fases para asi poder crear bases solidas en la
elaboracion de una propuesta que ayude a atender necesidades especificas, ya que cada fase
cumple un rol especifico y del mismo modo estas se interrelacionan entre si. En este mismo
contexto, la modalidad del presente proyecto factible se desarroll6 en las tres primeras fases

que se detallan a continuacion:

Fase | Diagnostico: En esta fase se realiza una descripcion detallada de los problemas que
presenta la empresa o campo de estudio en materia de Marketing Digital para optimizar sus

ventas, estableciendo sus objetivos y facilitando asi la elaboracion de una propuesta viable.

Fase Il Factibilidad: En esta fase se establecen las pautas que permitan asegurar el uso
optimo de los recursos asi como también los efectos del proyecto en el area al que se

destina.

Fase Ill Elaboracion de la Propuesta: Esta Gltima fase implica la creacién de la

propuesta, tomando en consideracion el analisis de los resultados.

Poblacion y Muestra

Poblacion

Segun Arias (2012) la poblaciéon “es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del estudio”.
(p.81). Del mismo modo, se comprende que una poblacién es cualquier grupo de individuos

que poseen una 0 mas caracteristicas en comun los cuales son objetos de estudios.
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Muestra

Arias (2012) define la muestra como “un subconjunto representativo y finito que se
extrae de la poblacion accesible”. (p.83). Por lo tanto, la muestra es un subconjunto de la
poblacion que estd siendo estudiada, para ser analizada y del mismo modo obtener
conclusiones. En este mismo orden de ideas, la muestra de este estudio estuvo representada

por (3) trabajadores de la Empresa La Tiendita Express, C.A.

Cuadro 2. Muestra

Gerente General (1) Contador (1) Administrador (1)

Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Segun Arias (2012) “Se entendera por técnica, el procedimiento o forma particular de
obtener datos o informacion” (p.67). Es decir son los medios empleados para recolectar la
informacion necesaria. En este sentido, la técnica que se utilizé para llevar a cabo esta
investigacion es la encuesta, Arias (2012) define la encuesta como ‘“una técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si
mismo, o en la relacidn con un tema en particular”. (p.72). La encuesta es una técnica
valiosa, ya que permite la recopilacion de datos suministrada por la muestra acerca de un

tema especifico, que puede ser analizada para comprender las necesidades de los mismos.

Por otra parte, un instrumento es una herramienta con la que se va a recoger la
informacion, que para Arias (2012) son “los medios materiales que se emplean para recoger

almacenar la informacién”. (p.111). Estos instrumentos son relevantes, ya que Su eleccion
y p yaq
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y el disefio adecuado de los instrumentos permiten garantizar la validez y confiabilidad de

los datos que han sido recopilados.

En este caso como instrumento de recoleccion de informacion se emple6 el cuestionario,

Asi mismo, Arias (2012) define el cuestionario como:

La modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un instrumento o
formato en papel contentivo de una serie de preguntas. Se le denomina cuestionario
auto administrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin la intervencion del
encuestador. (p.74).

De este mismo modo, este tipo de herramienta es flexible, ya que el encuestado puede
completarlo en su propio tiempo y lugar, ademas de que no serd intervenido con la
presencia del encuestador. En tal sentido, se disefié un cuestionario con preguntas simples y
de opcion dicotémica, este mismo fue aplicado al Gerente General, Contador Publico y
Administrador de la empresa, y de esta manera se logrd conocer los puntos que realmente

interesan en la investigacion.

Validez y Confiabilidad

Validez

Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014) expresan que “la validez, en términos
generales, se refiere al grado en que un instrumento mide realmente la variable que
pretende medir”. (p.200). La validez de un instrumento es fundamental para garantizar la
calidad de un investigacién, y ademas, garantizar la precision y la fiabilidad de los datos

que han sido recopilados.

En tal sentido, para la validacion del instrumento de esta investigacion se selecciono tres

(3) expertos, uno (1) en metodologia y dos (2) en el area de Contaduria Pablica, quienes



54

tomando en cuenta los criterios de pertinencia, coherencia y claridad del instrumento,
evaluaron cada uno de los items, teniendo en consideracion los objetivos qua han sido

propuestos en la investigacion.
Confiabilidad

Segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) la confiabilidad “se refiere al grado en
que su aplicacion repetida al mismo individuo u objeto produce resultados iguales”.
(p.200). Es decir, la confiabilidad significa el grado en que un instrumento produce
resultados consistentes, al asegurar la confiabilidad de un instrumento, se puede obtener
una mayor credibilidad en los resultados que se obtuvieron y en las conclusiones que se

extraen de los mismos.

En esta investigacion se realizd una prueba piloto con la finalidad de verificar su
pertinencia y factibilidad, asimismo, se presento el célculo de la confiabilidad por medio
del analisis de los datos cuantitativos a través de la estadistica e interpretacion denominada
el anélisis de Kuder-Richardson (KR) a través de la formula KR20 dando como resultado

un coeficiente de 0,80.

Formula:

o (=2

Donde:

K = Nimero de {temns del instrumento

p= Porcentaje de personas que responde correctamente cada item.
q= Porcentaje de personas que responde incorrectamente cada item.

02 = Varianza total del instrumento
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K=21 S (p*q) = 1,5556

6°=6,2222 KR-20 =0,80

El instrumento tiene una confiabilidad de 80%.

Es importante destacar que, en la medida en que el resultado se aproxima a 1, se puede

asegurar que existe una alta confiabilidad.

Técnica de Analisis de Informacion

Arias (2012) manifiesta que:

En este punto se describen las distintas operaciones a las que seran sometidos los
datos que se obtengan: clasificacion, registro, tabulacion y codificacion si fuere el
caso. Asi mismo, expresa que, en lo referente al analisis, se definiran las técnicas
I6gicas (induccién, deduccidn, andlisis-sintesis) o estadisticas (descriptivas o
inferenciales), que seran empleadas para descifrar lo que revelan los datos
recolectados. (p. 111).

