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Resumen

La investigacion plantea Proponer la Gestion estratégica de marketing digital para
potenciar las ventas en la empresa Tu Carro Barinas C.A Ubicada Municipio Barinas, Estado
Barinas, el proceso de esta investigacién se encuentra enmarcada bajo un paradigma
cuantitativo, apoyada por una investigacion descriptiva, con un disefio de campo no
experimental, dado que se busca describir la realidad sin manipular o controlar las variables.
La poblacion del objeto de estudio de la presente investigacion estuvo comprendida por siete
(07) empleados y su duefio que laboran en la empresa tu Carro Barinas C.A Ubicada
Municipio Barinas, Estado Barinas, en el presente estudio se tomé en cuenta la totalidad de los
trabajadores de la empresa debido a que la poblacidn es relativamente pequefia, o que amerito
del cien por ciento (100%) de ella. Para la recoleccion de los datos se aplicé un cuestionario
directamente a los trabajadores de la empresa el instrumento utilizado fue un cuestionario
estructurado de quince (15) preguntas cerradas tipo dicotdmicas (si 0 no), para la validacion se
utilizo el método a través de juicio de experto esta investigacion fue contabilizada y medida
por medio del Coeficiente Kuder y Richardson, la cual dio como resultado 0,91 lo que se
considera como una consistencia alta. La informacién se analiz6 por medio de cuadro de
frecuencia y gréfico de pastel. En lo que respecta a las conclusiones se lleva a la solucion del

problema digital, permitiendo satisfacer sus necesidades financieras.

Palabras claves: Marketing digital, ventas, estrategias



Introduccion

Las empresas hoy en dia se rodean con una gran obtencion de competidores en el entorno,
ya que esto permite generar la gestion estratégica, gestionar planes que permita a la
organizacion encontrar grandes oportunidades en la misma. Desarrollando y recreando
potencias necesarias para el mayor crecimiento de ejecucion, durante su servicio prestado a la
clientela con mayor confiabilidad posible.

El marketing digital estd desarrollado con la obtencion de planificar gestiones
estratégicas comerciales llevadas a cabo en los medios digitales con mayor eficiencia y que
permite grandes oportunidades, debido al internet se genera la facilidad de compartir
eficientemente la informacion rapida y de igual forma a la tecnologia y comunicacién.

La gestion estratégica de marketing exige la formulacion de mision, objetivos
organizacionales; analisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa; analisis del entorno;
formulacién de estrategias. Ya que la empresa conlleva tener un propdsito y meta para la
empresa con el fin de integrar y satisfacer las necesidades al consumidor, esto mediante
gestion de mercadotecnia generados por el trabajo integrado de las diferentes areas de la
organizacion, financiero, humano y tecnoldgico. Aparte de la identificacion de necesidades, el
plan de marketing debe encaminar el rumbo de las actividades diarias de la organizacion con
una mejor estructura organizacional para optimizar los recursos

Por lo tanto, la dicha investigacion esta desarrollada a la propuesta de una gestion
estratégica de marketing digital para potenciar las ventas en la empresa Tu Carro Barinas C.A
en la Parroquia el Carmen en el Municipio Barinas Estado Barinas afio 2025. Ya que se logrd
registrar bastantes pérdidas de ingresos y presenta dificultad para mantener sus actividades, y

tienen serios problemas para cumplir con sus obligaciones salariales y financieras, ademas



presentan dificultades para acceder a financiamiento para capital de trabajo. Ya que poco a
poco van establecido resultados positivos a la hora de prestar el servicio a todos su clientela,
con el proposito de aumentar sus ventas. El logro de la empresa Tu Carro Barinas es permitir
conocerse en todo el Estado Barinas y permitir trabajar el uso de la tecnologia y comunicacion
de forma creativa, realizando algunos cambios en la organizacion.

Para lograr los objetivos de la misma se estructura de acuerdo al manual de Trabajo de
Grado de la Universidad Nacional Experimental De Los Llanos Occidental Ezequiel Zamora
UNELLEZ de la siguiente manera:

Capitulo I: Esta constituido del Problema de lo méas general a lo mas especifico, se

realiza el planteamiento y la formulacién del problema y de igual forma los objetivos de la
investigacion, la justificacion de la investigacion, Alcances y delimitaciones.
Capitulo Il: Marco Teorico Referencial, desarrolla los antecedentes de la Investigacion,
resefia Historica, objeto social de la Empresa, Mision, Vision, las bases teoricas, las bases
legales, sistema de variables, Operacionalizacion de variables y definicion de términos
bésicos.

Capitulo I1I: Se explica el Marco Metodologico que comprende: el Enfoque o
Paradigma de Investigacion, Tipo de Investigacion, Disefio de la Investigacion, Poblacion y
muestra, Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Informacion, Validacion y Confiabilidad
del Instrumento, Técnicas de Procesamiento y Analisis de la Informacion.

Capitulo 1V: Contiene la descripcion del andlisis de la informacion y la contratacion de
hipdtesis.

Capitulo V: Plantea las conclusiones y recomendaciones.



Capitulo |

El Problema

Planteamiento y Formulacién del Problema
La gran mayoria de los paises en el mundo viven una crisis econémica muy importante que
ademas, en la mayoria de las empresas han registrado importantes caidas de sus ingresos y
presentan dificultades para mantener sus actividades, ya que tienen serios problemas para cumplir
con sus obligaciones salariales, financieras, y dificultades para acceder a financiamiento para
capital de trabajo, de acuerdo con informacidn recopilada hasta la primera semana de junio de

2024, el impacto sera mucho mayor en el caso de las microempresas .

La CEPAL estima que cerrarian mas de 2,7 millones de empresas formales, de las cuales 2,6
millones serian microempresas con una pérdida de 8,5 millones de puestos de trabajo, sin incluir

las reducciones de empleos que realicen las empresas que seguiran operando.

El impacto sera muy diferente segun el sector y el tipo de empresa, varios de los sectores
fuertemente afectados, como el comercio, los hoteles y restaurantes, cuentan con grandes

cantidades de microempresas y pequefias empresas, que seran las mas golpeadas.

En la actualidad, dada la intensa competencia en el mercado empresarial en gran parte del
mundo, cobra mucha importancia en el desarrollo de cualquier organizacién la aplicacion de
estrategias innovadoras que permitan el incremento de las ventas de los productos o mercancias
que ofertan, en una organizacion o para cualquier unidad de negocio en general, es importante
desarrollar estrategias de marketing actualizadas que le permita definir objetivos relacionados con

4



el comportamiento del mercado que conduzcan al éxito esperado en ventas, con una excelente

ejecucion financiera. En este sentido, Kotler P. (2021), sostiene que:

El éxito de las empresas se evidencia a través de la sistematizacion de los procesos
y las formas de planificar estrategias para el logro de los objetivos y metas de
ventas, es por ello, que los gerentes orientan su conocimiento y creatividad hacia el
funcionamiento armonizado de la estructura organizativa, en funcién con los
individuos que laboran en sus diferentes puestos de trabajo, en razén, a que las
empresas son organizaciones cambiantes y constantemente pueden lograr superar

las dificultades de un mercado competitivo. (p. 24)

Por otra parte, el incentivo es una de las razones por las cuales actte un posible cliente, el
vendedor debe recurrir a sus motivos de compra y para ello, descubrir que es lo que desea el
potencial cliente. Por tal razén, en toda organizacion que se dedica a la comercializacion y venta
de productos, se deben establecer Gestion estrategia y técnicas de Marketing digital que
conduzcan a determinar cuales son las opciones con mayores posibilidades para desempefiar un
papel preponderante en la venta de un articulo en especifico, es decir, la actividad de venta debe

planearse con base a estos fundamentos.

Asi mismo, todas las empresas tienen necesidades de informacion tanto internas como
externas, bajo este punto de vista, la informacion requerida por la gerencia, siempre estaran
conformadas por un conjunto de planes, metodologias y técnicas de gestion entre otros,

necesarias para el desarrollo eficiente de la labor productiva y comercializadora.

Asi mismo, todas las empresas tienen necesidades de informacion tanto internas como

externas, bajo este punto de vista, la informacion requerida por la gerencia, siempre estaran



conformadas por un conjunto de planes, metodologias y técnicas de gestion entre otros,

necesarias para el desarrollo eficiente de la labor productiva y comercializadora.

Segun Kotler (2013) La esencia de la planeacion de marketing consiste en la
identificacion sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el mercado potencial, los
cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base para que una empresa tome

mejores decisiones en el presente para explotar las oportunidades y evitar los peligros. (p. 34)

Es decir, el uso de estrategias del Marketing digital exige la formulacién de mision,
objetivos organizacionales, analisis de las fortalezas y limitaciones de la empresa, analisis del
entorno, formulacion de estrategias, por lo tanto, para crear diferenciacion, las organizaciones
necesitan identificar las necesidades de su mercado meta, asi como la forma de satisfacerlas, esto
mediante gestion de mercadotecnias generadas por el trabajo integrado de las diferentes areas de
la organizacion, financiero, humano y tecnoldgico. Aparte de la identificacion de necesidades, el
plan de marketing debe encaminar el rumbo de las actividades diarias de la organizacion con una

mejor estructura organizacional para optimizar los recursos.

Ademas, es importante para cualquier organizacion contar con la gestion de estratégica de
marketing digital méas actualizadas, lo que permite incrementar la capacidad de la organizacion
para implementar tacticas de mercado de manera completa y oportuna, ademas ayuda a que la
organizacion desarrolle, organice, y utilice una mejor comprensién del entorno en el cual opera 'y
de sus clientes actuales y potenciales al igual que de sus propias capacidades y limitaciones, esto
brinda la oportunidad de ajustarse en forma constante a los sucesos y acciones actuales de los
competidores y suministra incentivos apropiados para atraer y motivar a los gerentes las claves en

la organizacion.



El éxito de una gestion estratégica debe ocurrir a nivel individual y organizacional. Kotler
(2021), expresa al respecto que, “el marketing parte de la necesidades del cliente o consumidores,
para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcion comercializadora 0 mercadeo de una

empresa”. (p. 70)

Por consiguiente, una organizacion que quiere lograr que los consumidores tengan una vision
y opinion positiva de ella y de sus productos, debe gestionar el propio producto, su precio, su
relacion con los clientes, con los proveedores, con los empleados, con la propia publicidad, los
medios de comunicacidén y las relaciones publicas, para lograr la satisfaccion del cliente potencial
o0 actual, mediante las cuales pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir canales de

distribucion y las técnicas de promocion e informacién mas adecuadas.

En la actualidad, el marketing digital evoluciona de manera vertiginosa como pocos sectores,
esta nueva dinamica obliga a las marcas a tener en cuenta las tecnologias que son tendencia y las
practicas asociadas, a la hora de planificar las gestiones estratégicas de marketing digital, por
ello, todo se centra en un punto en el que hay que hacer un balance sobre las tendencias pasadas,
presentes y futuras que rodean a esta ciencia social, en este sentido, McCarthy, (2023). Expresa

que:

En un contexto en el que la inteligencia artificial avanza de manera silenciosa pero
implacable, el uso de la tecnologia de nueva generaciéon aplicada al Marketing
abarca desde la prediccidn de tendencias, atencidn a clientes, compra programatica,
oferta de publicidad personalizada basada en intereses y perfiles mas precisos. El
contenido tiene una naturaleza multifacética, lo cual obliga a las marcas a estar al

dia con los formatos y tendencias. (p. 26)



Por tanto, los expertos en marketing digital deben replantear los objetivos y disefiar nuevas
acciones que permitan adaptarse a la nueva era, en donde las tendencias de Marketing actual se
centran sobre todo en la era digital, y en la generalizacion del uso de la red para llegar al

consumidor potencial.

En este mismo orden de ideas, es bueno sefialar, que el marketing digital es la actividad con la
que se administra el mercadeo o la comercializacién dentro de una organizacion utilizando como
herramienta estratégica las redes sociales a través del uso del internet y las paginas web, asi
mismo, busca la lealtad de clientes mediante herramientas y estrategias informaticas, con la
finalidad de posicionar en la mente del consumidor un producto, servicio 0 marca, de tal manera
de ser la opcion principal para llegar al usuario de los sistemas digitales o consumidor online.

Javier Celaya (2022) expresa al respecto que:

El marketing digital tiene el mismo objetivo que el marketing offline o tradicional,
solo que usando las nuevas tecnologias y la red, es un sistema que permite
promocionar los productos o servicios del anunciante en linea, mediante
plataformas y herramientas de forma estratégica y alineada general de marketing

de la empresa. (p. 48)

En este sentido, el marketing digital se vale de ciertas herramientas innovadoras y tecnol6gicas
para implantar los planes o estrategias de mercadeo, para asi alcanzar los objetivos de
incrementar las ventas de los productos comercializados, estas herramientas son conocidas
también como las “P” del marketing, al respecto Kotler (2021), expone que, “las cuatro P (4P),
son cuatro variables mercadotoldgicas denominadas Precio, Plaza, Promocion y Producto™. (p.

52)



Sin embargo, el marketing digital requiere algo més que desarrollar un buen producto, fijarle
un precio atractivo o ponerlo al alcance de los clientes, actualmente lo que buscan las empresas
es comunicarse con estos y lo que opinan nunca debe dejarse al azar, sin embargo, para tener una
buena comunicacion, se hace necesario desarrollar anuncios efectivos y creativos, promociones

innovadoras y eficientes relaciones publicas para crear una llamativa imagen corporativa.

También se hace necesario el entrenamiento de los vendedores para que sean lo mas eficiente
posible en el desempefio de sus funciones, que sean amables, serviciales y sobre todo
persuasivos. Stanton (2020), sostiene que, “para las empresas es fundamental el desarrollo de
planes que agilicen todo el proceso de colocacion del producto en el mercado, donde se combine
una eficiente, comunicacion, presentacion del producto, captacion de clientes potenciales y

fidelidad de los actuales” (p. 67)

Ahora bien, en Venezuela con el pasar de los afios, el Internet ha tomado terreno frente a los
medios de comunicacion tradicionales, esto obliga a las empresas a empezar a implementar el
marketing digital como una nueva alternativa para atraer clientes y generar ventas, sin embargo la
dificil situacion que atraviesa el pais ha obligado a las empresas a desarrollar formas eficaces que
permitan informar a los clientes potenciales sobre los atributos, calidad y precios de los productos

que ofertan.

Estos empresarios deben enfocarse ain mas, en tratar de crear una estrategia digital efectiva y
econdémica para encontrar clientes, en referencia a esto, Nivia (2023), La mayoria de pequefias y
medianas empresas, hacen un mal uso del marketing digital en su estrategia de crecimiento y
captacion de clientes, resulta sorprendente ver como en estos tiempos donde la tecnologia ha

avanzado tanto, todavia haya empresas que no tienen siquiera una pagina web, aunque no haya



datos oficiales, me atreveria a decir que el porcentaje de empresas sin pagina web en Venezuela

es mayor al 60%.(p. 24)

Es decir, que una de las razones de no usar el marketing digital es porque sencillamente los
duefios de estas empresas no creen en su efectividad o no la entienden, por lo que prefieren los
medios de comunicacion tradicionales, lo que conduce a los gerentes innovadores a desarrollar
métodos que motiven a estos duefios de empresas a conocer las ventajas del uso de la tecnologia
y las ventajas tanto efectivas como econdémicas que tienen ante el uso de los medios de

comunicacion tradicionales sobre todo en este tiempo de crisis a nivel mundial.

Por lo tanto, la aplicacién de técnicas para la gestion del Marketing digital en el incremento
de las ventas, se identifica con la importancia que hoy tiene el uso creciente de las redes sociales
por gran parte de los potenciales clientes, por esta razén, es fundamental el crear cuentas de
Facebook, Twitter, Instagram, Tik tok, Telegram, entre otras, de sus negocios para publicar sus

productos o servicios.

En este orden de ideas, la organizacion Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con
Olmedilla en la parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas, empresa dedicada a la
venta de periquitos para autos, los cuales estan comprendidos en (papel ahumado, luces led,
alarmas, desodorantes, volantes, manillas entre otros), ha manifestado la problematica
relacionada con las ventas de los productos y servicios que ofertan, cuya demanda no ha
cumplido las expectativas de la direccién, sobre todo en lo que se refiere a las ganancias

proyectadas.

Ahora bien, dentro de las causas posibles de tal problematica se tienen, la crisis econdémica, la

falta de estudio de mercado, poca publicidad y promocion inadecuada y ausencia de la gestion
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estratégica innovadoras en el area de Marketing digital, Cuyas consecuencias se presentan con
disminucion en las ventas, mal posicionamiento en el mercado en donde gran parte de los
ciudadanos de la zona no la conocen y peor aun la alta competencia por la zona donde se
encuentra ubicada, perdidas de mercancias por tiempo prolongado en el almacén donde se van
deteriorando, desinformacion de los productos que oferta y por ende disminucién en la
rentabilidad econdmica de la misma, lo que incidird negativamente en su supervivencia en el

mercado.

Por la situacién antes planteada surgen las siguientes interrogantes:

¢Cudl es la situacién real de las ventas de la empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la

calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas?

¢Cual es la perspectiva técnica y economica de los métodos de marketing digital para el
incremento de las ventas de Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en

la Parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas?

¢Qué estrategias de Marketing digital son las adecuadas para el mejoramiento de las Ventas de
la empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el

Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas?
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Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Analizar la gestion estratégica de marketing digital en la optimizacion de las ventas en tiempos
de crisis del autoperiquito td carro Barinas C.A en la Parroquia el Carmen Municipio Barinas

Estado Barinas afio 2025.

Objetivos Especificos

Describir la situacion actual de las ventas de la empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la

calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas.

Determinar la factibilidad técnica y econdmica de los métodos del marketing digital de la
empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el

Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas.

Establecer los métodos del Marketing digital apropiadas para el mejoramiento de las Ventas
de la empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el

Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas.

Justificacion de la Investigacion
La situacion actual es preocupante para la alta gerencia de las empresas y organizaciones

comerciales, en particular a las empresas de accesorios, 0 a todas aquellas empresas que no
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comercializan articulos de primera necesidad, todas estas empresas se han visto afectadas y es por
ello que es necesario elaborar un plan de gestion estratégico de marketing digital para

incrementar la actividad productiva, comercial y de mercadeo de estas entidades.

De acuerdo a lo anterior, la empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con
Olmedilla en la Parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas, a nivel de gestion
estratégicas, necesita incorporar un Plan de marketing digital , ya que esto ofrecera a la empresa
una serie de beneficios, basados principalmente en la identificacién y conocimiento del mercado
de la organizacion, que ademas permitira conocer las caracteristicas de sus clientes, lograr una
comunicacion directa y por ende obtener una mayor satisfaccion de los mismos, sin importar su

tamario o el sector en que se desenvuelve,

Por esa razén es de suma urgencia elaborar una serie de estrategias de Marketing adaptadas a
la realidad tecnoldgica y actual para lograr asi un mayor incremento de las ventas, esta
herramienta de gestion determina los pasos a seguir, las metodologias y tiempos para alcanzar

unos objetivos determinados

En este orden de ideas, la presente investigacion tiene como principal justificacion que la
empresa Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el
Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas, implemente una serie de herramientas innovadoras
en el campo del mercado en el que hace sus negocios y actividades comerciales, con la finalidad

de darse a conocer y si es posible traspasar las fronteras a fin de ampliar su posicionamiento.

Es por ello que la relevancia social que representa esta iniciativa es brindarles a su actual y asi
como potencial clientela productos y servicios de calidad en cuanto a materiales de repuestos

para carros se trata.
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Por otra parte, es bueno enfatizar la importancia que representa esta investigacion con
respecto a los beneficios que aportara a la empresa y empleados de la misma, porque permitira,
aumentar la cartera de clientes, lograr y mantener una posicién en el mercado competitivo,
ademas, a través de las técnicas y estrategias online de ventas se mejorara y se lograra satisfacer
las necesidades de los clientes, la calidad en los servicios que se prestan y la atencion a los
mismos, aumentar los ingresos y las utilidades de la empresa y expandirse en el mercado de la
competencia. Esto causara un mejor incentivo profesional, y estabilidad laboral para sus
empleados y asi aumentar los ingresos y las utilidades de la empresa y de esta manera expandirse

en el mercado de la competencia.

La investigacion en estudio titulado Gestion Estratégica de Marketing Digital en la
Optimizacion de las ventas en tiempos de crisis del Autoperiquito Tu Carro Barinas C.A en la
Parroquia el Carmen Municipio Barinas Estado Barinas afio 2025, tiene como aporte
proporcionar herramientas y apoyo necesario en el desarrollo del mismo, que permiten alcanzar
diversos objetivos al examinar las condiciones laborales partiendo de que el tratamiento de las
acciones socio-economicos sean factibles en el mundo tecnolégico, sin perjudicar la produccién

de la empresa ni la accion humana de los empleados.

La investigacion se encuentran delimitacion en el estudio de 08 personas desempefidandose en
Tu Carro Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el Carmen,
Municipio Barinas Estado Barinas, en donde se obtendran los resultados que se buscan con un
amplio conocimiento sobre la Gestion estratégicas del Marketing Digital para la Optimizacion de
las Ventas en tiempo de Crisis” el cual permitira en estudio descifrar una serie de elementos

correspondientes que se explicaran en esta investigacion.
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La linea de investigacion es la “Tecnologia e Innovacién” la misma estd enmarcada en el
curriculo Bolivariano (2007) donde hace referencia del estudio a la informatica en el sistema
educativo venezolano a través de la tecnologia e Informacion y Comunicacién (TIC), que se

imparte en las distintas instituciones del pais.

Alcances

El desarrollo del tema objeto de investigacion tiene como punto de partida en el sector de
venta de periquitos para autos, los cuales estan comprendidos en (papel ahumado, luces led,
alarmas, desodorantes para autos, volantes, manillas de puertas entre otros), cuya razon es la
venta de materiales para embellecer los vehiculos dicha actividad esta relacionada con el objetivo

principal de la empresa.

Por lo tanto, este trabajo se centra en proponer la Gestion estragicas del marketing digital para
incrementar las ventas, el estudio inicia con identificar la situacion actual de las ventas de la
empresa, posteriormente determinar la factibilidad técnica y econdémica, para culminar

estableciendo los métodos del marketing digital para aumentar las ventas en la empresa.

Por otro lado, el factor espacial de la presente investigacion, Tu Carro Barinas C.A, ubicado
en la calle Mérida con Olmedilla en la parroquia el Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas,

durante el afio 2025.
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Capitulo 11

Marco Teorico Referencial

En esta seccion se expresa el marco teorico, el cual consiste en la recopilacion de
investigaciones, conceptos y definiciones, que sirven de base a la investigacién a realizar cuya
perspectiva es fortalecer el ambito de estudio, ademéas es de importante relevancia porque
fomenta al lector a conocer investigaciones ya realizadas sobre esta problematica, desde las
cuales se comprenden el problema de investigacion en sus multiples facetas, las dimensiones y
las variables a estudiar. Segun Morales (2023), el marco teodrico consiste en: “Precisar y organizar
las ideas y conceptos contenidos en la seccidn introductoria de manera que los mismos se pueden

manejar y convertirse en acciones concretas”. (p. 13).

Antecedentes de la investigacion
Esta parte estd constituida por trabajos de investigacion realizados anteriormente, cabe acotar

que el trabajo seleccionado no necesariamente tiene que ser del mismo tema que investiga, sino

que debe relacionarse con el mismo. En tal sentido Fuenmayor (2024), sostiene al respecto que:

Son indagaciones previas gque sustentan el estudio, tratan sobre el mismo problema
o0 se relacionan con otros, los cuales sirven de guia al investigador y le permiten
hacer comparaciones y tener ideas sobre como se tratd el problema en esa
oportunidad. Los antecedentes estan representados por tesis de grado, postgrado,
doctorales y otros trabajos de investigacion de cualquier casa de estudios
universitaria u organizacién empresarial. (p. 46).

Dicho de otra manera, los antecedentes de la investigacién no son mas que una recapitulacion de
trabajos realizados con anterioridad, enfocados en un tema en especifico en este caso el

marketing digital.

A continuacion se presenta los antecedentes en el cual se refleja los estudios de investigacion

basadas en autores e informaciones obtenidas que sustenten este trabajo de aplicacion:

Ramirez (2019), titulado, Plan estratégico de Marketing para incrementar las ventas de la
Distribuidora de Licores EI Bodegén C.A, del Municipio Barinas Estado Barinas. Para

optar al titulo de Licenciado en Administracion, UNELLEZ Barinas.
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De acuerdo al nivel de conocimiento es una investigacion descriptiva, ya que en la mayoria de los
casos permite realizar estudios con el objeto de obtener informacion acerca del estado actual de
los hechos, por medio de la aplicacion de encuestas a los involucrados de la investigacion. Se
apoy6 en un disefio de campo, que es cuando la estrategia que cumple el investigador se basa en
métodos que permiten recoger datos de forma directa de la realidad donde se presentan.

Asi mismo se tomo dos (02) poblaciones y dos (2) muestras. En donde la poblacion N° 1
represento los empleados de la empresa y la cual estd conformada por 7 personas. La poblacion
N° 2 fueron los clientes fijos de la empresa y estad conformada por 60 personas, la muestra N° 1,
su respectivo estudio es de 7 personas que representan el 100% de la poblacion. La muestra N° 2
es considerada como aleatoria simple, por lo tanto se tomé 16 personas lo que quiere decir que se
calculé una porcién que representa los 60 clientes fijos de la empresa; se aplicé dos
cuestionarios: uno para la muestra N° 1 y otro para la muestra N° 2 con preguntas cerradas,
previamente elaboradas y estructuradas a través de un determinado formato que contiene los
aspectos esenciales del objeto de estudio.

Se concluyo, luego del analisis de los resultados de las encuestas, que la organizacion requiere
del plan estratégico de Marketing que se base tanto en mejoras para su ambiente interno como
externo, obteniendo como resultado un incremento en las ventas y margen mayor de ganancias

para la organizacion.

Esta tesis es de gran apoyo como referencia para la nuestra ya que trata acerca de las
estrategias de marketing y a través de esta podemos tener una idea clara de como abordar nuestro
tema para asi poder tener resultados satisfactorios y cabe acotar que también es una investigacion
de campo.

Por consiguiente Ramirez (2019), titulado, Plan estratégico de Marketing para incrementar las
ventas de la Distribuidora de Licores EI Bodegdn C.A, es una investigacion descriptiva a través
de la cual cuyo objetivo fue informar del estado actual de los hechos por medio de aplicaciones
de las encuestas en este trabajo de investigacion se llevaron 2 encuestas diferentes a dos grupos

diferentes el segundo grupo arrojo un resultado de 60 clientes fijos de la empresa.

Este trabajo de aplicacion guarda cierta relacion con el nuestro ya que es un plan estratégico

para el incremento de las ventas y nos sirve de guia para poder estructurar con bases mas solidas.
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Mejia Aranda y Paredes Garcia (2018) en su investigacion titulada “Propuesta De Plan
Estratégico De Marketing Digital Para La Empresa Animate” ubicado en Guayaquil, su objetivo
general era disefiar un plan estratégico de marketing para la empresa ANIMATE en la ciudad de
Guayaquil con énfasis en ambito digital. Se utiliz6 una metodologia con enfoque mixto, basado
en el paradigma cuantitativo y cualitativo, de tipo no experimental y con un alcance descriptivo.
La entrevista, la observacion directa, grupo focal y encuestas fueron utilizados como técnicas de
recoleccion de datos en el campo de estudio. Estos fueron analizados en su contenido y en su
frecuencia del tipo de respuesta brindado por la unidad de estudio. Como principal resultado se
tiene un modelo de marketing digital de tres factores, redes sociales, sitio web y optimizadores de
motores de busqueda (SEO), con el que se disefio la propuesta para la empresa dando como

resultado un costo beneficiario el cual indica que es un proyecto viable.

Mejia Aranda y Paredes Garcia (2018) titul6 su investigacion “Propuesta De Plan Estratégico
De Marketing Digital Para La Empresa Animate” ubicado en Guayaquil donde su objetivo
principal fue disefiar un plan estratégico de marketing donde el resultado fueron tres aspectos o
factores importantes que son las redes sociales, sitio web y optimizadores de motores de

busqueda, es decir son estas las herramientas para llevar acabo la estrategia de marketing digital.

Este antecedente en especial, guarda una relacion mas directa con nuestro trabajo de
aplicacion ya que trata de estrategias de marketing digital el cual hace énfasis en esta herramienta

como tal (marketing digital)

Nivia Rodriguez, (2023 ) en su investigacion titulada “Estrategias De Marketing Digital para
incrementar la captacion de clientes en el &rea de Eventos académicos del colegio de Contadores
Publicos de Junin” ubicada en Huancayo- Peru, su estudio se enfocé en las estrategias de
marketing digital, su objetivo general fue determinar el nivel de influencia de las estrategias de
marketing digital para incrementar la captacion de clientes dicha investigacion el método que se
utilizd es el método cientifico, el tipo de investigacion es basico, el nivel fue el estudio
descriptivo correlacional y el disefio aplicado fue el no experimental, transaccional y

correlacional.

La poblacién fue de 40 personas entre las cuales figuran colegiados y publico general, ya que
son los usuarios de los eventos que realiza el Colegio de Contadores Publicos de Junin, a los

cuales se les aplico el cuestionario con un total de 20 preguntas en las que figuraban preguntas de
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la variable dependiente “captacion de clientes” y de la variable independiente “estrategias de

marketing digital”.

En tal sentido, se prosiguié con el analisis de los datos en una hoja de Excel obteniendo como
principales resultados, que en su mayoria (33%) de los encuestados utilizan medios digitales para
informarse acerca de los eventos que realiza el CCPJ, por otro lado manifiestan que un 62% de
los encuestados no participa de los eventos que realiza el area de eventos académicos del CCPJ,
es por razones econdmicas, sin embargo un 25% manifiesta que la calidad del evento es muy
buena, desde el ponente que dicta el curso, hasta la atencion del personal en general. Ademas, los
encuestados manifiestan que seria importante realizar convenios con Instituciones (87%), ya que
conseguirian mejores beneficios para su desarrollo personal y profesional. Ademas de conocer los
resultados del instrumento de recoleccion de datos, la matriz FODA de la empresa, ayud6 de
manera significativa a identificar las principales fortalezas del area de eventos académicos del

Colegio de Contadores Pablicos de Junin.

En este trabajo se enfocaron en lo que es el marketing digital para la captacion de cliente que,
aunque es una empresa de servicios las estrategias a utilizar en el mismo nos sirven como guia

para el nuestro ya que la idea es causar una fidelidad en los clientes a través del marketing digital.

Resefia Historica

Tu Carro Barinas, C.A. es una empresa que ha marcado un hito en el sector automotriz de la
region andina de Venezuela. Desde su fundacion hace mas de diez afios, se ha dedicado a ofrecer
asesorias especializadas para vehiculos y servicios de colocacion de papel ahumado, ganandose la
confianza y lealtad de una amplia clientela en Barinas y sus alrededores, pero en la actualidad se
ha visto afectada por la crisis econdémica y la devaluacion de la moneda con el cambio monetario
constante que vive nuestro pais, no obstante se ha mantenido en el mercado con la intencion de

permanecer siendo una empresa competitiva.

La historia de Tu Carro Barinas, C.A. comienza en el afio 2013, cuando un grupo de
entusiastas y su creador el sefior Luis Angel, en el mundo automotriz decidi6 unir fuerzas para
crear una empresa que brindara soluciones integrales a los propietarios de vehiculos. La vision

era clara: ofrecer un servicio de calidad que no solo se limitara a la venta de productos, sino que
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también incluyera asesorias personalizadas para ayudar a los clientes a tomar decisiones

informadas sobre el mantenimiento y la mejora de sus autos.