El andlisis de la informacion es un proceso fundamental que permite examinar datos con
la finalidad de obtener informacion que sea atil y del mismo modo realizar conclusiones de
la misma. En este mismo contexto, las técnicas de analisis de informacién son
herramientas, técnicas o métodos que permiten transformar datos en conocimientos y asi

poder tomar decisiones informadas.

En este sentido, el instrumento que se aplicO en esta investigacion se encuentra
representado por medio de cuadros y graficos que contienen las alternativas de respuestas
por cada items y de ese mismo modo poder facilitar la interpretaciéon de los resultados. En
consideracién al procesamiento de los datos, estos mismos se procesaron haciendo uso del

programa Microsoft Excel.
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Después de utilizar el instrumento para recopilar datos, es importante revisar la
informacién de inmediato para identificar posibles errores u omisiones. Asi mismo, la
informacién que se obtenga mediante la aplicacion del instrumento se visualizard
gréficamente con los datos organizados en tablas y representados en graficos circulares.
Seguidamente, se proporcionara un andlisis descriptivo de la interpretacion de los
resultados, para luego formular conclusiones y recomendaciones relevantes para desarrollar

un plan estratégico que permita optimizar las ventas de la empresa Tiendita Express, C.A.
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Capitulo 1V

Presentacion y Analisis de los Resultados
En este capitulo se exponen los procedimientos que han sido utilizados en la presente
investigacion, lo que permite analizar y del mismo modo interpretar los resultados que se
obtuvieron a través de la aplicacion del instrumento aplicado en la empresa “La Tiendita
Express, C.A” Barinas, estado Barinas. Asi mismo, se empled un instrumento de tipo
cuestionario, el cual se encuentra conformado por veintiuno (21) items con opcion de

respuestas de tipo dicotdmicas. En este mismo orden de ideas, Hurtado (2000) expone que:

Una vez aplicados los instrumentos y finaliza la tarea de recoleccion de datos, el
investigador deberé organizarlos y aplicar un tipo de analisis que le permita llegar a
una conclusién, en funcién de los objetivos que se planted al principio, a fin de
resolver el problema de investigacion o dar respuesta a su interrogante inicial.
(p.181)

La presentacion y analisis de los resultados es una de las etapas mas importantes en una
investigacion, debido a que permite presentar de manera efectiva los hallazgos y asimismo
darle sentido a los datos que han sido recopilados. En este mismo contexto, una
presentacion y un analisis de los resultados que tengan claridad y comprensibilidad permite
que los receptores entiendan de mejor manera los resultados y del mismo modo facilita la

toma de decisiones estratégicas.
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Cuadro 3.

¢Considera eficiente las estrategias de marketing que la empresa lleva a cabo para la

promocion de sus productos y servicios?

CATEGORIA f %
Si 0 0%
No 3 100%
TOTAL 3 100%
0%
Si

100% ’ No

Grafico 1. Eficiencia de las estrategias de marketing.

En el estudio realizado se puede observar que el 100% de los encuestados no consideran
eficiente las estrategias de marketing que la empresa lleva a cabo para la promocién de sus
productos y servicios. Segun Kotler, Armstrong, Camara & Cruz (2006) “la l6gica de
marketing mediante la cual una empresa espera conseguir sus objetivos de marketing. Esta
se compone de estrategias especificas para mercados objetivos, posicionamiento, marketing
mix y niveles de gastos de marketing”. (p.64). Por lo tanto, se demuestra la deficiencia que
existe en la empresa cuando se habla en materia de marketing digital, es decir, no

aprovechan sus redes sociales para impulsar sus ventas.
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Cuadro 4.

¢Cree usted que la empresa tiene un buen posicionamiento dentro del mercado en

materia de marketing digital?

CATEGORIA f %
Si 1 33%
No 2 67%
TOTAL 3 100%
mSi
67% No

—

Grafico 2. Posicionamiento dentro del mercado en materia de marketing digital.

En el estudio realizado se puede observar que el 33% de los encuestados consideran que
la empresa tiene un buen posicionamiento dentro del mercado en materia de marketing
digital, mientras que el 67%, considera que la empresa no tiene dicho posicionamiento
dentro del mercado. Shum (2019) manifiesta que “con el marketing digital, el
posicionamiento de una marca se logra a través de generacion de contenido, conversaciones
y opiniones, pues asi se tiene un contacto mas directo con el publico”. (p.19). El hecho de
que la empresa no tenga un buen posicionamiento es desfavorable porque no obtiene
suficiente visibilidad en materia de marketing digital, lo que no permite que la empresa

pueda diferenciarse frente a su competencia en redes sociales.
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Cuadro 5.

¢En la empresa se detectan debilidades en lo que compete a la utilizacion de las

herramientas digitales?

CATEGORIA f %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Grafico 3. Debilidades en lo que compete a la utilizacion de herramientas digitales.

En el estudio realizado se puede observar que el 100% de los encuestados consideran
que si se encuentran debilidades en lo que compete a la utilizacion de las herramientas
digitales. Segun Kotler & Armstrong (2013) “hoy, gran parte de los negocios del mundo se
lleva a cabo a través de las redes digitales que conectan a personas y empresas”. (p.433).
Asimismo, este hallazgo resalta un impacto negativo hacia la empresa, perdiendo
oportunidades competitivas, dificultad para adaptarse a cambios de nuevas tecnologias,

retraso de atencion al cliente en redes sociales, entre otras.
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Cuadro 6.

¢La empresa realiza un analisis externo evaluando asi el entorno a la hora de elaborar

un plan de marketing digital?

ALTERNATIVA F %
Si 1 33%
No 2 67%
TOTAL 3 100%
mSi
67% No

e

Grafico 4. Anélisis externo para la elaboracion de plan de marketing.

En el estudio llevado a cabo se puede evidenciar que el 33% de los encuestados opinan
que la empresa si realiza analisis externos para evaluar la elaboracién de un plan de
marketing, mientras que el otro 67% considera que la empresa no realiza dicho analisis
externo. Sanagustin (2016) revela que “para cualquier estrategia que se decida implementar
es importante saber en qué situacion se encuentra el mercado en el que se quiere estar, pero
es imprescindible contemplar el entorno en un plan de empresa”. (p.13). El no realizar
analisis externos puede afectar significativamente el éxito de la empresa en materia de
marketing digital, afectando la efectividad de las campafas publicitarias y la factibilidad de

las mismas.
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Cuadro 7.

¢La empresa se plantea objetivos para lograr un margen de ventas al mes?

ALTERNATIVA F %
Si 2 67%
No 1 33%
TOTAL 3 100%

No

Grafico 5. Objetivos para lograr un margen de ventas al mes.

En el estudio llevado a cabo se puede evidenciar que el 67% de los encuestados
confirman que por su parte la empresa si se plantea objetivos con la finalidad de lograr un
margen de ventas al mes, asimismo, el 33% consideran que la empresa no se plantea estos
objetivos. Fischer & Espejo (2011) definen la venta como "toda actividad que genera en los
clientes el ultimo impulso hacia el intercambio” (p.18). En este mismo orden de ideas, el
hecho de que la empresa se establezca un margen de ventas mensual es crucial para el
crecimiento financiero, ya que asi mismo se proporciona planificacion en cuanto al nivel de

ventas.
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Cuadro 8.

¢Considera eficiente la forma en que la empresa realiza campafas publicitarias a
través de Instagram para promocionar sus productos y servicios impactando en las

ventas?

CATEGORIA f %
Si 0 0%
No 3 100%
TOTAL 3 100%
0%
Si
100% No

Gréfico 6. Eficiencia en campafas publicitarias para promocionar sus productos y

servicios.

En el estudio llevado a cabo se puede evidenciar que el 100% de los encuestados no
consideran eficiente la manera en que la empresa realiza camparias publicitarias en la red
social de Instagram para promocionar sus productos y servicios. Stanton, Etzel & Walker
(2004) definen la campaiia publicitaria como ‘“consiste en transformar un tema en un
programa coordinado de publicidad. Disefiar una camparfia requiere definir los objetivos,
preparar un presupuesto, crear nuevos mensajes, elegir los medios de comunicacion y
evaluar el esfuerzo”. (p.576). Para la empresa es un punto desfavorable no realizar campafia
publicitaria eficientemente, ya que pierde visibilidad ante los consumidores, asi mismo,
puede perder la oportunidad de atraer nuevos clientes o fidelizar a los que ya existen,
bajando asi sus ventas, y ademas, la empresa no tiene posicionamiento dentro del mercado

en materia de marketing digital.
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Cuadro 9.

¢Existe interaccion entre los seguidores y la empresa a través de sus redes sociales

incentivando a la compra?

ALTERNATIVA F %
Si 2 67%
No 1 33%
TOTAL 3 100%
33%
’ uSi
No

Gréfico 7. Interaccidn entre los seguidores y la empresa a través de sus redes sociales.

En el estudio llevado a cabo se puede observar que el 67% de los encuestados confirman
gue nos existe interaccion entre los seguidores de la empresa y la empresa a traves de
Instagram, incentivando asi a la compra, del mismo modo, el 33% restante de los
encuestados consideran que no existe interaccion entre los seguidores y la empresa.
Stanton, Etzel & Walker (2004) expresan que “una compra puede verse como una
transaccion aislada o como parte de una relacion mayor que abarca a mas partes que el
comprador y el vendedor y mas interaccion que el intercambio especifico”. (p.138). La falta
de interaccion ente la empresa y los seguidores de la misma a traves de redes sociales puede
traer consecuencias para la misma a nivel de marketing digital y ventas, debido a que los
seguidores que no se sienten conectados con una marca es menos probable de que realicen
una compra, del mismo modo, el hecho de que las publicaciones no lleguen a un publico

amplio, es méas propenso de que no generen ventas.
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Cuadro 10.

¢La empresa da respuesta y seguimiento a las solicitudes que seguidores realizan a

traves de la red social de Instagram?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 8. Respuesta y seguimiento a las solicitudes que seguidores realizan.

Se puede observar que el 100% de los encuestados estan de acuerdo en el hecho de que
la empresa si da respuesta y seguimiento a las solicitudes que seguidores realizan a través
de la red social Instagram. Segun Stanton, Etzel & Walker (2004) “Internet, con su
capacidad de comunicacion para ambos lados, ha facilitado a las empresas la construccion
de relaciones con clientes por medio de la personalizacion de sus interacciones”. (p.11)
Este tipo de interaccion es esencial, ya que fortalece la relacion con los clientes
generandoles confianza, y ademas, al responder inquietudes y suministrar informacion

relevante, puedes guiar a tus seguidores hacia la decision de la compra.
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Cuadro 11.

¢El agente de Marketing Digital es interno?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 9. Agente de marketing digital interno.

En el estudio llevado a cabo se puede observar que el 100% de los encuestados
confirman que el agente de marketing digital de la empresa es interno. Fischer & Espejo
(2011) manifiestan que “los encargados en la direccion de la mercadotecnia se dedican
esencialmente a coordinar las actividades para alcanzar los objetivos, tomar decisiones y
resolver problemas mediante las fases de planeacion, ejecucion y control de su trabajo”. (p.
41). Asimismo, tener un agente de marketing digital interno es un punto beneficioso para la
empresa ya que al ser interno, este mismo tiene una mejor comprension de la empresa,

incluyendo sus objetivos, y asi mismo, se encontrara mas involucrado con la misma.
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Cuadro 12.

¢(La empresa toma en cuenta sus debilidades en las ventas a través de sus

herramientas y estrategias de marketing?

ALTERNATIVA F %
Si 2 67%
No 1 33%
TOTAL 3 100%
33%
’ uSi
No

Gréfico 10. Debilidades en las ventas a través de sus herramientas y estrategias de

marketing.

En el estudio llevado a cabo se puede observar que el 67% de los encuestados notifican
que la empresa si toma en cuenta sus debilidades en las ventas a través de sus herramientas
y estrategias de marketing, mientras que el otro 33% manifiesta que la empresa no toma en
cuenta dichas debilidades. Alvarez (1988) manifiesta que “es importante que la empresa
organice su operacion de ventas por cuanto es esta actividad la que le permitira subsistir.
Pero no solo es necesario organizar las actividades de ventas, sino que deben ser
adecuadamente organizadas. (p.19). Del mismo modo, es importante destacar que, al no
tener identificada dichas debilidades pueden disminuir las ventas y del mismo modo haber

mayor riesgo de fracaso.
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Cuadro 13.