Desde sus inicios, la empresa se destacd por su enfoque en la atencion al cliente. EI fundador
entendi6 que el éxito radicaba en construir relaciones sélidas con los clientes, lo que les permitid
establecer una base fiel de consumidores que valoraban la honestidad y la transparencia en el
servicio.

A medida que la demanda de servicios automotrices creci6 en la region, Tu Carro Barinas,
C.A. expandi6 su oferta. Ademas de las asesorias, la empresa comenzd a especializarse en la
colocacion de papel ahumado, un servicio muy solicitado por los propietarios de vehiculos que

buscaban mejorar la estética y la privacidad de sus autos, asi como reducir el calor interior.

Con el paso del tiempo, Tu Carro Barinas, C.A, ha enfrentado cambios significativos, como la
crisis econdmica y la falta de inversién en tecnologia, logrando afectar su crecimiento y
sostenibilidad, Sin embargo, con estrategias adecuadas, es posible revertir esta situacion y

encontrar oportunidades para el crecimiento.

Obijetivo Social de Tu Carro Barinas C.A.

Tu Carro Barinas C.A. tiene como objetivo social la comercializacion de papel ahumado para la
instalacion en vehiculos, asi como la venta de accesorios automotrices de alta calidad. Nos
comprometemos a ofrecer productos que mejoren la estética y funcionalidad de los automoviles,
garantizando la satisfaccion de nuestros clientes a través de un servicio excepcional y asesoria

especializada.

Mision de Tu Carro Barinas C.A.
En Tu Carro Barinas C.A, nuestra mision es proporcionar a nuestros clientes productos y
servicios de alta calidad en la comercializacion de papel ahumado y accesorios automotrices, que

realcen la estética y funcionalidad de sus vehiculos.
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Vision de Tu Carro Barinas C.A.

En Tu Carro Barinas C.A, nuestra vision es ser la empresa lider en la comercializacion de papel
ahumado y accesorios automotrices en la region, reconocida por nuestra innovacion, calidad y
atencion al cliente.

Bases Tedricas

Balestrini M. (2020), sefnala que las bases tedricas “comprenden un conjunto de conceptos y
proposiciones que constituyen un punto de vista o enfoque determinado, dirigido a explicar el
fendbmeno o problema planteado. Esta seccion puede dividirse en funcion de los topicos que

integran la tematica tratada o de las variables que seran analizadas. (p. 184)”

Gestion Estratégica
Para Betancourt (2020), la gestion estratégica es “El arte 0 ciencia de anticipar y gerenciar
participativamente el cambio con el propdsito de crear permanentemente estrategias que permitan

garantizar el futuro del negocio” (p.106).

En un entorno empresarial, la estrategia es el proceso de formular decisiones para alcanzar los
objetivos de tu organizacion, contar con una estrategia efectiva es fundamental para ayudar a tu
equipo comercial a entender cudles son tus prioridades y hacia donde te diriges, pero para poner
la estrategia en marcha, necesitas una gestion estratégica, la cual tiene en cuenta el entorno

competitivo y cdmo se lleva a cabo la ejecucion de la estrategia de la empresa.

Las 5 etapas del proceso de gestidn estratégica
En general, resulta Gtil pensar en la gestion estratégica como un proceso que consta de 5

etapas para el logro su completo éxito:
Identificar los objetivos:

El punto de partida de este proceso es la evaluacion inicial de la empresa, en esta fase, los
gerentes deben identificar claramente la vision y mision de la compafiia. (Gambaro y Garcia,
2021), ademas, la mision describe los negocios de la compafiia, informa a las partes interesadas
de la organizacién sobre los productos, clientes, mercados, valores, preocupacion por la imagen
publica y los empleados de la organizacion. La declaracién de la mision sirve de guia para los

gerentes en la toma de decisiones diarias apropiadas.
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Analizar la situacién actual:

Los términos de oportunidad y amenazas hacen referencia a aquellas condiciones favorables o
desfavorables para la empresa que derivan de los cambios que se dan en el medio ambiente, entre
tales cambios se incluyen tanto las nuevas situaciones que de alguna manera ya estan presentes,
como los hechos que al futuro pueden verificarse. Existen cuatro procedimientos segin Jama

(2019) que llevan a obtener esta informacion:

Explorar el medio ambiente para definir los cambios més significativos que se han dado en los

Gltimos tiempos y los que se pudieran anticipar para el futuro.

Indicar qué probabilidad o grado de certeza se atribuye a la ocurrencia de cada uno de esos

cambios.

Establecer qué oportunidades y qué amenazas se abren para la firma si llegan a materializarse

dichos cambios.
Finalmente, valorar el nivel de impacto que se tendria. Se recomienda realizar un analisis FODA

Formular la estrategia:
La formulacion de la estrategia se refiere al proceso de elegir el curso de accion mas apropiado

para alcanzar las metas y objetivos de la organizacion.

Implementar la estrategia:

La implementacion de la estrategia es pasar de la planificacion a la accidn para lograr metas y
objetivos estratégicos, la estructura organizativa asigna tareas y roles de desarrollo de valor
especial a los empleados y establece como estas tareas y roles pueden armonizar para maximizar
la eficiencia, la calidad y la satisfaccion del cliente.

También se requiere un sistema de control organizacional, este sistema de control segiin Ryan
(2019) equipa a los gerentes con incentivos motivadores para los empleados, asi como

comentarios sobre los ellos y su desempefio.

Evaluar el progreso:
La evaluacién de la estrategia es tan importante como la formulacion de la misma, porque
demuestra la eficiencia y eficacia de los planes para lograr los resultados deseados, los gerentes

también pueden evaluar la efectividad de la estrategia actual en un mundo dindmico como el de
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hoy con innovaciones socioecondmicas, politicas y tecnoldgicas (Canto et al, 2019). La
evaluacion estratégica es la fase final de la gestion estratégica.
La importancia de la evaluacion estrategia radica en su capacidad para coordinar la tarea

realizada por los gerentes, grupos y departamentos a través del control del desempefio.

Dimensiones de la gestion estratégica empresaria:
Dentro de la gestion estratégica se encuentran tres principios que rigen el funcionamiento

de una buena gestion. Entre ellos se tienen los siguientes:

Dimension 1: Clientes

Segun Pérez y Ana (2019), Del latin cliens, el término cliente es un término que puede
tener diferentes significados, de acuerdo a la perspectiva en la que se lo analice. En economia el
concepto permite referirse a la persona que accede a un producto o servicio a partir de un pago.
Existen clientes que constantes, que acceden a dicho bien de forma asidua, u ocasionales,

aquellos que lo hacen en un determinado momento, por una necesidad puntual.

Dimension 2: Procesos

De acuerdo Pérez y Ana (2019), con la nocion de proceso halla su raiz en el término de
origen latino processus. Segun informa el diccionario de la Real Academia Espafiola (RAE), este
concepto describe la accion de avanzar o ir para adelante, al paso del tiempo y al conjunto de
etapas sucesivas advertidas en un fendmeno natural o necesario para concretar una operacion

artificial.

Dimension 3: Desarrollo organizacional

Segun el Desarrollo organizacional es el conjunto de técnicas, herramientas y practicas
destinadas a mantener un correcto funcionamiento de una empresa, grupo u organizacion,
dinamizando los procesos y generando un favorable ambito de trabajo, suele estar a cargo de
personal especializado en relaciones humanas, psicologia organizacional u empresarial y
profesiones afines. El desarrollo organizacional es una practica que presta vital importancia a las
relaciones entre personas, como se desarrollan, en qué contextos y cudles son los factores que

intervienen. Es sin duda uno de los factores més importantes para que toda empresa u
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organizacion pueda desarrollarse de manera 6ptima sin sufrir inconvenientes en su estructura o

con el personal.

Uno de los principales problemas que atraviesan las organizaciones es la falta de adaptacion.
El mercado y el mundo actual s6lo poseen una caracteristica fija: siempre estan en cambio, en
continuo movimiento. Por esto, es necesario es que las organizaciones sean permeables a
modificaciones constantes, pero a su vez no pierdan su esencia y no fluctien de una manera

exagerada.

A simple vista, la gestion estratégica y la estrategia pueden parecer lo mismo, la forma mas
facil de diferenciarlas es pensar en la gestion estratégica como la implementacidn de tu estrategia

corporativa por ende es de suma importancia describir que es la estrategia.
Estrategia

J. B. Quinn (2023), define a la estrategia como un patron que integra las metas mayores de una
organizacion. Las politicas y acciones secuenciales que llevan hacia un todo cohesionado una
estrategia bien formulada ayuda al “Mariscal” a coordinar los recursos de la organizacion hacia
una posicion “Unica y Viable”, basada en sus competencias relativas internas, anticipando los
cambios en el entorno y los movimientos contingentes de los oponentes inteligentes.

Segun Carneiro Caneda (2020), la estrategia es la orientacion en el actuar futuro, el
establecimiento de un fin, en un plazo estimado como aceptable hacia el cual orientar el rumbo

empresarial.

Las bases teoricas se pueden considerar como el desarrollo de aspectos generales del tema
comprende un conjunto de aspectos que conforma un punto de vista especifico explicando de una
manera el problema planteado. En cuanto a la gestion estratégica es el modelo a través del cual se
va a llevar cabo el plan o las metas a cumplir esta de alguna manera orienta a futuro pues la

estrategia es algo fundamental en cualquier proyecto.

Tipos de Estrategia

Segun Koontz, (2021). Los gerentes intervienen en tres tipos de planeacién estratégica (p. 28)
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Estrategia corporativa: Este tipo de estrategia es el encargado de identificar los portafolios de
negocios que, en total, abarca la compafiia, asi como las formas en que éstos se relacionan entre
Si.

Estrategias competitivas: Este tipo de estrategia se encuentra relacionada con la unidad de
negocios, y es que una estrategia competitiva describe la manera de construir y fortalecer a largo

plazo la posicion competitiva que tiene la unidad de negocios en el mercado.

Estrategia funcional: Identifican las lineas de accion bésicas, que cada departamento seguira
para ayudar a que el negocio cumpla con sus metas competitivas. Las estrategias funcionales de

la empresa deberian ser coherentes con sus estrategias de negocios y competitiva.

Segun Koontz (2021). como describe anteriormente a los gerentes les corresponde intervenir
en tres tipos de estrategias: la estrategia cooperativa que trata que es aquella que identifica la
cartera de negocios es decir da a conocer este escenario, la estrategia competitiva la cual
puntualiza la manera de cimentar y fortalecer a largo plazo la posicién en la competencia de la
unidad de negocios dentro del mundo de mercado y por Gltimo pero no menos importante la
estrategia funcional la cual hace referencia los pardmetro establecidos de accion basica la cual
debe ser cumplida al pie de la letra por cada departamento, es importante acotar que estas deben

estar relacionadas es decir deben coincidir.

Etapas De La Planificacion Estratégica
Fred (2023), define tres Etapas de la planificacion estratégica como son: formulacion,

implementacion y evaluacion de estrategias:

La Formulacion de Estrategias: implica desarrollar una vision y mision, identificar las
oportunidades y amenazas externas a la empresa, determinar las fortalezas y debilidades internas,
establecer objetivos a largo plazo, generar estrategias alternativas y elegir las estrategias

particulares que se han de seguir.

La Implementacion de la Estrategia: requiere que la empresa establezca objetivos anuales, cree
politicas, motive a los empleados y asigne recursos para que las estrategias formuladas puedan

ejecutarse.

25



La Evaluacién de Estrategias: es la etapa final de la administracion estratégica. , los directivos
necesitan con urgencia saber si ciertas estrategias no estan funcionando bien; la evaluacion de la
estrategia es el medio principal para obtener esta informacion. Todas las estrategias estan sujetas

a modificaciones futuras, debido al cambio constante de los factores externos e internos.

Marketing

El marketing es definido por Kotler, Armstrong (2019), como un proceso social y gerencial,
en el aspecto social los individuos y grupos crean intercambios de productos y valores con otros,
con la finalidad de obtener lo que necesitan y desean. En cuanto a la parte administrativa, ha sido

descrito como el proceso donde se da “el arte de vender productos” (p.7).

John A. Howard (2023), define el marketing en cinco procesos. “1-ldentificar las
necesidades del consumidor, 2- Conceptualizar tales necesidades en funcién de la
capacidad de la empresa para producir, 3- Comunicar dicha conceptualizacion a
quienes tienen la capacidad de toma de decisiones en la empresa, 4-
Conceptualizarla produccion obtenida en funcién de las necesidades previamente
identificadas del consumidor, 5- Comunicar dicha conceptualizacién al
consumidor” (p.5).

McCarthy y Perreault (2023) proponen: que el marketing es la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las

necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente. (p.8)

De acuerdo con el autor la planificacion estratégica debe pasar por tres aspectos
fundamentales asi como lo son la formulacion de estrategia para lo cual se debe desarrollar la
vision y la mision de la organizacion y aplicar la FODA para sabes sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas y de esta manera se puedan los objetivos y estrategias, para dar
continuidad la implementacién de las estrategias donde se aplica las mismas de los objetivos
anuales de la empresa y para finalizar la evaluacion de la estrategia ya que los directivos
necesitan saber si esta funcionando la estrategia que se esta implementado y la mejor manera de
hacerlo es evaluando la misma, cabe acotar que las estrategias estan sujetas a cambios si se

presenta cualquier imprevisto o situacion determinada se hace el ajuste necesario.
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Por su parte el maketing analiza la gestion comercial de las empresas cuya funcién es la
publicidad para causar una fidelidad en los clientes respecto a una marca o producto determinado

con el fin de satisfacer sus necesidades.

Obijetivo del Marketing
Fischer y Espejo (2020,) se enfoca en que los objetivos de marketing son dos: ganar mercado
y generar riquezas, planteando que una organizacion puede tener muchos objetivos, pero si estos

no se cumplen tarde o temprano se desvanecera. (p.17)

Kotler, Armstrong, (2021). El principal objetivo del marketing es estimular las ventas. Puede
ser que este propdsito se contemple para corto o largo plazo. El objetivo de la publicidad es el
efecto creado para modificar las actitudes y comportamientos del receptor del mensaje,
procurando informar a los consumidores, modificar sus gustos y motivarlos a que prefieran los

productos o servicios de la empresa anunciante. (p. 10)

El objetivo del marketing es fundamentalmente incrementar las ventas, causar un impacto en
el consumidor que haga parte de dia a dia el producto hacer que el producto se haga reconocido

en el mercado y esto pueda fidelizar a los clientes.

Mision de Marketing

Mario Mesa Holguin (2022) en su obra literaria citando a, Kotler (2005), sostiene que se
han dado por lo menos tres versiones diferentes: la primera, la mision de marketing es vender
todos y cada uno de los productos de una compafiia a todas y cada una de las personas; la
segunda, la mision de marketing es crear productos que satisfagan las necesidades no cubiertas de
los mercados objetivo y la tercera, un poco mas filosofica, es que la mision de marketing es

mejorar el nivel y localidad de vida en todo el mundo (p.12).

Mario Mesa Holguin (2022), en su obra literaria citando a, Stanton, Etzel y Walter (2017),

afirman que el marketing

En el desarrollo de su mision crea utilidad, es decir, ofrece, en un bien o servicio,
beneficios al consumidor asi: el marketing participa en la transformacion de las materias
primas en productos terminados(utilidad de forma); coloca los productos en el punto de
venta justo a tiempo en las cantidades, formas, estilos, modelos y presentaciones que
el cliente requiere(utilidad de lugar); ofrece los servicios de almacenamiento del
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producto hasta cuando el cliente lo necesite,(utilidad de tiempo); también, promete mas
beneficios al comunicar sobre la existencia del producto(utilidad de comunicacion) y
finalmente, al permitir, mediante el proceso de intercambio, que el consumidor sea el
duefio, use y disfrute el producto(utilidad de posesién y uso). (p12)

La mision principal del marketing es vender todos y cada uno de los productos de una
compafiia ofreciendo un bien o servicios que brinde satisfaccion al consumidor que llene sus

expectativas.