¢(La empresa toma en cuenta sus oportunidades en las ventas a través de sus

herramientas y estrategias de marketing?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 11. Oportunidades en las ventas a través de sus herramientas y estrategias de

marketing.

Se puede observar que el 100% de los encuestados consideran que la empresa si toma en
cuenta sus oportunidades en las ventas a través de sus herramientas y estrategias de
marketing. Segln Fischer y Espejo (2011) La eficiencia de la publicidad casi siempre se
asocia con las ventas, donde se espera que se refleje los resultados de las inversiones en
anuncios; pero existen muchos factores que influyen en las ventas (empaque, envase, sabor,
precio, etcétera). (p.219). En este mismo orden de ideas, el hecho de tomar en cuenta dichas
oportunidades en las ventas es beneficioso para la empresa, debido a que puede obtener

mayor rentabilidad en la misma.
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Cuadro 14.

¢La empresa considera importante el estudio del mercado para el uso de la

herramienta de marketing?

CATEGORIA f %
Si 1 33%
No 2 67%
TOTAL 3 100%
m Si
67% No

e

Grafico 12. Importancia del estudio de mercado para el uso de la herramienta de

marketing.

Se puede observar que el 33% de los encuestados consideran importante el estudio de
mercado para el uso de la herramienta de marketing, y asi mismo, el otro 67% no lo
consideran importante. Asi mismo, Fischer & Espejo (2011) definen la investigacion de
mercado como “un proceso sistematico de recopilacion e interpretacion de hechos y datos
que sirven a la direccién de una empresa para la toma adecuada de decisiones y para
establecer asi una correcta politica de mercado”. (p.96). El realizar un estudio de mercado
es esencial para cualquier empresa, ya que este mismo permite conocer el entorno en el que

la empresa realiza sus actividades, ayudando asi a la toma de decisiones estratégicas.



70

Cuadro 15.

¢Laempresa evalla la demanda de productos y servicios que requiere el mercado?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
m Si
No

Grafico 13. Evaluacion de demanda de productos y servicios.

En el estudio realizado se puede observar que el 100% de los encuestados evallan la
demanda de productos y servicios que requiere el mercado. Stanton, Etzel & Walker (2004)
revelan que “un mercado puede definirse también como la demanda de un bien o servicio
por cierto grupo de compradores potenciales”. (p.43). Realizar una evaluacion sobre la
demanda de productos y servicios es fundamental, ya que este mismo permite comprender
las necesidades del mercado o consumidores, lo que ayuda a que se puedan tomar

decisiones estratégicas sobre qué productos o servicios ofrecer.



Cuadro 16.

71

¢La empresa se logra adaptar a cambios repentinos en el mercado (inflacion,

innovacion de tecnologia y tendencias de redes sociales) o la competencia (innovacion

de la competencia y nueva competencia) para impulsar las ventas en la misma?

CATEGORIA f %
Si 0 0%
No 3 100%
TOTAL 3 100%
0%
Si
No

100%

Gréfico 14. Adaptacidn a cambios repentinos en el mercado o la competencia.

Se puede observar que el 100% de los encuestados consideran que la empresa no se

logra adaptar a los cambios repentinos que suceden en el mercado o en la competencia para

asi impulsar las ventas. Fischer & Espejo (2011) revelan que las organizaciones “‘se

enfrentan a desafios sustanciales. La competencia entre las organizaciones es intensa tanto

en productos nacionales como importados, las organizaciones deben estar alertas para

adaptar sus programas de mercadotecnia a los cambios que se estan dando a nivel mundial”

(p.16). Esto mismo puede traer consecuencias negativas para la empresa, siendo la misma

una empresa no competitiva, pues, se tiene dificultad a la hora de innovar en nuevas

tendencias y tecnologia, asi mismo, al no adaptarse a las necesidades de los consumidores,

se pude perder conexion con los mismos.
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Cuadro 17.

¢ Considera que la situacion del pais en materia de politica monetaria puede afectar la

economia de la empresa?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 15. Afectacion de la economia debido a la situacién del pais.

Se puede observar que el 100% de los encuestados consideran que la situacion del pais
afecta a la economia de la empresa en materia de politica monetaria. Stanton, Etzel &
Walker (2004) expresan “la conducta de cada empresa esta influenciada, a menudo en
mayor grado, por el proceso politico y legal de nuestra sociedad”. (p.39). La hiperinflacion
y devaluacién de la moneda que presenta el pais, conlleva un aumento repentino y seguido
de los productos y costos de produccion afectando asi el flujo de dinero, asi mismo, la

devaluacion puede ocasionar pérdidas en el margen de utilidades.
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Cuadro 18.

¢ Toman en cuenta la calificacion de los clientes en materia de atencion al publico de

manera que afecte positivamente en las ventas?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Grafico 16. Calificacién de los clientes.

Se puede observar que el 100% de los encuestados confirman que la empresa toma en
consideracién la calificacion que los clientes proporcionan en el ambito de atencion al
publico. Fischer & Espejo (2011) definen que “la conducta del consumidor es social por
naturaleza; esto significa que los consumidores deben ser considerados en funcion de sus
relaciones con los demas”. (p.68). El hecho de tomar en cuenta la calificacion de clientes s
un punto positivo para la empresa, debido a que a través de ello se se pueden observar las
debilidades o dificultades que la empresa tiene en materia de atencién al puablico, y asi

mismo, mejorar su atencion al cliente continuamente.
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Cuadro 19.

¢La empresa realiza promociones para fomentar las ventas?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
m Si
No

Grafico 17. Promociones para impulsar las ventas.

Se puede observar que el 100% de los encuestados expresan que la empresa realiza
promociones de sus productos y servicios para impulsar sus ventas. Kotler & Keller (2006)

manifiestan que:

La promocion de ventas es un elemento clave en las campafias de marketing, que
consiste en un conjunto de instrumentos de incentivos, por lo general a corto plazo,
disefiados para estimular rapidamente o en mayor medida la compra de determinados
productos o servicios. (p.585).

El realizar promociones e incentivos hacia los clientes, puede generar un impacto

significativo en las ventas, atrayendo nuevos clientes y fidelizando los que ya existen.
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Cuadro 20.

¢Usted considera que las redes sociales usadas de manera estratégica ayudaran a

fomentar las ventas de la empresa?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 18. Redes sociales para fomentar las ventas.

Se puede observar que el 100% de los encuestados estan de acuerdo en el hecho de que
las redes sociales si pueden fomentar las ventas de una empresa si se usan de una forma

estratégica. Fischer & Espejo (2011) revelan que:

En el mundo moderno, las empresas deben apoyarse en herramientas mercadoldgicas
para alcanzar sus metas de ventas, participaciéon de mercado y retorno sobre la
inversion, asi como para lograr la satisfaccién plena del cliente al responder sus
expectativas y establecer un beneficio social. (p.28)

Las redes sociales ofrecen un enorme potencial para impulsar las ventas de una empresa,
permitiendo que la misma tenga mayor visibilidad hacia una audiencia mas grande y asi
mismo atrayendo nuevos clientes, pero para poder lograr lo antes mencionado se debe tener

una excelente estrategia y constancia en la aplicacion de la misma.
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Cuadro 21.

¢Cree usted que a través de las redes sociales se pueden promocionar de manera mas

eficiente los productos y servicios de la empresa?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 19. Eficiencia en redes sociales para promocionar productos y servicios.

En el estudio realizado se puede observar que el 100% de los encuestados consideran
eficiente las redes sociales para promocionar los productos y servicios de la empresa.
Stanton, Etzel & Walker (2004) manifiestan que “la publicidad no pagada puede cumplir
cualquier objetivo de comunicacion. Sirve para anunciar nuevos productos, hacer publicas
nuevas politicas, reconocer a los empleados, describir los adelantos en la investigacion o
informar del desempefio financiero”. (p.575). En el mundo digital en el que vivimos
actualmente, las redes sociales han sido un impulso positivo para las empresas, siendo una
herramienta eficiente y efectiva para que las empresas promocionen sus productos y

Servicios.
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Cuadro 22.

¢La empresa utiliza de manera frecuente su red social de Instagram para

promocionar sus productos y servicios?

CATEGORIA F %
Si 1 33%
No 2 67%
TOTAL 3 100%
mSi
67% No

J—

Gréfica 20. Frecuencia para promocionar productos y servicios.

En el estudio realizado se puede observar que el 33% de los encuestados consideran que
la empresa utiliza de manera frecuente su red social de Instagram para promocionar sus
productos y servicios, mientras que el otro 67% consideran que no se usa de manera
frecuente. Stanton, Etzel & Walker (2004) manifiestan que “el internet ha creado
oportunidades para que las empresas establezcan sus propios sitios, se comuniquen con
otras empresas y consumidores y realicen transacciones. Como vimos, los objetivos de
estos sitios son reducir costos, generar ingresos o ambos”. (p.733). EI no usar de manera
frecuente y constante las redes sociales para promocionar los productos y servicios de la
empresa, ocasiona que la misma tenga menor visibilidad ante los seguidores, pérdida de
oportunidad de atraer nuevos clientes y del mismo modo también tiene pérdida de

oportunidad en sus ventas.
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Cuadro 23.

¢Usted considera que el marketing de contenido ayuda a posicionar el nombre

comercial de la empresa dentro del mercado?

CATEGORIA F %
Si 3 100%
No 0 0%
TOTAL 3 100%
0%
mSi
No

Gréfico 21. Marketing de contenido.

En el estudio realizado se puede observar que el 100% de los encuestados confirman que
el marketing de contenido ayuda a posicionar el nombre de la empresa dentro del mercado.
Segun Kotler & Armstrong (2013) “la nueva gama de medios va desde canales de
television por cable especializados y videos hechos para la Web, hasta catalogos por
Internet, correo electronico, blogs, contenido para teléfonos mdviles y redes sociales
online”. (p.358). El marketing de contenido se trata de crear estrategias que contengan
contenido valioso para sus redes sociales, ya que, de ese modo atrae mas clientes y asi

mismo puede impulsar sus ventas.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones
Luego de haber revisado y del mismo modo analizado cada uno de los resultados
obtenidos, se procede a realizar las conclusiones y recomendaciones en base a los objetivos
ya definidos anteriormente. Asimismo, Arias (2012) expresa que “Las conclusiones
sintetizan los resultados, respuestas a las interrogantes y el cumplimiento de los objetivos
de la investigacion”. (p.139). Estas mismas son esenciales ya que sintetizan los hallazgos y

asi mismo proporcionar sugerencias que atienda las debilidades que se presentan.

En funcién al primer objetivo especifico establecido en esta investigacion, el cual es
“Diagnosticar la situacion actual de las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A”. Se
determind que la empresa tiene un nivel bajo de ventas, siendo su causa principal la
situacion pais actual, es decir, la hiperinflacién y devaluacion de la moneda, asi como
también el hecho de no utilizar sus redes sociales frecuentemente para promocionar sus
productos y servicios y asi poder optimizar sus ventas. Es por ello que es recomendable
realizar un registro y analisis diario de las ventas, para asi poder tomar decisiones mas

informadas, mejorando la rentabilidad de la empresa.

En concordancia con el segundo objetivo especifico, que se trata de “Identificar las
estrategias de marketing digital utilizadas por la Tiendita Express C.A para promover sus
productos y servicios”. Se observo que el agente de marketing digital es interno, pero aun
asi la empresa no cuenta con estrategias de marketing digital, y tampoco un plan de

marketing digital para promocionar sus productos y servicios, por lo tanto, al no aprovechar
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sus redes sociales al maximo realizando marketing de contenido, afecta negativamente la
visibilidad de la empresa, limitando la capacidad para conectar con sus seguidores, y del

mismo modo limitando la capacidad para adaptarse a las nuevas tendencias.