Estrategias De Mercadotecnia

Segln Kotler y Armstrong (2019) la estrategias de mercadotecnia “es la l6gica mediante la
cual la unidad de negocio espera lograr sus objetivos de mercadotecnia” (p.65). Las estrategias de
mercadotecnia se deben convertir en programas de accidn especificos que respondan a las
siguientes peguntas: ;Que se va a hacer?, ;cudndo se a hara?, ;quién es el responsable de

hacerlo?, ¢y qué tanto costara?

Lamb, Flair y McDaniel. (2018) dicen que la estrategia de mercadotecnia es la “actividad de
seleccionar y describir uno 0 mas mercados meta y de crear y mantener una mezcla de

mercadotecnia que produzca intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados metas”

(p.45).

Las estrategias de mercadotecnia son aquellas acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado objetivo en el marketing entendiendo que la mercadotecnia es el conjunto de

técnicas que tienen como objeto mejorar la comercializacion de un producto.

Planeacion Estratégica de Marketing

Ferrell, Hartline y Lucas (2022), el Proceso de la planeacién estratégica de marketing consiste
en identificar o establecer una mision organizaciones, una estrategia corporativa, metas y
objetivos, una estrategia y, finalmente un plan de marketing. (O de produccidn, financiero,

recursos u otros). (p.40)
Mufpiz, Rafael, (2001) manifiesta que:

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion, que debe utilizar toda
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su puesta en marcha
quedardn fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area del
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marketing, para alcanzar los objetivos marcados. Este no se puede considerar de
forma aislada dentro de la compafiia, sino totalmente coordinado y congruente con
el plan estratégico, siendo necesario realizar las correspondientes adaptaciones con
respecto al plan general de la empresa, ya que es la Unica manera de dar respuesta
vélida a las necesidades y temas planteados”. (p. 188)

El plan de marketing es un instrumento fundamental dentro de la organizacion pues debe ser
utilizado para que exista una competitividad dentro del mercado y pueda impulsar sus ventas y
generar impacto en el mercado de tal manera que les permita mantenerse como organizacion a

medida que pasa el tiempo ir innovando sus plan y estrategias.

Elementos de una Estrategia de Marketing
Segun Holguin (2019), las estrategias en el escenario de negocios debe abarcar como

minimo los siguientes factores y elementos estructurales (p 30).

Objetivos Claros y Decisivos: Las metas especificas de las unidades subordinadas pueden
transformarse al ritmo de la competencia, sin embargo las metas centrales de la estrategia para
todas las unidades deben ser siempre lo bastante especificas y claras para que proporcionen
continuidad y den cohesion al seleccionar las ticticas durante el horizonte temporal de la

estrategia.

Conservar la iniciativa: Una posicion reactiva prolongada engendra cansancio, hace
descender la moral, cede la ventaja del tiempo e incrementa los costos, disminuye el nimero

de posiciones disponible, y baja la probabilidad de alcanzar el éxito.
Concentracion y Atencién: Puntos obvios, pero es mejor corroborarlos.

Flexibilidad: EIl reforzamiento de habilidades en un ambito de accion planeado y la ubicacion
renovada permiten mantener a los contrincantes, con un minimo de recursos, en relativa

desventaja.

Liderazgo coordinado y comprometido: Los lideres deben ser seleccionados y motivados, de
tal manera, que sus propios intereses y valores coincidan con las necesidades del papel que se

les asigne.

Sorpresa: Se debe hacer uso en o durante la preparacion de la estrategia de la velocidad, el

silencio y la inteligencia para atacar, en momentos inesperados, a desprevenidos y
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desprovistos contrincantes. Junto con una correcta sincronizacion, la sorpresa puede alcanzar
un éxito fuera de toda proporcion en cuanto a la energia utilizada, y puede cambiar de manera

decisiva posiciones estratégicas.

Seguridad: La estrategia debe asegurar la base de los recursos y demas aspectos operativos
fundamentales para la empresa, debe también desarrollar un sistema efectivo de inteligencia

suficiente para prevenir sorpresas por parte de los competidores.

Los elementos de una estrategia de marketing estd conformada por aspectos fundamentales el
primero de ellos es que debe tener los objetivos claros y decisivos, es decir que los objetivos y

estrategias debe estar bien definidos es saber qué es lo que se quiere alcanzar exactamente.

Por otro lado, conservar la iniciativa que implica mantener la misma disposicion e iniciativa
no olvidar lo que ha motivado esta estrategia, por lo que se debe estar concentrado y atento a
cualquier eventualidad, debe ser flexible para cualquier modificacion que se le deba realizar que
surja en medio de la implementacidn, en cuanto al liderazgo, coordinado y comprometido como
su nombre lo indica los lideres a quienes se les asigne esta responsabilidad deben estar motivados
identificados con lo que se va a realizar de manera que les permita demostrar sus propios

intereses,

Otro elemento bien importante es la sorpresa ya gque esta puede cambiar de manera decisiva
las posiciones estratégicas, y por ultimo un elemento fundamental como lo es la seguridad la cual
se debe proporcionar para garantizar la base de los recursos y demas aspectos operativos
fundamentales para la empresa, y sorpresas por parte de la competencia que de alguna manera

puedan afectar.

Marketing Digital
Kotler y Armstrong (2013), indica que el marketing digital, “son esfuerzos por comercializar

productos y servicios, y por establecer relaciones con los clientes a través de Internet” (p.509).

Camara y Cruz (2022), describe el marketing digital como la aplicacion de tecnologias
digitales para contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisiciéon de
rentabilidad y retencién de clientes, a través del reconocimiento de la importancia estratégica de

las tecnologias digitales y del desarrollo de un enfoque planificado, para mejorar el conocimiento
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del cliente, la entrega de comunicacion integrada especifica y los servicios en linea que coincidan

con sus particulares necesidades, (p. 65).

Selman (2020) indica que el marketing digital “consiste en todas las estrategias de mercadeo
que realizamos en la web para usuario de nuevo sitio concrete su visita tomando una accion, el

cual se realice diferentes formas de ventas” (p.32).

En base a lo que dicen los autores el marketing digital es una herramienta que sirve para
promover para publicitar, promover y vender a través de internet por diferentes aplicaciones, en

tal sentido es el hecho de implementar las tecnologias digitales.

Caracteristicas Del Marketing Digital
Del Olmo, Joan Francesc Fondevila Gascénv (2021) citando a Anectcom en su libro

“Marketing Digital en la moda” acota las siguientes caracteristicas del al marketing digital como:

Interactivo: Al existir un buen enfoque y una buena ejecucion de un plan de marketing éste
facilitara la interaccion entre consumidores generando la union con la compafiia. La organizacion
estard en contacto con las personas que realmente consumen los productos de la empresa o

utilizan sus servicios, permitiendo obtener informacion valiosa de los mismos.

Emocional: Al ser un marketing muy personalizados el contenido que exista entre el
consumidor y la organizacion también deben serlo. Es decir, el contenido que se entregue al

usuario debe vincularse con experiencias, sentimientos, emociones y a sus vivencias propias

Medible: En el nuevo entorno de la Web 2.0 es muy facil desarrollar aplicaciones que
permitan medir el impacto de las acciones de marketing de manera rapida y precisa. Es decir,
paralelo a lo tradicional este permite desarrollar encuestas online, medir satisfaccién del cliente o

poder testear sobre las opiniones de los consumidores en los social media.

Visualizando lo antes expuesto sobre Del Olmo, Joan Francesc Fondevila Gasconv (2021)
citando a Anectcom en su libro “Marketing Digital en la moda” se pude decir, que se caracterizan
de distintas formas, como lo son el interactivo, emocional y medible, teniendo como funcion
enfocar una buena ejecucién, asi generando obtener una buena reputacion en la empresa,
permitiendo que exista una vinculacion en ambos entornos, es decir, de la empresa y el
consumidor con la finalidad de desarrollar un buen resultado, ejecutando medir satisfaccion de

los clientes proporcionando estrategias de buen compromiso al consumidor.
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Modelo de las 4F"s del marketing digital

Segun Selman (2020) el marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales: La
personalizacion y la masividad. En donde los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados
de los usuarios, en el cual no solo se detallan caracteristicas socio demogréficas, sino a su vez
relacionada a gustos, preferencias, intereses, busquedas, compras. La informacion que se genera
en internet puede ser totalmente detallada. Asi, es mas facil conseguir un mayor volumen de
conversacion en el mundo online que supone que con menos presupuesto tiene mayor alcance y
mayor capacidad de definir como tus mensajes llegan a publicos especificos. Asi como el
marketing tradicional contiene 4P, el marketing digital se basa en 4F que son (p15).

Flujo: Se refiere a la dinamica que un sitio web propone al visitante, el cual debe generar una
interactividad con el usuario permitiendo que este se atractivo para el usuario y este pueda

dirigirse de un lugar a otro segun los objetivos de la compaifiia.

Funcionabilidad: El usuario debe obtener un sitio en donde la navegabilidad del mismo sea
facil e intuitiva, de tal manera que prevenga que no abandone la pagina por no encontrar en
camino correcto al momento de realizar una basqueda El sitio debe captar su atencion y evitar

que abandone la pagina.

Feedback (Retroalimentacién): En este caso se debe generar una interactividad con el usuario
la cual permita establecer una relacion de confianza con el mismo, un ejemplo claro de esto son

las redes sociales las cuales brindan una excelente oportunidad.

Fidelizacion: Al apropiarse de la relacién con el usuario visitante, lograr la fidelizacion del
mismo va a depender de la duracion gue esta tenga la cual debe ser entendia a largo plazo. Esto

se logra con la entrega de contenidos que sean atractivos para el usuario.

Desarrollado Segun Selman (2017), se dice que el marketing digital se caracteriza por dos
aspectos fundamentales las cuales son, la personalizacion y la masividad, teniendo un enfoque
estrechamente vinculado con las necesidades del consumidor de forma individual, dentro del cual
se encuentran 4 factores, los cuales son los siguientes, flujo que permite interactuar con el
usuario, proporcionando al generar objetivos para dirigirse al sitio web, la funcionabilidad optan
con captar la atencion al usuario, Feedback (Retroalimentacion), permite desarrollar la

interactividad del usuario permitiendo generar confianza y por ultimo se encuentra la
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fidelizacién, ya que depende de la adquisicion del cliente, tratando de conseguir una relacion

estable y duradera con los usuarios finales de los productos que vende.

Ventajas en el Marketing Digital.
El autor Selman (2019), en la actualidad se pueden aprovechar varias ventajas que ofrece el

marketing digital a las organizaciones (p.20). Entre ellas:

Permiten medir de forma precisa y continua los resultados de camparias de publicidad
Permite generar un contacto directo con clientes 0 usuarios potencias, y a su vez
reforzar el contacto que exista con los clientes actuales.

Permite desarrollar adaptaciones y modificaciones continuas de las campafias, segun
los comportamientos del pablico objetivo.

Permite analizar con mas precision al publico objetivo.

Permite acceder de forma econdémica a medios de comunicacion y publicidad.

Las Ventajas del marketing digital desarrolla la importancia y la oportunidad en el crecimiento
y el posicionamiento de cualquier empresa, logrando asi llevar una estrategia de buen
funcionamiento interactivo, analizar las causas y motivos de que unas determinadas acciones no
nos lleven a unos resultados éptimos, optimizar y dedicar los recursos y el tiempo que sean

necesarios para incrementar las oportunidades de negocio.

Las Ventas
Foster (2019), ventas se refiere a cualquier esfuerzo o proceso cuyo objetivo primordial es

otorgar un producto o servicio a cambio de papel moneda (p. 223).

Segln Anzola Diaz M., (2020), las ventas constituye “una de las funciones basicas en la
Empresa el mejor sistema contable, la mejor Publicidad, y los mejores métodos de produccién no

sirven para nada si no hay ventas. Nada pasa, hasta que alguien vende algo”. (p. 30)

Durante lo escrito por los autores, se puede definir que las ventas es un proceso de intercambio
mediante el cual una parte, el vendedor, satisface la necesidad de otra, el comprador, en
contrapartida de una suma de dinero o crédito que le da, a esta ultima, derecho de propiedad o

usufructo sobre el bien, servicio o activo financiero pagado.
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Proceso de ventas

Stanton, Etzel y Walker, (2019). autores del libro "Fundamentos de Marketing”, el proceso de
venta "es una secuencia logica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un
comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente
(usualmente la compra)". (p.6)

Anzola (2020), sefiala que La excelencia en el arte de vender, determina la diferencia entre un
vendedor pedido y uno simplemente que los toma. El arte de vender puede ser realizado
ensefiado, aprendido, dominado, este proceso puede estructurarse como un plan de cinco pasos a
saber, acercamiento, presentacion, enfrenta las objeciones contesta las preguntas (preguntas y

respuestas); cerrar el trato. (p. 32)

El proceso de ventas se desarrolla usualmente con la secuencia de términos o pasos necesarios
para lograr o convertir una oportunidad, desde la prospeccion del cliente, en un negocio. Los
cuales podrian variar de acuerdo con el tipo deproductoque se comercializa,

el segmento de mercado al que se dirige y los procedimientos internos que maneja cada empresa.

Planes de Ventas:

Kotler y keller (2021) “la planeacion es la primera tarea de los gerentes de ventas porque
proporciona la direccién y la estrategia por todas decisiones y las actividades de la gerencia de
ventas, se hacen planes en cada nivel jerarquico de la compaifiia”. (p. 478)

Estudiado lo expresado por Kotler (2019), define que los planes de ventas se llevan cabo por
un documento que genera plasmar todas aquellas ventas que se realiza en un determinado
periodo de tiempo en funcion de las caracteristicas, de igual forma del producto, la empresa y el

mercado.

De esta manera el plan de venta es de gran importancia para las empresas ya que permite
determinar los objetivos. Ayuda a crear una estructura y determinar los recursos que se van a

determinar para alcanzar las metas establecidas.

Como Iniciar la Venta
El autor Kotler 2021), menciona que entre un vendedor y un posible cliente desde el principio

de toda presentacion debe existir un dialogo, se debe captar la atencion de no hacerlo
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seguramente no se logra la venta al final de la presentacion, esta relacion es muy parecida a la

que se le da a un anfitrién y un huésped. (p. 475)

Para tener un propdsito en ventas es necesario que las personas encargas tengan una
comunicacion favorable y respetuosa, de manera de concretar y formular estrategias para lograr

un buen resultado a la hora de la presentacion.

La gestion de ventas como herramienta de la mercadotecnia

En este sentido, Stanton (2019), sefiala que "Las ventas y su enlace con el marketing son de
vital importancia para el desarrollo empresarial y, en particular, para que una empresa pueda
surgir en el competitivo mundo de los negocios. Existe una diferencia entre ventas y mercadeo:
las ventas son mas tacticas y el mercadeo es mas estratégico. En tal sentido, para que la gente de
ventas pueda tomar decisiones estratégicas respecto a su fuerza de ventas, deben entender como

actla el sistema de marketing en la empresa”. (p. 7)

Mediante lo definido por Stanton (2019), se puede complementar que la gestion de ventas
como herramientas de la mercadotécnico es de importancia es una orientacion administrativa
hacia el estudio de los mercados donde se prevé la competencia existente y la calidad de los
productos de las otras empresas para asi sacar un producto competitivo de mejor calidad y asi
poder ganar mas clientes en el mercado. Y en cambio el concepto de ventas establece que para
vender los productos hechos por la empresa se necesitan propagandas, promociones, en pocas

palabras estimular a los clientes para que estos a su vez consuman el producto.