Con respecto al tercer objetivo especifico, se enfoca en “Evaluar el comportamiento del
consumidor en las publicaciones de redes sociales de la empresa la Tiendita Express C.A”.
Se pudo visualizar que existe poca interaccion por parte de los consumidores de la empresa
a través de las redes sociales de la misma, sin embargo, las solicitudes que estos mismos
realizan por medio de comentarios 0 mensajes directos son respondidas inmediatamente por

la empresa, dando respuesta a sus solicitudes e inquietudes.

Debido a las debilidades que presenta la empresa, y que han sido expuestas
anteriormente, se decidio elaborar un plan estratégico de marketing digital orientado a la
optimizacion de las ventas de la Empresa la Tiendita Express C.A. Es importante definir los
objetivos que se quieren lograr con el plan de marketing digital, y las estrategias que se van

a emplear para alcanzar dichos objetivos.

Recomendaciones

Arias (2012) define las recomendaciones como “Sugerencias o exhortaciones que
pueden estar dirigidas a futuras investigaciones o a cualquier ente vinculado con el objetivo
de estudio” (p.139). Las recomendaciones contribuyen significativamente en el trabajo de
investigacion, permitiendo dar respuesta a los problemas encontrados en el trabajo de

investigacion.

Tomando en consideracion las conclusiones expuestas anteriormente, se recomienda:
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Aplicar la propuesta que ha sido disefiada por los investigadores, en funcion a las
necesidades de la empresa.

Capacitar a los empleados de la empresa La Tiendita Express en materia de
marketing digital para optimizar las ventas, con el objetivo de generar un
rendimiento mas eficiente al momento de aplicar el plan de marketing digital.

Tener un control sobre los registros de las ventas diarias, con la finalidad de ayudar
a tomar decisiones estratégicas y a su vez optimizar las labores, mejorando asi la
rentabilidad de la empresa.

Realizar constantemente un analisis de mercado que permita identificar la demanda
de productos y servicios, y del mismo modo poder comprender las nuevas

tendencias, el comportamiento de los consumidores y la competencia.
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Capitulo VI

Propuesta
PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DIGITAL ORIENTADO A LA
OPTIMIZACION DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA LA TIENDITA EXPRESS

CA.

Viabilidad

Viabilidad Econ6mica

Se basa en la disponibilidad de recursos econdémicos para la implementacion del plan
estratégico. Asimismo, la propuesta emitida es viable para la empresa, debido a que puede
ser aplicada sin incurrir grandes costos ya que las herramientas a utilizar son de acceso facil
y comun. En ese sentido, la viabilidad econdmica de la empresa se encuentra garantizada,

asi como la aplicacién de la propuesta.

Viabilidad Técnica

Se basa en determinar si la empresa tiene a su disposicion los recursos necesarios para
llevar a cabo la propuesta. En este mismo orden de ideas, la empresa cuenta con los
recursos necesarios para implementar la propuesta, entre ellos: servicios publicos para el
correcto funcionamiento, recursos humanos que puedan implementar el plan estratégico y

recursos tecnoldgicos, es decir, equipos de computacion y tecnolégicos.
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Estructura de Costos para la Aplicacion del Plan Estratégico de Marketing Digital

CONCEPTO

\v(el\aye

ACTIVOS

Capacitacion al personal de la
empresa en materia de marketing
digital

Compra de dispositivo movil para
implementar el plan

UNITARIO

$60 (2.341,60Bs)

$150 (8.781,00 Bs)

$300 (17.562,00Bs)

$150 (8.781,00 Bs)

MANO DE OBRA
Agente de marketing digital

$250 (14.635,00Bs)

$250 (14.635,00Bs)

COSTOS FIJOS

Electricidad $20 (1.170,80Bs) $20 (1.170,80Bs)

Internet $120 (7.024,80 Bs) | $120 (7.024,80Bs)

Plan telefonico $13 (761,02Bs) $13 (761,02Bs)
TOTAL $853 (49.934,62Bs)

Nota: Conversion a través de la
tasa del Délar BCV Bs 58,54Bs del
dia 04/02/2025

En este mismo orden de ideas, existen clases y/o guias de capacitacion en materia de

marketing digital que son gratuitas, estas mismas se pueden conseguir en plataformas

digitales como Youtube, Instagram, entre otras. Asi como también desde cualquier

dispositivo movil se puede implementar el plan estratégico, sin tener que realizar el gasto

de comprar uno totalmente nuevo.

Denominacion de la Empresa
La Tiendita Express, C.A.

Direccion

Av. Venezuela, CC. Sageco, locales N° C-3 y C-4, Parroquia Alto Barinas, Municipio

Barinas, estado Barinas.
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Objetivos de la Propuesta

Objetivo General

Elaborar un plan estratégico de marketing digital orientado a la optimizacion de las

ventas de la Empresa la Tiendita Express C.A.
Objetivos Especificos

Aumentar la visibilidad de la empresa dentro del mercado competitivo digital.

Promover la utilizacién de los medios digitales para promocionar los productos y
servicios para incrementar las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A.

Establecer estrategias de marketing digital acorde a las necesidades de la empresa la
Tiendita Express C.A.

Disefiar un plan de marketing digital a través de una estrategia de Marketing de
contenido para la empresa la Tiendita Express C.A.
Justificacion

La propuesta de este trabajo se justifica en la deficiencia que existe por parte de la
empresa la Tiendita Express C.A. en la elaboracion de planes estratégicos que optimicen las
ventas en la empresa, por ende, existe también deficiencia en la utilizacion de herramientas
digitales para promocionar sus productos y servicios. Del mismo modo, surge la necesidad
de identificar y desarrollar estrategias de marketing digital acorde a las necesidades de la
empresa, con la finalidad de que estas ayuden a optimizar las ventas en la misma.

En el mundo actual, el marketing juega un papel crucial en la economia global,
impactando no solo a las empresas y organizaciones, sino también a los consumidores y a
la sociedad en su conjunto. En este mismo orden de ideas, elaborar e implementar un plan

estratégico de marketing digital permite a las empresas diferenciarse y destacarse dentro de
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un mercado competitivo, asimismo, aumenta la visibilidad de la empresa dentro del mundo

digital, contribuyendo a optimizar las ventas de la empresa.

La propuesta tiene como finalidad disefiar un plan de marketing digital a través de una
estrategia de Marketing de contenido orientado a la optimizacion de las ventas para la
empresa la Tiendita Express C.A., lo que permitir4 promocionar los productos y servicios
que ofrece la empresa de manera estratégica, con el objetivo de posicionarse dentro del
mercado, aumentando su visibilidad. Las estrategias de marketing digital estan dirigidas al
incremento de las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A., del mismo modo, el

estudio servira de referencias para otras investigaciones en la misma area de estudio.
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Objetivo: Aumentar la visibilidad de la empresa dentro del mercado competitivo digital.

Estrategia

Actividades

Recursos

Duracion

Creacién de
contenido util y de
alto valor hacia los

seguidores.

Crear posters sobre informacion de
los productos y servicios que ofrece
la empresa, ademas de crear videos

entretenidos para su consumo.

Técnicos,
Humanos vy

Econdmicos

1 mes

Publicar contenido
de forma seguida
para hacer interesar

a los seguidores.

Hacer énfasis en publicar contenido
atil y relevante minimo 3 veces al
dia,

con la finalidad de hacer

interesar a los seguidores por

comprar en la empresa.

Técnicos,
Humanos vy

Econdmicos

1 mes

Estar pendiente a los
comentarios que
dejan los

consumidores.

Responder a las inquietudes o
preguntas que pueden tener los
seguidores, con la finalidad de
resolverlas y ofrecer informacion

valiosa.

Técnicos,
Humanos vy

Econdmicos

1 mes
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Objetivo: Promover la utilizacion de los medios digitales para promocionar los productos y

servicios para incrementar las ventas en la empresa la Tiendita Express C.A.

Estrategia Actividades Recursos Duracion
Utilizar los | Es esencial dar a conocer los productos y | Técnicos, 1 mes
medios servicios que ofrece la empresa, por lo tanto, | Humanos y
digitales para | se establece su difusion por medio de redes | Econdmicos

promocionar
los productos

y servicios

sociales como:

Instagram: Crear una imagen de la empresa
donde los clientes puedan conocer un poco
mas sobre ella, y ademas interactuar con la
empresa. Subir informacién basica sobre la
empresa, y también contenido de valor
(posters, reels, historias, encuestas) que
permita a los seguidores interactuar.
Whatsapp: crear un canal o grupo, que
permita informar sobre los productos y
servicios con los que cuenta la empresa,
ademas de su precio y detalles de los
mismos.

Tik Tok: realizar videos que en tendencia

gue vayan acorde a lo que ofrece la empresa.
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Objetivo: Establecer estrategias de marketing digital acorde a las necesidades de la

empresa la Tiendita Express C.A.

Estrategia Actividades Recursos | Duracion
Impartir recetas | Crea contenido con recetas que utilicen los | Técnicos, 3 semanas
saludables y | productos que ofrece la empresa. Humanos y
econdmicas. Econdmicos
Crear contenido | Crear posters, historias y videos con | Técnicos, 1 mes
valioso y | informacion relevante los productos y | Humanos y
relevante. servicios que ofrece la empresa. Econdmicos

Realizar encuestas con la finalidad de

conocer las preferencias de los clientes y

asimismo adaptar la oferta.

Organizar concursos 'y sorteos para

aumentar la visibilidad de la empresa,

interaccion y del mismo modo atraer nuevos

seguidores.
Crear un | Crear un catalogo a través de plataformas | Técnicos, 1 mes
catdlogo sobre | gratuitas como canva o Whatsapp Bussines, | Humanos Yy
los productos y | dando detalles sobre los productos Yy | Econdémicos
Servicios. servicios que ofrece la empresa.
Impartir ofertas | Realizar promociones especiales, descuentos | Técnicos, 2 semanas
y descuentos. y combos que incentiven la venta. Humanos y

Econdmicos
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Plan Estratégico 4
Llevar un control de ventas diario, con la finalidad de visualizar la demanda de productos
y servicios diarios, asimismo, permitiendo analizar e identificar los productos tendencia.
Ademas, llevar un control de venta sobre las promociones, descuentos y combos permiten
evaluar cuales generan mejores resultados y del mismo modo que red social tiene mas

visibilidad, lo que ayuda a optimizar las ventas y mejorar la rentabilidad de la empresa.

Fecha | Producto/servicio | Cantidad Precio Total | Promocién | Red social

unitario utilizada (si donde
lo hay) visualizo
la

promocién
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AnNEexos

Anexo A

Instrumento de recoleccién de datos
L& 1« l‘u _ UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
W DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION DESARROLLO SOCIAL
PROGAMA DE CIENCIAS SOCIALES
SUB PROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Instrumento: Cuestionario

¢ Qué cargo ocupa en la empresa?
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1. ¢Considera eficiente las estrategias de marketing que la empresa lleva a cabo para la

promocion de sus productos y servicios?

oSi oNo

2. ¢Cree usted que la empresa tiene un buen posicionamiento dentro del mercado en

materia de marketing digital?

oSi oNo

3. ¢En la empresa se detectan debilidades en lo que compete a la utilizacion de las

herramientas digitales?

oSi oNo
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4. ¢;La empresa realiza un andlisis externo evaluando asi el entorno a la hora de elaborar un

plan de marketing digital?

oSi oNo

5. ¢La empresa se plantea objetivos para lograr un margen de ventas al mes?

oSi oNo

6. ¢Considera eficiente la forma en que la empresa realiza campafias publicitarias a través

de Instagram para promocionar sus productos y servicios impactando en las ventas?

oSi oNo

7. ¢Existe interaccion entre los seguidores y la empresa a través de sus redes sociales

incentivando a la compra?

oSi oNo

8. ¢La empresa da respuesta y seguimiento a las solicitudes que seguidores realizan través

de la red social de Instagram?