Marketing en momentos de crisis
Carlos Jiménez (2022). Generalmente cuando se habla de marketing en tiempos de crisis, se
hace referencia a una recesion econémica, es decir a una situacion en la cual el producto interno

bruto no experimenta crecimiento por mas de dos trimestres consecutivos.

Para los autores Miller y Friesen (2000), basdndose en estos puntos de vista y sugiriendo que
las empresas difieren tanto en la medida en que ven una crisis como una oportunidad y en su

capacidad para desarrollar una respuesta de marketing para aprovechar la oportunidad percibida
(P 4).

Segun expuestos por los autores Carlos Jiménez (2022) y (Miller y Friesen, 2000). Se

Desarrolla que marketing en tiempos de crisis, se trata de general estrategias apropiadas logrando
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planificar y evaluar las condiciones de beneficio a la empresa, debido que pueden ver muchas

pérdidas de ganancias en la hora de crisis.

Bases legales
Pérez (2022), sostiene que: “Son un conjunto de leyes, reglamentos, normas, decretos, entre

otros. Que establecen el basamento juridico sobre el cual se sustenta la investigacion” (p. 65)

Las bases legales son todas aquellas normativas juridicas que respalda las empresas, comercio,
instituciones, entre otras, es decir estd constituida por el conjunto de documentos de naturaleza
legal que sirven de testimonio referencial y de soporte a la investigacidn, entre esos documentos
tenemos: Normas, Leyes, Reglamentos, Decretos, Resoluciones y las encontramos normalmente
en: la Gaceta Oficial a la cual hay que indicarle su nimero y fecha de edicion, las leyes aprobadas
por el ente legislativo, en las actas aprobadas por las Juntas Directivas, en los Registros, en las
notarias, entre otros. En funcién de esto, el presente estudio se apoyd en las siguientes bases

legales.

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

Es importante tener en cuenta que en nuestra carta magna se sefiala que en su articulo 110: El
Estado reconocera el interés publico de la ciencia, la tecnologia, el conocimiento, la innovacion y
sus aplicaciones y servicios de informacién necesario por ser instrumentos fundamentales para el
desarrollo econémico, social y politico del pais, asi como para la seguridad y soberania nacional.
El sector privado debera aportar recursos para las mismas. El Estado garantizara el cumplimiento
de los principios éticos y legales que deben regir las actividades de investigacion cientifica,
humanistica y tecnolégica. La Ley determinara los modos y medios para dar cumplimiento a esta

garantia.

El articulo 110 de la Constitucion de la RepuUblica Bolivariana de Venezuela (1999),
representa la importancia de la ciencia, tecnologia, conocimiento e innovacion y sus aplicaciones
como una herramienta esencial para el pais, ya que este permite garantizar y desarrollar en el
progreso social y economico del pais, en la generacion de conocimientos, en el incremento de la
eficiencia empresarial, en la calidad de todos los servicios publicos, econémico, social, cultural y

politico de la Republica.
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Por lo tanto, se contempla que en el articulo 112: Toda persona puede dedicarse libremente a
la actividad econdmica 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. EI Estado promoverd la iniciativa
privada, garantizando la creacidn y justa distribucion de la riqueza, asi como la produccion de
bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa,
comercio, industria sin perjuicios de su facultad para dictar medidas para planificar, racionar y

regular la economia e impulsar el desarrollo integral del pais.

Dentro del articulo 112 de la Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela, se
dedica que todo ciudadano puede planificar o desarrollar la actividad econémica que prefiera, asi
logrando un mejor énfasis de produccion y labor, planteando el desarrollo que el estado

garantizara la produccion de bienes y servicios que satisfagan las necesidades de la poblacion.

En este mismo orden, en el articulo 117. Todas las personas tendran derecho a disponer de
bienes y servicios de calidad, asi como a una informacion adecuada, y no engafiosa sobre el
contenido y caracteristicas de los productos y servicios que consume, a la libertad de eleccion y
a un trato equitativo y digno. La ley establecera los mecanismos necesarios para garantizar esos
derechos, las normas de control de calidad y cantidad de bienes y servicios, los procedimientos
de defensa del publico consumidor y las sanciones correspondientes por la violacion de estos

derechos.

En el Articulo 117 de la Constitucion de la RepUblica Bolivariana De Venezuela, proponen
que toda persona dispone de bienes y servicios de calidad, es decir, que toda persona tiene
derecho a que los bienes y servicios ofrecidos en el comercio sean de calidad, y que la
informacion sobre su contenido y caracteristicas sea apropiada y no engafiosa, teniendo como

propdsito garantizar una buena medida de control general.

La Ley de Responsabilidad Social en Radio y Television (2005)

Por otro lado, y en correspondencia a la Constitucion, la ya conocida Ley de Responsabilidad
Social en Radio y Television sefiala las normativas por las cuales deben regirse los servicios
comunitarios, publicos o privados en materia de radio y televisidn, especificamente en el

articulo8. Los servicios de radio y television el tiempo total para las difusiones de publicidad y
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propaganda, incluidas aquellas difundidas en vivo, no podra exceder de quince minutos por cada

sesenta minutos de difusion.

El Articulo 8 de la Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela, determina las
normativas de establecer la responsabilidad social de los prestadores de los servicios de radio y
television, sus relacionados, los productores nacionales independientes y los usuarios en el
proceso de difusion y recepcion de mensajes, fomentando el equilibrio democratico entre sus
deberes, derechos e intereses, a los fines de procurar la justicia social y de contribuir a la
formacion de la ciudadania, la democracia, la paz, los derechos humanos, la educacion, la cultura,
la salud publica, y el desarrollo social y econdmico de la Nacion, de conformidad con las normas
y principios constitucionales, de la legislacion para la proteccién integral de los nifios, nifias y
adolescentes, la educacion, la seguridad social, la libre competencia y la Ley Organica de

Telecomunicaciones.

Ley de Proteccion al Consumidor y al Usuario (2004)

En este mismo orden, el articulo 47 de la Ley de Proteccion al Consumidor y al Usuario. A
los efectos de esta ley, se entiende por publicidad la difusion masiva o restringida de mensajes
destinados a dar a conocer las caracteristicas, ventajas, cualidades o beneficios de cualquier tipo
de bienes o servicios, Con el fin de estimular su compra, uso o0 consumo, bien sean estos
fabricados o prestados por personas naturales o juridicas nacionales o extranjeras de caracter

publico o privado.

Dentro del Articulo 47 de la Constitucion De La Republica Bolivariana De Venezuela, se
desarrolla la publicidad masiva o restringida de cualquier beneficio o servicio que tiene los
ciudadanos, la proteccion del consumidor es uno de los instrumentos mas importantes de
una economia social de mercado. De su buen funcionamiento depende que la
verdadera libertad de eleccion y el trato justo y equitativo predominen en las relaciones

econdémicas y en el desarrollo del proceso competitivo

Sistema de variables
Hurtado (2019), define que las variables “son cualquier caracteristica o cualidad de la realidad
que es susceptible de asumir diferentes valores” (p.77). Las variables de acuerdo a su funcién se

clasifican en:
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Independientes: Son las causas que generan y explican cambios en la variable dependiente. Es

la origina cambios en el problema investigado y los resultados del mismo.

Dependientes: Son aquellas que se modifican por accién de la variable independiente.
Constituye los efectos o consecuencias que se miden y que dan origen a los resultados de la

investigacion.

El sistema de variables permite organizar todos los estudios de investigacion, proponiendo
desarrollar todos aquellos que puede cambiar o adoptar distintos valores, calidad, cantidad o
dimensién. Dentro del cual se puede clasificar en dos funciones independientes y dependiente
Las variables dependientes representan el producto o resultado cuya variacion se esta estudiando.
Las variables independientes, también conocidas en un contexto estadistico como regresores,

representan insumos o causas, es decir, razones potenciales de variacion.
Operacionalizacién de las variables

Balestrini (2023), manifiesta que es: “Seleccionar los indicadores de contenidos, de acuerdo al

significado que se le ha otorgado a través de sus dimensiones a la variable de estudio”. (p. 114)
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Definicion

Variable Dimension Indicador Items
Operacional
Publicidad 1
Método 2
Utilizacién 3
Incremento en 4
Son los las ventas
instrumentos Informaciénde 5
tecnoldgicos a Estrategias productosy
través de los cuales servicios
Gestion se facilita la Estrategias 6,7,8,9
Estratégicade €laboracion de te/cno_lc’)gicas
) estrategias ~ para Técnicas de 10
Marketing  contribuir con la marketing
Digital organizacion a Redes sociales 11

incrementar las
ventas

Satisfaccion

Incrementode la 12

Ventas clientela 13
Promocioén 14,15
Ganancia

Definicion de términos basicos
Administracion: La administracion es una ciencia social, cuyo interés se centra en
las organizaciones humanas, asi como las técnicasy procedimientos disponibles para su
planificacion, organizacion, direccién y control de sus recursos, en pro de obtener de ellos el

mayor beneficio posible.

Calidad: se refiere a la capacidad que posee un objeto para satisfacer necesidades

implicitas o explicitas segun un pardmetro, un cumplimiento de requisitos de calidad.

Canales de Mercadeo: Los canales de mercadeo son las maneras por las cuales los bienes
y servicios son puestos para usarse por los consumidores. Todos los bienes pasan a través de
canales de distribucion y tu mercadeo dependera de la manera en que tus bienes son

distribuidos.
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Clientes potenciales: Un cliente potencial o prospecto en ventas, es aquel que podria
convertirse en comprador, consumidor o usuario de un producto o servicio. Estos clientes,

aunque todavia no generan ingresos para la empresa, se proyecta que lo haran en el futuro

Competencia: Situacion de empresas que rivalizan en un mercado ofreciendo o

demandando un mismo producto o servicio.

Compra: La compra es la accion mediante la que un agente (el comprador), adquiere un
bien o un servicio de otro agente (el vendedor), a cambio de una contraprestacién monetaria o

en especie.
Consumidor: Unidad individual u organizacional que usa o consume un producto.

Demanda: Cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos, a los

distintos precios que propone el mercado, por los consumidores en un momento determinado.

Digital: El término digital se usa cominmente para referirse a todos aquellos sistemas que
representan, almacenan o usan la informacién en sistema binario, esto es, a casi todos los

aparatos electronicos e informaticos que nos rodean actualmente
Estrategia: Serie de acciones muy meditadas, encaminadas hacia un fin determinado.

Internet: Red informatica de nivel mundial que utiliza la linea telefonica para transmitir la

informacion.

Marketing: Proceso de planear y realizar la concepcion, fijacion de precios, promocién y
distribucion de ideas, bienes y servicios que producen intercambios que satisfacen los

objetivos del individuo y de las organizaciones.

Mercado: Persona u organizacion con necesidades de satisfacer, dinero para gastar y el

deseo de gastarlo.

Método de Venta: Modo de obrar o proceder, habito o costumbre que cada vendedor debe

observar, para conseguir tener éxito en sus actividades

Online: Online es una palabra inglesa que significa “en linea”. El concepto se utiliza en el
ambito de la informatica para nombrar a algo que esta conectado o a alguien que esta haciendo

uso de una red (generalmente, Internet).
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Plan: Programa en el que se detalla el modo y conjunto de medios necesarios para llevar a

cabo esa idea.

Posicionamiento: La posicion de un producto es la forma en que los consumidores definen
el producto con base en sus atributos importantes; es decir, el lugar que ocupa en la mente de

los consumidores en relacion con los productos de la competencia.
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Capitulo 111

Marco Metodoldgico

Segun revision bibliografica para autores como Franco (2019 p.118), el marco metodoldgico
es el conjunto de acciones destinadas a describir y analizar el fondo del problema planteado, a
través de procedimientos especificos que incluye las técnicas de observacion y recoleccion de
datos, determinando el “como” se realizara el estudio, esta tarea consiste en hacer operativa los
conceptos y elementos del problema que estudiamos, del mismo modo, Sabino (2018) nos dice:
“en cuanto a los elementos del marco metodoldgico que es necesario operacionalizar pueden
dividirse en dos grandes campos que requieren un tratamiento diferenciado por su propia

naturaleza: el universo y las variables” (p. 25)

Por tanto, en este capitulo se plasman lo aspectos relacionados con el tipo, disefio, poblacion,
muestra, técnicas de recoleccion de datos, técnicas de andlisis que fundamentan el proceso

metodoldgico que permiten alcanzar los objetivos propuestos.

Enfoque o Paradigma de Investigacion

El enfoque de la presente investigacion es cuantitativo, para Hernandez, Fernandez y Baptista
(2021), establecen que: “Este paradigma usa la recoleccion de datos para probar hipdtesis, con
base en la medicion numérica y el analisis estadistico, establece patrones de comportamiento y
probar teorias” (p. 4). Tal como lo sefialan los autores para este caso de estudio se trabajara con
un andlisis de informacion que se obtendra a través de la aplicacion de un instrumento, para asi
determinar las razones de respuesta a los objetivos formulados que permitird por medio de la

medicion establecer el analisis de la variable de estudio.

Tipo de Investigacion

El nivel investigativo del presente trabajo se caracterizard por ser de tipo descriptivo. En
cuanto a lo descriptivo es porque se realiza una caracterizacion de la problematica presentada en
la empresa objeto de estudio, describiendo los elementos que los constituyen y la poblacion
involucrada, a fin de buscar su solucion. A tal efecto, Hernandez (2021) expresa, “El hecho de
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gque una investigacion sea descriptiva, significa que estos estudios buscan especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendbmeno que sea de

analisis”. (p. 43)

Al respecto, Arias F. (2020) seniala, “Consiste en la caracteristica de un hecho, fenémeno o

grupo con el fin de establecer su estructura o comportamiento”. (p. 23)

Por lo tanto el presente estudio se puede ubicar dentro del tipo anteriormente mencionado ya
que no busca definir un proceso de causa-efecto, mas bien, desarrolla una descripciéon de la

situacidn objeto de estudio y se realiza en un periodo determinado de tiempo.

Disefio de la Investigacion

Arias F. (2020), define el disefio de la investigaciéon como “la estrategia que adopta el
investigador para responder al problema planteado” (p.47). En otras palabras, se intenta
responder a las preguntas concernientes al objeto de estudio. Por otra parte, el estudio estuvo
enfocado en un disefio de campo no experimental que segun, Palella y Martins (2012), expresa
que el disefio de campo no experimental “consiste en la recoleccion de datos directamente de la
realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables. Estudia los fenémenos

sociales en su ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta” (p.88).

En efecto, el estudio se caracteriza en contemplar la situacién tal como ocurren en el
momento de la recoleccion de los datos sin ningln tipo de manipulacion y los datos son
recolectados de forma directa en su contexto natural, especificamente en la empresa Tu Carro
Barinas C.A, ubicada en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el Carmen, Municipio

Barinas Estado Barinas.
Poblacion y muestra

Poblacion

En consecuencia Tamayo (2019) manifiesta que la “poblacion es la totalidad de un fenomeno
de estudio, incluye la totalidad de unidades de analisis que integran dicho fendmeno y que debe
cuantificarse para un determinado estudio integrando un conjunto de entidades que participan de
una determinada caracteristica, y se le denomina la poblacién por constituir la totalidad del

fenomeno adscrito a una investigacion” (p.180)
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En tal sentido Arias manifiesta que es: “Un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion la
cual queda delimitada por el problema y por los objetos de estudio” (p. 81). Al evaluar el
contexto general se puede concluir que la poblacion son aquellas personas involucradas que
hacen vida dentro de la empresa y tienen relacion directa con la administracion de los recursos,

esta poblacion se encuentra involucrada en la planificacion, ejecucion y control de la empresa.

La poblacion objeto de estudio de la presente investigacion estuvo comprendida por los ocho
(08) empleados que laboran en la empresa Tu Carro Barinas C.A, Parroquia el Carmen,

Municipio Barinas Estado Barinas.

Estos se detallan a continuacion:

Distribucion del Personal

Cargo Cantidad
Propietario 1
Administrador o encargado 1
Instaladores 4
Atencion al cliente 2
Total 8

Fuente: Tu Carro Barinas C.A.

Muestra

Tamayo y Tamayo (2017), define la muestra es como: "el conjunto de operaciones que se
realizan para estudiar la distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacion
universo, o colectivo partiendo de la observacién de una fraccion de la poblacién considerada”
(p.176).
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En el caso de Palella y Martins (2012), definen la muestra es una parte o el subconjunto de la
poblacion dentro de la cual deben poseer caracteristicas y reproducen de la manera méas exacta
posible” (p.93).

Durante lo visto anterior de dicho autores, Tamayo (2017), Arias (2020), Tamayo y Tamayo
(2006), Palella y Martins (2012), desarrollan la poblacion y muestra ya que estas es de gran
importancia porque manifiesta el desarrollo de un gran conjunto con el propésito de analizar e
interpretar determinadas caracteristicas, se puede decir que la poblacion es un conjunto de
elementos del todo y una muestra es un subconjunto de fraccion o segmento de ese todo. En el

presente trabajo de aplicacién no fue necesario extraer una muestra porque la poblacién es finita.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Informacion
En cuanto a esta parte de la investigacion, el autor Arias F. (2020), expresa que: “Las técnicas

de recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de obtener la informacién” (p. 111).

Segun lo dicho el autor, se puede definir que la recoleccion de datos es el procedimiento y la
herramienta para recoger, validar, y analizar la informacidn necesaria para asi lograr todos los

objetivos de la investigacion.

Chéavez (2023), manifiesta que: “Son los medios que utiliza el investigador para medir el
comportamiento Yy atributos de las variables” (p. 173). En el caso de esta investigacion, contd

con la siguiente técnica de recoleccion de datos, la cual estaré representada por la encuesta.

Para la recoleccion de datos es la utilizacion del investigador a desarrollar de forma concreta
todos los atributos y comportamiento de la investigacion con la finalidad de proporcionar y
representar de forma responsable como lo es la encuesta, ya que esta busca un mejor

funcionamiento para la empresa u organizacion.

Segun lo leido por Bernal C. (2019), se puede explicar que la encuesta es fundamental para
una investigacion descriptiva en el que el investigador recopila datos mediante el cuestionario

previamente disefiado, sin modificar el entorno ni el fendbmeno donde se recoge la informacion.

Ahora bien, dado la recoleccion de informacion para poder realizar el proceso de investigacion,
se utiliz6 como instrumento el cuestionario. Hurtado y Toro (2021), refieren que el cuestionario:

“Consiste en formular preguntas directas a una muestra representativa de sujetos” (p. 87).
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Segun lo observado por Hurtado y Toro (2021), se puede definir que el cuestionario es una
forma o conjunto de preguntas que se confecciona para obtener resultado e informacién con algun

objetivo concreto, logrando desarrollar habilidades con el fin de tomar decisiones importantes.

En este sentido, el instrumento con base en las referencias tedricas de la investigacion y
tomando en consideracion la variable, las preguntas del cuestionario fueron cerradas, con respuesta

dicotomica con dos categoria de opcidn de repuesta: Si 0 No.

Palella y Pestana (2012), indica que: “Las preguntas cerrada que no propine ninguna clase de
repuesta, dejandola al libre arbitrio del encuestado” (p. 136). Por ende se puede decir que durante el
desarrollo de las encuestas se puede encontrar preguntas que no se propinen, es decir, que esta se

Ileva acabo de una manera en general logrando caracterizar un buen resultado.

Hernandez (2020), el contexto de administrarse o aplicarse el cuestionario de forma auto
administrado significa “que el cuestionario se proporciona directamente a los participantes, quienes
lo contestan. No hay intermediarios y las repuestas las marcan ellos” (p.235). Segun lo leido se
puede definir que durante la encuesta se debe tener normas respectivas con el propdsito de
general un buen cuestionario, proponiendo que cada persona que conteste la pregunta marque la

repuesta ellos mismo, sin necesidad que lo haga otra persona.

Validacion y Confiabilidad del Instrumento

Validez

Hurtado (2019) intenta determinar en qué medida un instrumento mide un evento en términos
de la manera como éste se conceptualiza, y en relacién con la teoria que sustenta la
investigacion...Un instrumento tiene validez de constructo cuando sus items estan en
correspondencia con sus sinergias o los indicios que se derivan del concepto del evento que se
pretende medir” (p. 790, 792).

Segun Hurtado (2019) se puede definir que la validez de un instrumento se encarga de generar
términos, que se debe alcanzar en todo instrumento de medicion al que se aplique, es decir, un
instrumento valido para medir la inteligencia debe medir la inteligencia y no la memoria. Segun
lo dicho por Hernandez, (2019) se explica claramente que la validez se encarga de medir
realmente lo que le corresponde medir, asi logrando definir los constructos en una matriz, tabla o

cuadro.
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La validez de un instrumento se puede lograr mediante la Operacionalizacion de las variables
0 a traves del juicio de expertos en el area o tema de investigacién; se recomienda la revision de
por lo menos tres (3) expertos. Entre los requisitos a considerar para la validacion del o de los
instrumentos, se tienen los siguientes: EI Mapa de Variables (Operacionalizacién de las
variables). El instrumento elaborado, con su presentacién e instrucciones respectivas. Carta de
validacion del instrumento. Formato para la validacion interna del instrumento a través del juicio

de los expertos.

Confiabilidad

Hernandez Sampieri et al., (2019); Kellstedt y Whitten, 2013; y Ward y Street, (2009). La
confiabilidad de un instrumento de medicion se refiere al grado en que su aplicacion repetida al
mismo individuo u objeto produce resultados iguales (p. 200). Durante lo leido se puede definir
que la confiabilidad de un instrumento se caracteriza mediante el proceso en el cual una variable

tiene el mismo resultado o valor cuando se mide varias veces.

Briones G. (2000), se refiere al grado de confianza o seguridad con el cual se pueden aceptar
los resultados obtenidos por un investigador basado en los procedimientos utilizados para
efectuar su estudio (p 59). Por ende se desarrolla que es confiable y seguro, ya que puede ejecutar
los procedimientos basado por un investigador logrando la medicién que refleja exactamente los

valores verdaderos del atributo que se investiga.

Para la presente investigacion la confiabilidad de los instrumentos de medicion se determin6
mediante el método estadistico Kuder Richardson conocido como KR-20. Representa el grado en
que las mediciones de un instrumento son precisas, estables y libres de errores, por lo tanto es
una medida de estabilidad de las observaciones, la formula para calcular la confiabilidad de un

instrumento de recoleccidn de datos que tenga dos (2) alternativas de respuestas es:

3

o

Krz{}zi 1- E?
K-1 o

Kr20 = Coeficiente de Confiabilidad

k = Nudmero de item
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Yo’

= Varianza de los puntajes de cada item

= Varianza del instrumento

Para evaluar la confiabilidad u homogeneidad de las preguntas del cuestionario se empleara
este coeficiente, el cual deberd tomar valores entre cero (confiabilidad nula) y uno (confiabilidad
total). En relacion a los resultados obtenidos, la confiabilidad del instrumento es de 0,91 la cual

es una consistencia alta.

Técnicas de Procesamiento y Analisis de la Informacién

Para el analisis y la interpretacion de la informacion que se recopilara se seguira la sugerencia de
Silva (2024), para quien es: “Necesario ligar los hallazgos con otros conocimientos disponibles,
utilizados en el planteamiento del problema y en el marco tedrico-conceptual” (p. 119). Ahora bien
se puede decir que es de gran importancia proporcionar los hallazgos desarrollando estrategias con
el fin de generar un manejo de analisis de conocimientos y asi utilizarlo durante el proceso del

proyecto.

Para Mason y Linda (1997), sehalaron “la distribucion de frecuencia es el agrupamiento de datos
en categoria que muestra el nimero de observaciones de cada categoria” (p.24). El autor ya citado
expresa que durante la distribucion de frecuencia se desarrolla mediante una disposicién tabular de
los datos por medios de clases o intervalos, permitiendo resumir numerosos datos de manera que se

ponga de manifiesto la localizacion y dispersion de las observaciones.

En cuanto a la representaciones grafica, se utilizo la grafica de pastel, en virtud de que muestra
porcentaje y proporciones, al respecto Herndndez  expresa ‘“un grafico circular es una
representacion de las categoria de una variable mediante los sectores de un circulo cuyas areas son

proporcionales a la importancia relativa de cada categoria” (p. 163).

Durante lo leido por el autor Hernandez, se dice que un grafico circular es un recurso estadistico
que permite representar datos discretos o un porcentaje, con el propdsito de garantizar un buen

desarrollo de variables.
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Capitulo IV

Andlisis de la Informacion

Segun Hevia Araujo (2020), “Este estudio se presenta posterior a la aplicacion del instrumento
y finalizada la recoleccion de los datos, donde se procedio a aplicar el anélisis de los resultados
para dar respuesta a las interrogantes de la investigacion” (p.46). Una vez concluida la etapa de
recopilacion de los datos obtenidos por medio de la encuesta aplicada a los trabajadores de la
organizacion, se pudo iniciar con las fases mas importantes dentro de un trabajo de aplicacion, el
analisis e interpretacion de los datos. En esta fase se determiné el anélisis de los datos obtenidos
y las herramientas de analisis estadistico adecuadas para éste proposito.

Los datos obtenidos a través de los elementos de la muestra seleccionada se organizaron en
cuadros de doble entrada, en los cuales muestran las respuesta seleccionada en cada item por
parte de los encuestados, al igual laformaen la que se reflejan las frecuencias porcentuales, las
cuales indican la representacion porcentual de manera simple la frecuencia simple con relacion a
toda la muestra.

A continuacion se expone el analisis realizado a los datos obtenidos por medio de la aplicacion
del instrumento a la poblacion seleccionada, enfocado en el Marketing Digital para potencias las
ventas en la empresa Tu Carro Barinas C.A
Cuadro 02

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:
Publicidad

1. ¢Laempresa utiliza estrategias de las redes para hacer publicidad?

Si 0 0
No 8 100
Total 08 100
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Gréfico 01

En la grafica ndmero uno se puede apreciar que el 100% del personal encuestado
respondid que, no utilizan ninguna de las distintas redes sociales que existen la actualidad para
realizar la publicidad a su empresa asi como tampoco al servicio y producto que esta ofrece. Este
resultado nos evidencia claramente que el personal encargado carece de herramientas
tecnoldgicas fundamentales para dar a conocer, publicar y promocionar el servicio y producto
que esta empresa ofrece.

Javier Celaya (2011), expresa que, las redes sociales “estan transformando la manera en
que las personas acceden a la informacion sobre todo tipo de productos y servicios. El nuevo
modelo de comunicacién online obligaré a las empresas a actualizar sus estrategias de marketing
y comunicacion” (p.93).

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:
Método
Cuadro 03

2. ¢Laempresa esta utilizando algin método de marketing?

Si 0 0
No 8 100
Total 08 100
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Gréfico 02

El 100% del personal de la empresa encuestado respondi6 que, la organizacién no utiliza
ningun método de marketing para promocionar, difundir o propagar su producto. De acuerdo con
estas respuestas se evidencia claramente que le organizacion no ha elaborado ningin tipo de
estrategia publicitaria para lograr la expansion o aumento de sus ventas, lo que comprueba que la
empresa generalmente improvisa en cuanto a los procesos de publicidad.

Para Kotler y Armstrong (2021), expresan que un “método o plan de marketing muestra
como la compafiia establecerd y mantendra relaciones rentables con los clientes, asi como
también ayudara a la creacion de estrategias que impulsaran a alcanzar los objetivos de la
compaiia” (P.572)

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:
Utilizacion
Cuadro 04

3. ¢Considera usted la necesidad de utilizar de forma virtual la publicidad de los

productos y servicios?

Si 8 100
No 0 0
Total 08 100
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Gréfico 03

La totalidad, 100% de los encuestados indicaron que la empresa tiene la necesidad de que el
producto y servicio que esta ofrece y sea difundido de manera virtual para asi poder gozar de los
benéficos que esta planificacion pueda obtener, y es que desde alli podemos notar una de las
necesidades dentro de esta organizacion, por esta razon se elaboraran gestiones estratégicas
digitales adecuadas y adaptadas a las necesidades de dicha entidad con el fin de mejorar las
ventas.

Estas ideas van en la misma linea de pensamiento que la definida por (Carmona, 2017)
“Gracias al intenso uso de internet y de las plataformas de comunicacion digital las tecnologias se
estan desembocando cada vez méas a la digitalizacion de los bienes y servicios las cuales
contribuyen en las acciones de marketing que son direccionadas para la mejora de la relacién con
los clientes y el aumento de sus ventas”.

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Incremento en las ventas

Cuadro 05

4. ¢Cree usted en la incrementacion de las ventas si se aplicando el marketing digital?

Si 4 50

No 4 50
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Gréfico 04

El 50% del personal encuestado respondié que, creen con certeza que aplicando esta
herramienta como lo es el marketing digital les ayudara en el incremento de sus ventas, el otro
50% no lo estd. Este resultado nos permite observar que la mitad del personal no tiene el
conocimiento de la importancia de esta herramienta dentro de una organizacion ya que utilizando
el marketing digital ayudara tanto en captacion de nuevos clientes como en el incremento de sus
ventas, desde este punto se puede percibir la gran debilidad que posee esta organizacién y es por
este motivo que existe la disminucién de sus ventas.

Asi mismo Stanton, Etzel & Walker (2007) definen el marketing como un sistema total de
actividades de negocios ideado para plantear productos o servicios satisfactorios de necesidades,
a fin de lograr los objetivos de la organizacion. (p.36)

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Informacidn de productos y servicios
Cuadro 06
5. ¢Tiene clientes que le han solicitado informacién de los productos y servicios a

través de la red personal?

Si 4 50
No 4 50
Total 08 100
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Gréfico 05

El 50% de las personas encuestas dentro de esta organizacion respondié que, si les han
solicitado informacion acerca de los productos y servicios que esta entidad ofrece por medio de
sus redes sociales ya que este 50% conoce los productos y servicios, mientras que el otro 50%
respondié que, nunca les han solicitado informacion de ningin producto o servicio por medio de
una red social.

El resultado permite estimar que una parte del personal que labora en esta empresa no
reconoce con certeza los productos que alli puedan venderse, lo cual refleja una debilidad dentro
de la empresa ya que todos los empleados deben conocer los productos y servicios que distribuye
esta organizacion ya que asi se lograra con un buen plan estratégico de marketing incrementar las
ventas asi como también reclutar nuevos clientes. Segin expresa Kotler y Armstrong (2012)
indica que el marketing digital, “son esfuerzos por comercializar productos y servicios, y por
establecer relaciones con los clientes a través de Internet” (p.509)

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Estrategias tecnoldgicas
Cuadro 07
6. ¢Cree usted que el internet es una herramienta importante en su negocio para
facilitar la elaboracion de estrategias digitales?

Si 6 75
No 2 25
Total 08 100
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Gréfico 06

El 75% del personal de la empresa respondio que, si cree que es fundamental el internet en la
organizacion ya que este ayudara en la elaboracidon de distintas estrategias digitales para el
beneficio de la empresa, el otro 25% respondid que, no cree que sea de importancia en la
organizacion esta herramienta. En este punto se puede evidenciar el déficit de innovacion. Kotler
y Keller (2012) El internet ofrece un sin fin de oportunidades, las empresas tienen a su
disposicién un canal de informacion y ventas con mayor alcance geografico que les permite dar a
conocer sus productos y promocionarlos a nivel internacional. (p.14)

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Estrategias tecnoldgicas

Cuadro 08
7. ¢Piensa usted que aplicar estrategias tecnoldgicas en la organizacion sera de gran

beneficio para la misma?