oSi oNo

9. (El agente de Marketing Digital es interno?

oSi oNo

10. ¢ La empresa toma en cuenta sus debilidades en las ventas a través de sus herramientas y
estrategias de marketing?

oSi oNo
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11. ¢La empresa toma en cuenta sus oportunidades en las ventas a través de sus
herramientas y estrategias de marketing?

oSi oNo

12. ;La empresa considera importante el estudio del mercado para el uso de la herramienta

de marketing?

oSi oNo

13. ¢ La empresa evalta la demanda de productos y servicios que requiere el mercado?

oSi oNo

14. ;La empresa se logra adaptar a cambios repentinos en el mercado (inflacion, innovacion
de tecnologia y tendencias de redes sociales) o la competencia (innovacion de la

competencia y nueva competencia) para impulsar las ventas en la misma

oSi oNo

15. ¢Considera que la situacién del pais en materia de politica monetaria puede afectar la

economia de la empresa?

oSi oNo

16. ; Toman en cuenta la calificacion de los clientes en materia de atencién al publico de

manera que afecte positivamente en las ventas?

oSi oNo

17. ¢ La empresa realiza promociones para fomentar las ventas?
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oSi oNo

18. ¢Usted considera que las redes sociales usadas de manera estratégica ayudaran a

fomentar las ventas de la empresa?

oSi oNo

19. ¢(Cree usted que a través de las redes sociales se pueden promocionar de manera mas

eficiente los productos y servicios de la empresa?

oSi oNo

20. ¢La empresa utiliza de manera frecuente su red social de Instagram para promocionar

sus productos y servicios?

oSi oNo

21. ¢Usted considera que el marketing de contenido ayuda a posicionar el nombre

comercial de la empresa dentro del mercado?

oSi oNo
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Anexo B
Validacion del Instrumento

L L
= - UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

= j j I J DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION DESARROLLO SOCIAL
PROGAMA DE CIENCIAS SOCIALES
SUB PROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Carta de Validacion
Yo, Tahiz Guerrero titular de la Cedula de Identidad N° 12.207.754, por medio de la
presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado " ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIGITAL PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA LA
TIENDITA EXPRESS C.A", presentado por los Bachilleres: Zambrano Estrella, titular de
la cédula de la Identidad N° 30.147.295; y Mejias Jeisser, titular de la cédula de la

Identidad N° 29.774.233, para optar al Titulo de Licenciado en Contaduria Publica, el cual

apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 02 dias del mes de octubre de 2024.

et

Firma del Experto

Cédula de Identidad
V.- 12.207.754
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Cuadro de Validacion para el Cuestionario que sera aplicado en la empresa “La

Nombre y Apellido: Tahiz E. Guerrero G.

C.1. V-12.207.754

Fecha de Validacion: 03-10-2024

Tiendita Express”

Datos del Experto

Profesion: Contador Publico

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

Observaciones:

Firma
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—_—— UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

= j j I J DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION DESARROLLO SOCIAL
PROGAMA DE CIENCIAS SOCIALES
SUB PROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Carta de Validacion

Yo, Yennifer Yeniree Quintero Escalona titular de la Cedula de Identidad N° 14.932.735,
por medio de la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de
recoleccion de datos correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado " ESTRATEGIAS
DE MARKETING DIGITAL PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN LA
EMPRESA LA TIENDITA EXPRESS C.A", presentado por los Bachilleres: Zambrano
Estrella, titular de la cédula de la Identidad N° 30.147.295; y Mejias Jeisser, titular de la
cédula de la Identidad N° 29.774.233, para optar al Titulo de Licenciado en Contaduria

Publica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 24 dias del mes de octubre de 2024.
Zat Gl Y Qoo 47
: :'l’ l."‘ibl'l'.

) =y
A4 [
e i iy

w

¢

P i ( :-
Firma del Experto

Cédula de Identidad

V.- 14.932.735



Cuadro de Validacién para el Cuestionario que serd aplicade en la empresa “La Tiendita

Mombre ¥ Apellide: Yenmfer Yeniree Quintera Escalona

C.LN®Y-14.932.735

Fecha de la Validacidn: 24-10-2024

Prafesidn: Lic. En Contaduria Publica

Express™

Datoes del Experto

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Si Mo Si No Si MNe | 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
(] 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
14 X X X X
17 X b X b
18 X X X X
1% x X X X
20 X X X X
11 X X X X
n X X X X

Observaciones:

100
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—_—— UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

= j j I J DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION DESARROLLO SOCIAL
PROGAMA DE CIENCIAS SOCIALES
SUB PROGRAMA CONTADURIA PUBLICA

Carta de Validacion

Yo, Aristides Gil Rodriguez titular de la Cedula de Identidad N° 12.206.977, por medio de
la presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacién titulado " ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIGITAL PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA LA
TIENDITA EXPRESS C.A", presentado por los Bachilleres: Zambrano Estrella, titular de
la cédula de la Identidad N° 30.147.295; y Mejias Jeisser, titular de la cédula de la
Identidad N° 29.774.233, para optar al Titulo de Licenciado en Contaduria Publica, el cual

apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 24 dias del mes de octubre de 2024.

Aristidés
Cedula de Identida d N° V-12.206.977

il Rodriguez
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Anexo C

Confiabilidad del Instrumento

ENCUESTADOS

TOTALES 0 1] 3 1 2] 0 2] 3 3 2] 3 1] 3 0 3 3 3 3 3 1] 3
p 00,3333 1| 0,3333] 0,6667| 0| 0,6667| 1] 1| 0,6667| 1| 0,3333 1] 0 1] 1] 1] 1] 1| 0,3333 1
q 1| 0,6667| 0] 0,6067| 0,3333 1] 0,3333 0 0]0,3333 0] 0,6067 0 1] 0 0 0 0 0| 0,66067 0
pq 0 0,2222 0 0,2222 0,2222 0 0,2222 0 0 0,2222 0 0,2222 0 [ [ 0 0 [ 00,2222 0
2 (p*q) 1,5556
o’ 6,2222
K 21

KR-20 0,8