Si 6 75
No 2 25
Total 08 100
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Gréfico 07

El 75% del personal de la empresa encuestado permite adquirir aplicar estrategias
tecnoldgicas en la organizacion para el beneficio de la misma, asi logrando generar el proceso de
adopcidn y ejecucion sobre decisiones, con el fin de captar medidas de creacion y difusion con el
uso de la tecnologia, ya que desarrolla una herramienta vital que genera una amplia cantidad de
beneficios, permitiendo que la empresa mejore cada uno de sus procesos, para esta forma
alcanzar mayor participacion en el mercado. Dentro del cual el 25% de los encuestados no estan
de acuerdo con que aplicar estrategias tecnologicas en la organizacion sea un gran beneficio para
la misma.

Por eso es indispensable que la empresa Tu Carro Barinas C.A, aplique estrategia tecnolégica
para asi poder beneficiar a todos los clientes de una forma segura y obtengan mejor estrategias
para mejorar los procesos de produccién, mejorar la estructura del sector, ganar ventajas
competitivas y generar una reduccién de costes en los procesos, de esta manera conlleva
transformar su empresa en una organizacion mas inteligente, efectiva y versatil.

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Estrategias tecnologicas
Cuadro 09

8. ¢Laempresa utiliza estrategias tecnoldgicas para incrementar las ventas?

Si 0 0
No 8 100
Total 08 100
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Gréfico 08

En esta grafica se puede observar que el 100% de las personas encuestados aclararon que la
empresa la Tu Carro Barinas C.A no utiliza estrategias tecnolégicas para incrementar las ventas,
se puede estimar de acuerdo a este resultado que el personal piensa que es por eso que la empresa
no tiene buenos resultados a la hora de proyectar sus productos, por lo tanto no tiene mucho
crecimiento en el entorno de la misma, es necesario que la empresa desarrolle una estrategia
competitiva con el fin de generar y lograr los objetivos.

Es por ello que la empresa genera un medio porcentaje ya que buscan mejorar la atencién
al cliente, con el propdsito de establecer medidas para analizar, corregir y cambiar las acciones e
incrementar la productividad, prestando los servicios de una forma segura y transmitiendo la
confianza al cliente.
Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Estrategias tecnoldgicas
Cuadro 10

9. ¢Considera usted que las estrategias tecnoldgicas les ayudara a posicionar su

empresa en el mercado?

Si 6 75
No 2 25
Total 08 100
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Gréfico 09

En este caso, del total de los encuestados el 75% considera que la tecnologia ayudara a
posicionar la empresa Tu Carro Barinas C.A, en el mercado, de acuerdo a ello, se puede
desarrollar la colaboracién de sustituir facilmente a superar las épocas dificiles de ventas,
proporcionando al mismo tiempo la flexibilidad ante las modificaciones, publicidad, distribucién
y extension, generando gran importancia en las herramientas tecnol6gicas, asegurando acelerar
dinamicas que conlleve a la empresa invertir equipos de desarrollo que les permita cada dia
mejorar sus procesos de produccion de las ventas al mercado, buscando aportes necesario de la
innovacion considerando factores de valores Utiles tecnologicos para proyectar la posicion en el
mercado.

De acuerdo con el 25% de las personas encuestado creen que la tecnologia no serd una
gran ayuda para el posicionamiento de la empresa en el mercado, creyendo que la necesidad de la
empresa estd en organizar un estudio sin el grado de madurez dificultando las posibilidades del
éxito. La empresa busca generar estrategias con el fin de considerar las capacidades, recursos,
habilidades y caracteristicas para el mayor posicionamiento en el mercado.

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:
Técnicas de marketing
Cuadro 11

10. ¢ Cree usted que la aplicacion de técnicas de marketing puede incrementar las ventas

en su negocio captar nuevos clientes y mantenerse posicionado en el mercado?
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Si 8 100
No 0 0
Total 08 100
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Grafico 10

El 100% del personal de la empresa encuestado respondid que, si cree que aplicacion de
técnicas de marketing pueda incrementar las ventas en el negocio, captar nuevos clientes y
mantenerse posicionado Tu Carro Barinas, C.A, consideran la técnica de marketing como una
herramienta de funcion para desarrollar e implementar estrategias que pueda llegar o captar
nuevos clientes con el proposito de crear y explorar una relacién directa, promoviendo la
necesidad de intercambiar productos o servicios, a cambio de una utilidad o beneficio para la
empresa, y mantenerse posicionado en el mercado.

Por eso es de gran importancia elaborar, aplicar, evaluar las técnicas de marketing con el fin
de promover una mayor solucion a la empresa. De este modo la empresa pide realizar estrategias
de participacion dispuestos a desarrollar medidas de participacion en cualquier programa de
oportunidades al respecto

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Dimension: Estrategias Indicador:

Redes sociales
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Cuadro 12
11. ¢ Considera usted que la tecnologia, en cuanto a redes sociales le ayuda a dar a

conocer el producto y servicio que su empresa ofrece?

Si 6 75
No 2 25
Total 08 100
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Gréfico 11

Mediante los resultados de los encuestados el 75% del personal de la empresa, si considera
que la tecnologia, en cuanto a redes sociales ayuda a dar a conocer el producto y servicio que la
empresa ofrece. Se afirma que las redes sociales es importante dentro de la empresa, ya que busca
prestar una tecnologia de mayor facilidad para abordar, y sobre todo dar a conocer el producto y
servicio que se estd ofreciendo en la empresa Tu Carro Barinas, C.A, promoviendo desarrollar
diversidades ofertas para lograr lo deseado en la misma y que los clientes se sientas satisfechos
de la captacidn y fidelizacion del negocio.

De igual forma permite crear estrategia eficaz para alcanzar las necesidades de conquistar
nuevos clientes o aumentar la ganancia de la empresa, con el propdsito de que las redes sociales

sea el primordial a conocer todas esos servicios que se le transmite o se le prestan al consumidor.
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Mediante el 25% del personal encuestado no considera que la tecnologia, en cuanto redes sociales
ayude a dar a conocer el producto y servicio que la empresa ofrece.
Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Ventas: Estrategias Indicador:

Satisfaccion
Cuadro 13

12. ¢ Usted se siente satisfecho con las ventas en el ultimo afio?

Si 0 0
No 8 100
Total 08 100
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Gréfico 12

En visto a la gréfica se obtuvo que el 100% del personal de la empresa, reconoce que no se
sienten satisfecho (a) con las ventas en el Gltimo afio. Debido que la empresa tuvo muchos
inconvenientes a la hora de su estructura y herramientas en la estabilidad y demanda del precio de
los productos, provocandole asi disminuir el capital.

De igual forma se complicd ya que no trabajan con ninguna estrategia tecnoldgica, ya que esto
permite que la empresa pueda desarrollar una aplicacion de alta demanda, pero luego dia a dia se
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va superando y generando grandes beneficios para el cliente, agilizando y proponiendo la
planeacion, direccion, control en la empresa con el proposito de ser competitivo y capaz de
destacar en el sector y en el mercado.

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital Ventas: Estrategias Indicador:
Incremento de la clientela
Cuadro 14

13. ¢ Cree usted que a la empresa le urge el incremento de la clientela?

Si 8 100
No 0 0
Total 08 100
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Gréfico 13

En este grafico se puede observar que la poblacion encuestada respondié en un 100% que si
les urge el incremento de la clientela, para poder mantenerse activa en el mercado y en la
competencia, se observa la necesidad de fidelizar a la clientela para una mejor garantia de los
ingresos para lo cual se deben aplicar estrategias donde se le dé la importancia al cliente

aplicando diversas estrategias que lo hagan sentir seguros y confiados tanto del servicio que les
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ofrece como de los productos, asi como también debe existir una atencion oportuna eficiente por
parte de la organizacion a cualquier solicitud de la clientela.

Las empresas actuales buscan relacionarse con sus clientes para elevar la satisfaccion, la
confianza y la lealtad, asi el valor del cliente alcanza una dimension real y contribuye de forma
efectiva a la rentabilidad. En tal sentido Tu Carro Barinas CA, debe enfocarse en estrategias para

captar y fidelizar los clientes.

Cuadro 15

14; Cuenta la empresa con algun tipo de promocion online?

Si 0 0
No 8 100
Total 08 100

HS5i HNo
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Gréfico 14

El 100% del personal encuestado en esta organizacion Tu Carro Barinas C.A, responde a esta
interrogante donde se evidencia que no cuenta con ningun tipo de promocién online, en tal
sentido muestra la necesidad que existe en ella para poder incrementar sus ventas, asi como
también sus clientes, se debe tener en cuenta que una promocion online atrae ciertos beneficios
tanto a la empresa como al cliente por la accesibilidad de informacion, adquisicion deseable por
su bajo costo, flexibilidad, profesionalismo entre otras. Es por ello que a esta organizacion le urge
implementar nuevas gestiones estratégicas para poder realzar su economia.

Se afirma con esto que el cliente del establecimiento esta claro que la utilizacion de técnicas
de publicidad Online son herramientas actuales publicitarias que disminuyen costos, faciles de
abordar y de gran alcance en la captacion e incremento de nuevos clientes, lo que es parte de la
utilizacion de estrategias formales. Al respecto, Armstrong (2014), sefiala que, el marketing
digital es el conjunto de, disefio, creatividad, rentabilidad y andlisis buscando siempre un retorno
de la inversion de toda empresa.

Variable: Gestion Estratégica del Marketing Digital
Ventas: Estrategias Indicador: Incremento de la clientela

Cuadro 16
15¢Cree usted que realizar una promocion de productos a través del marketing digital

le ayudara a la organizacion tanto en el incremento de clientes como en las ganancias?

Si 6 75
No 2 25
Total 08 100

m =i
= o




Gréfico 15

De acuerdo a las respuestas del personal encuestado un 75 % de ellos afirman que la
empresa Tu Carro Barinas CA, debe idear o realizar una promocion de productos a traveés del
marketing digital, esto en base a la pregunta que se les realizo, ellos consideran que les ayudara a
incrementar sus ventas. Segun Philip Kotler, quien es considerado el padre del Marketing
moderno, “El Marketing se destaca por llegar a la mente del cliente, Las empresas hacen un buen
trabajo, ofrecen productos de buena calidad a la gente y generan ganancias”. Es decir que la
organizacion implementa esta herramienta del marketing digital para ofrecer promociones
atractivas al cliente lograra el objetivo de incrementar la clientela.

Por otro lado, un 25% afirma que no se podra alcanzar el incremento de clientes en base a
la promocién a traves del marketing digital, en cuya respuesta podemos observar la falta de
informacion, conocimientos que tienen este porcentaje de trabajadores en esta organizacién
acerca de este tema.

Variable: Gestién Estratégica del Marketing Digital Ventas: Estrategias Indicador:
Incremento de la clientela
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Capitulo V
Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones:

Una vez culminada la investigacion referida a la Gestion estratégicas de marketing digital
para potenciar las ventas en la empresa Tu Carro Barinas C.A en la Parroquia Corazon de
Jesus en el Municipio Barinas Estado Barinas afio 2024-2025., con la finalidad de dar el

cumplimiento a los objetivos que se plantearon de la siguiente manera:

El primer objetivo, Describir la situacion actual de las ventas de la empresa Tu Carro
Barinas C.A. Se observd que los empleados no tiene o no utiliza las redes sociales que se
posee actualmente para realizar la publicidad a su empresa, asi como tampoco al servicio y
producto que esta ofrece, de esta forma permite que la organizacion no fluya de una mejor
manera y que tenga una buena produccion financiera.

La organizaciéon no utiliza ningin método de marketing para promocionar, difundir o
propagar su producto. Claramente se observa que la empresa no ha elaborado ningun tipo de
estrategia publicitaria para lograr la expansion o aumento de sus ventas, lo que comprueba
que la empresa generalmente improvisa en cuanto a los procesos de publicidad.

En base al segundo objetivo, Determinar la factibilidad técnica y econémica de los métodos

del marketing digital de la empresa Tu Carro Barinas C.A., se logra percibir que la La empresa

Tu Carro Barinas C.A, se encuentra ubicada, en la calle Mérida con Olmedilla en la Parroquia el

Carmen, Municipio Barinas Estado Barinas, donde no se encuentra mucha competencia porque

hay pocas empresas dedicadas a este tipo de objeto lo cual trae una ventaja para la misma, ya que

la mayoria de los miembros presentan que las metas planteadas por la empresa en cuanto a las

ventas no se han cumplido, debido a la falta del marketing digital.

Es bueno resaltar que los miembros de la Empresa Tu Carro Barinas C.A, permite adquirir y

aplicar estrategias tecnoldgicas para el beneficio de la misma, asi logrando generar el proceso de

adopcidn y ejecucion, con el fin de obtener buenos resultados de produccion.

Con respecto al tercer objetivo, en base a Establecer los métodos del Marketing digital
apropiadas para el mejoramiento de las Ventas de la empresa Tu Carro Barinas C.A. Es
importante mencionar que la empresa pudo notar con mayor énfasis sus debilidades y

amenazas, en tal sentido la probleméatica de esta empresa abarca o radica en la parte
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tecnologica, existe un desconocimiento total de lo que se necesita para impulsar ventas y
servicios a través de las redes utilizando el marketing digital el cual es una herramienta que en
la actualidad esta dando oportunidad a las empresas no solo de mejorar sus ingresos si no de
expandirse en el mercado pues se pueden dar a conocer de una manera mas explicita tanto en
la oferta de productos y servicios es una manera practica y eficiente de trabajo cuyos
resultados han sido satisfactorios en otras organizaciones.

Por consiguiente, el desarrollo del marketing en tiempos de crisis, es generar estrategias
apropiadas logrando planificar y evaluar las condiciones de beneficio a la empresa, debido que
pueden existir muchas pérdidas de ganancias en la hora de crisis.

Recomendaciones:

e Elaborar una capacitacion para los trabajadores de la organizacién donde conozcan
distintas estrategias tecnologicas que puedan adecuarse para el desarrollo de los objetivos
de la organizacion.

e Permitir generar ventas de forma eficiente que genere un avance financiero, con el
método del marketing digital, y que pueda realizar de forma confiable a todos los clientes
las Ventas de papel ahumado, y todo lo relacionado accesorios.

e Crear el catdlogo de productos promocionales.

e Realizar Promocion de servicios.

e Crear una pagina web con informacion constantemente actualizada.

e Atencion eficaz y eficiente a los clientes a través de las redes sociales ante cualquier

interrogante que estos puedan tener y mantener la innovacion dentro de la organizacion.
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(ANEXO A)

Ciudadana(o):
Yelitza M. Mujica G.
Presente.-

Distinguido Profesor:

Por medio de la presente, nos dirigimos a usted con la finalidad de solicitar su valiosa
colaboracion en la validacion de contenido del instrumento que se realizara para recabar la
informacion requerida en el Trabajo de Aplicacion titulado: GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025, Como requisito
exigido, para optar al Titulo de Licenciado en Administrador que otorga la Universidad Nacional
Experimental de los Llanos Occidentales “Ezequiel Zamora”.

Le agradecemos emitir su juicio calificativo sobre los items del instrumento, tomando en
cuenta las instrucciones que se anexa. Sus observaciones y recomendaciones contribuiran a

mejorar la calidad de nuestro trabajo.

Atentamente Atentamente

C.I: C.I:
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(ANEXO B)

Instrucciones para la Validacion

1. El instrumento anexo tienen como objetivo GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025. En tal sentido, se
aspira que usted como experto en el area evalGe si el cuestionario elaborado sirve para el
proposito para el que ha sido construido, de acuerdo con los siguientes criterios: pertinencia,
claridad y coherencia.

2. El criterio de pertinencia se refiere a la relacion o adecuacion del item con el indicador,
la dimensién, la variable y el objetivo.

3. El criterio de coherencia se refiere la formulacion adecuada del item en cuanto al orden
y estructura.

4. El criterio de claridad se refiere a que el item refleje fielmente la magnitud de lo que se
pretende medir, evidenciando facilidad de interpretacion y precisién en los términos utilizados.

5. Para evaluar los criterios de cada item se requiere que en el cuadro de validacion indique
con una “X” la casilla correspondiente, asi mismo si considera que el item se debe aceptar,
modificar o eliminar.

6. Usted podré escribir cualquier observacion del instrumento que requiera ser mejorada en
cuanto a la forma, contenido u otro aspecto.

7. Se le agradece colocar los datos personales solicitados.

8. Se anexa: Cuadro de validacion, cuestionario, objetivos de la investigacion y la

Operacionalizacion de las variables
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(ANEXO C)

Cuadro de Validacion para el Cuestionario que sera aplicado a los empleados

Datos del Experto

de la Empresa Tu Carro Barinas C.A

Nombre y Apellido: YELITZA MARIA MUJICA GUEDEZ

C.I. N°8.131.832 Profesion: LICENCIADA EN ADMINISTRACION

Fecha de validacion: 15/05/2025

Pertinencia | Coherencia Claridad Recomendacién
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
Observaciones:
Firma

;'E%‘i

Cédula de lIdentidad
8.131.832
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(ANEXO D)

UNIVERSIDAD NACIONALEXPERIMENTAL

DELOSLLANOSOCCIDENTALES
“EZEQUIELZAMORA”
VICERRECTORADODEPLANIFICACIONYDESARROLLOSOCIAL
PROGRAMACIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Instrumento de Recoleccion de Informacion

Instrucciones

A continuacion, se presentan una serie de items, los cuales tienen como finalidad recabar
informacion para el desarrollo de la investigacién titulada: “GESTION ESTRATEGICA
DE MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS
DE CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA
EL CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025”.

siguientes opciones.

Seleccione con una equis (X) la opcion que determine en cada item de acuerdo a las

INSTRUMENTOS DIRIGIDO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA
CORAZON DE JESUS MUNICIPIO BARINAS, ESTADO BARINAS 2024-2025

NO

Pregunta

Sl

NO

Dimension: Estrategias

¢La empresa utiliza estrategias de las redes para hacer publicidad?

¢La empresa esta utilizando algin método de marketing?

¢Considera usted la necesidad de utilizar de forma virtual la publicidad de los

productos y servicios?

¢Cree usted en la incrementacion de las ventas si se aplicando el marketing
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digital?

¢ Tiene clientes que le han solicitado informacidn de los productos y servicios

5 .
a través de la red personal?
¢Cree usted que el internet es una herramienta importante en su negocio para
facilitar la elaboracion de estrategias digitales?
¢Piensa usted que aplicar estrategias tecnoldgicas en la organizacién sera de
7 .. .
Gran beneficio para la misma?
8 | ¢Laempresa utiliza estrategias tecnoldgicas para incrementar ventas?
9 ¢Cconsidera usted que las estrategias tecnologia les ayudara a posicionar su
empresa en el mercado?
¢Cree usted que la aplicacion de técnicas de marketing puede incrementar las
10 | ventas en su negocio captar nuevos clientes y mantenerse posicionado en el
mercado?
¢Considera usted que la tecnologia en cuanto a redes sociales le ayudara a dar
11 -
a conocer el producto y servicios de la empresa que ofrece?
Dimension: Ventas
12 | ¢Usted se siente satisfecho con las ventas en el Gltimo afio?
13 | ¢Cree usted que a la empresa le urge el incremento de la clientela?
14 | ¢Cuenta la empresa con algun tipo de promocion online?
¢Cree usted que realizar una promocion de productos a través del marketing
15 | digital le ayudara a la organizacion tanto en el incremento de clientes como en

las ganancias?
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(ANEXO E)

[Validez del Instrumento]

L
&‘ UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
Tll DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo, Yelitza M. Mujica G. titular de la Cédula de Identidad N° 8.131.832, por medio de la
presente hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025”, presentado por los
Bachilleres, AYMYR HERNANDEZ, Titular de la Cédula de Identidad N° CI.V-30.882.956. y
YENIFER TAMARA titular de la CI.V-30.882.281, para optar al Titulo de Licenciado en
Administracion, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 12 dias del mes de mayo del 2025.

Firma del Experto

S

Cédula de ldentidad
C.I N° 8.131.832
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(ANEXO A-1)

Ciudadana(o):
Tahiz E. Guerrero G.
Presente.-

Distinguido Profesor:

Por medio de la presente, nos dirigimos a usted con la finalidad de solicitar su valiosa
colaboracion en la validacién de contenido del instrumento que se realizard para recabar la
informacion requerida en el Trabajo de Aplicacion titulado: GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025, Como requisito
exigido, para optar al Titulo de Licenciado en Administrador que otorga la Universidad Nacional
Experimental de los Llanos Occidentales “Ezequiel Zamora”.

Le agradecemos emitir su juicio calificativo sobre los items del instrumento, tomando en
cuenta las instrucciones que se anexa. Sus observaciones y recomendaciones contribuiran a

mejorar la calidad de nuestro trabajo.

Atentamente Atentamente

C.I: C.I:

81



(ANEXO B-1)

Instrucciones para la Validacion

1. El instrumento anexo tienen como objetivo GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025. En tal sentido, se
aspira que usted como experto en el area evalle si el cuestionario elaborado sirve para el
proposito para el que ha sido construido, de acuerdo con los siguientes criterios: pertinencia,
claridad y coherencia.

2. El criterio de pertinencia se refiere a la relacion o adecuacion del item con el indicador,
la dimensién, la variable y el objetivo.

3. El criterio de coherencia se refiere la formulacion adecuada del item en cuanto al orden
y estructura.

4. El criterio de claridad se refiere a que el item refleje fielmente la magnitud de lo que se
pretende medir, evidenciando facilidad de interpretacion y precision en los términos utilizados.

5. Para evaluar los criterios de cada item se requiere que en el cuadro de validacion indique
con una “X” la casilla correspondiente, asi mismo si considera que el item se debe aceptar,
modificar o eliminar.

6. Usted podra escribir cualquier observacion del instrumento que requiera ser mejorada en
cuanto a la forma, contenido u otro aspecto.

7. Se le agradece colocar los datos personales solicitados.

8. Se anexa: Cuadro de validacion, cuestionario, objetivos de la investigacion y la

Operacionalizacion de las variables
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(ANEXO C-1)

Cuadro de Validacién para el Cuestionario que sera aplicado a los empleados

Datos del Experto

de la Empresa Tu Carro Barinas C.A

Nombre y Apellido: TAHIZ E. GUERRERO G. C.I. N°. _12.207.754

Profesion CONTADOR PUBLICO

Fecha de Validacion 16/05/2025

Pertinencia | Coherencia Claridad Recomendacién
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
Observaciones:
Firma

12.207.754

Gt

Cédula de Identidad
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(ANEXO D-1)

l I & UNIVERSIDAD NACIONALEXPERIMENTAL

DELOSLLANOSOCCIDENTALES

_1] II “EZEQUIELZAMORA”

VICERRECTORADODEPLANIFICACIONYDESARROLLOSOCIAL
PROGRAMACIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Instrumento de Recoleccion de Informacion

Instrucciones

A continuacion, se presentan una serie de items, los cuales tienen como finalidad recabar
informacion para el desarrollo de la investigacién titulada: “GESTION ESTRATEGICA
DE MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS
DE CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA

EL CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2024”.

Seleccione con una equis (X) la opcion que determine en cada item de acuerdo a las

siguientes opciones.

INSTRUMENTOS DIRIGIDO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA

CORAZON DE JESUS MUNICIPIO BARINAS, ESTADO BARINAS 2024-2025

N° Pregunta

Sl

NO

Dimensién: Estrategias

1 | ¢Laempresa utiliza estragicas de las redes para hacer publicidad?

2 | ¢Laempresa esta utilizando algiin método de marketing?

3 | ;Considera usted la necesidad de utilizar de forma virtual la publicidad de los
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productos y servicios?

¢Cree usted en la incrementacion de las ventas si se aplicando el marketing

4 .
digital?
¢ Tiene clientes que le han solicitado informacidn de los productos y servicios
5 )
a través de la red personal?
¢Cree usted que el internet es una herramienta importante en su negocio para
facilitar la elaboracion de estrategias digitales?
¢Piensa usted que aplicar estrategias tecnoldgicas en la organizacion sera de
7 - .
Gran beneficio para la misma?
8 | ¢Laempresa utiliza estrategias tecnoldgicas para incrementar ventas?
9 ¢Cconsidera usted que las estrategias tecnologia les ayudard a posicionar su
empresa en el mercado?
¢Cree usted que la aplicacion de técnicas de marketing puede incrementar las
10 | ventas en su negocio captar nuevos clientes y mantenerse posicionado en el
mercado?
¢Considera usted que la tecnologia en cuanto a redes sociales le ayudara a dar
11 -
a conocer el producto y servicios de la empresa que ofrece?
Dimensién: Ventas
12 | ¢Usted se siente satisfecho con las ventas en el dltimo afio?
13 | ¢Cree usted que a la empresa le urge el incremento de la clientela?
14 | ¢Cuenta la empresa con algun tipo de promocion online?
¢Cree usted que realizar una promocion de productos a través del marketing
15 | digital le ayudara a la organizacion tanto en el incremento de clientes como en

las ganancias?
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(ANEXO E-1)

I I lL_ UNIVERSIDAD NACIONALEXPERIMENTAL
ﬁl DELOSLLANOSOCCIDENTALES

“EZEQUIELZAMORA”
VICERRECTORADODEPLANIFICACIONYDESARROLLOSOCIAL
PROGRAMACIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

CARTA DE VALIDACION
Yo, Tahiz E. Guerrero G., titular de la Cédula 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 “GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025”, Titular de la Cédula
de Identidad N° C1.V-30.882.956. Y YENIFER TAMARA titular de la C1.V-30.882.281, para

optar al Titulo de Licenciado en Administracion, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 16 dias del mes de mayo del afio 2025.

Firma del Experto

Gt

Cédula de Identidad
C.1. N° 12.207.754
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(ANEXO A-2)

Ciudadana(o):
Marta Zambrano
Presente.-
Distinguido Profesor:

Por medio de la presente, nos dirigimos a usted con la finalidad de solicitar su valiosa
colaboracion en la validacion de contenido del instrumento que se realizara para recabar la
informacion requerida en el Trabajo de Aplicacion titulado: GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025, Como requisito
exigido, para optar al Titulo de Licenciado en Administrador que otorga la Universidad Nacional
Experimental de los Llanos Occidentales “Ezequiel Zamora”.

Le agradecemos emitir su juicio calificativo sobre los items del instrumento, tomando en
cuenta las instrucciones que se anexa. Sus observaciones y recomendaciones contribuiran a

mejorar la calidad de nuestro trabajo.

Atentamente Atentamente

C.I: C.I:
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(ANEXO B-2)

Instrucciones para la Validacion

1. El instrumento anexo tienen como objetivo GESTION ESTRATEGICA DE
MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE
CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL
CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025. En tal sentido, se
aspira que usted como experto en el area evalle si el cuestionario elaborado sirve para el
proposito para el que ha sido construido, de acuerdo con los siguientes criterios: pertinencia,
claridad y coherencia.

2. El criterio de pertinencia se refiere a la relacion o adecuacion del item con el indicador,
la dimensién, la variable y el objetivo.

3. El criterio de coherencia se refiere la formulacion adecuada del item en cuanto al orden
y estructura.

4. El criterio de claridad se refiere a que el item refleje fielmente la magnitud de lo que se
pretende medir, evidenciando facilidad de interpretacion y precision en los términos utilizados.

5. Para evaluar los criterios de cada item se requiere que en el cuadro de validacion indique
con una “X” la casilla correspondiente, asi mismo si considera que el item se debe aceptar,
modificar o eliminar.

6. Usted podré escribir cualquier observacion del instrumento que requiera ser mejorada en
cuanto a la forma, contenido u otro aspecto.

7. Se le agradece colocar los datos personales solicitados.

8. Se anexa: Cuadro de validacion, cuestionario, objetivos de la investigacion y la

Operacionalizacion de las variables
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(ANEXO C-2)

Cuadro de Validacion para el Cuestionario que sera aplicado a los empleados
de la Empresa Tu Carro Barinas C.A
Datos del Experto

Nombre y Apellido: MARTA M. ZAMBRANO

C.l. N° 4.634.827 Profesion: MSc. Administracion Educativa

Fecha de validacion: 17/05/2025

Pertinencia | Coherencia Claridad Recomendacién
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

Observaciones:

Firma

4634822
Cédula de Identidad
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(ANEXO D-2)

UNIVERSIDAD NACIONALEXPERIMENTAL

DELOSLLANOSOCCIDENTALES
“EZEQUIELZAMORA”
VICERRECTORADODEPLANIFICACIONYDESARROLLOSOCIAL
PROGRAMACIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Instrumento de Recoleccion de Informacion

Instrucciones

A continuacion, se presentan una serie de items, los cuales tienen como finalidad recabar
informacion para el desarrollo de la investigacién titulada: “GESTION ESTRATEGICA
DE MARKETING DIGITAL EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS
DE CRISIS DEL AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA
EL CARMEN MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025”.

siguientes opciones.

Seleccione con una equis (X) la opcion que determine en cada item de acuerdo a las

INSTRUMENTOS DIRIGIDO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA
CORAZON DE JESUS MUNICIPIO BARINAS, ESTADO BARINAS 2024-2025

NO

Pregunta

Sl

NO

Dimension: Estrategias

1 | ¢Laempresa utiliza estragicas de las redes para hacer publicidad?
2 | ¢Laempresa esta utilizando algin método de marketing?

¢Considera usted la necesidad de utilizar de forma virtual la publicidad de los
3

productos y servicios?
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¢Cree usted en la incrementacion de las ventas si se aplicando el marketing

4 .
digital?
¢ Tiene clientes que le han solicitado informacion de los productos y servicios
5 .
a traveés de la red personal?
¢Cree usted que el internet es una herramienta importante en su negocio para
facilitar la elaboracion de estrategias digitales?
¢Piensa usted que aplicar estrategias tecnoldgicas en la organizacién sera de
7 - .
Gran beneficio para la misma?
8 | ¢Laempresa utiliza estrategias tecnoldgicas para incrementar ventas?
9 ¢Considera usted que las estrategias tecnoldgicas les ayudarad a posicionar su
empresa en el mercado?
¢Cree usted que la aplicacion de técnicas de marketing puede incrementar las
10 | ventas en su negocio captar nuevos clientes y mantenerse posicionado en el
mercado?
¢Considera usted que la tecnologia en cuanto a redes sociales le ayudara a dar
11 -
a conocer el producto y servicios de la empresa que ofrece?
Dimensién: Ventas
12 | ¢Usted se siente satisfecho con las ventas en el Gltimo afio?
13 | ¢Cree usted que a la empresa le urge el incremento de la clientela?
14 | ¢Cuenta la empresa con algun tipo de promocion online?
¢Cree usted que realizar una promocion de productos a través del marketing
15 | digital le ayudara a la organizacion tanto en el incremento de clientes como en

las ganancias?
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(ANEXO E-2)

[Validez del Instrumento]

L
&l UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
Tll DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo Marta Zambrano. titular de la Cédula de Identidad N° 4.634.827, por medio de la presente
hago constar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos correspondiente al
Trabajo de Aplicacion titulado “GESTION ESTRATEGICA DE MARKETING DIGITAL
EN LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN TIEMPOS DE CRISIS DEL
AUTOPERIQUITO TU CARRO BARINAS C.A EN LA PARROQUIA EL CARMEN
MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS ANO 2025”, presentado por los Bachilleres,
AYMYR HERNANDEZ, Titular de la Cédula de Identidad N° CI.\V-30.882.956. y YENIFER
TAMARA titular de la CI1.V-30.882.281, para optar al Titulo de Licenciado en Administracion,

el cual apruebo en calidad de validador.
En Barinas a los 17 dias del mes de mayo del 2025.
Firma del Experto

Q\/LMIA— M ’ 20/71’W
4634823

Cédula de Identidad
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