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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN
DISTRIBUIDORA SINTEXVEN C.A. BARINAS ESTADO BARINAS

Autores: Salcedo H. Angela Gabriela. CI: 23.032994, Moreno. R. Jaiglymar Isabel. C.I: 30.838.
797. Barinas, julio de 2025

RESUMEN

La presente investigacion es disefiar estrategias de marketing para incrementar las ventas en
la distribuidora SINTEXVEN C.A. Teniendo como objeto de estudio principal la empresa
Sintéticos y textiles Venezuela c.a, SINTEXVEN, la cual se encuentra ubicada en la Parroquia
Alto Barinas, Municipio Barinas estado Barinas. El estudio se ubica en el paradigma cuantitativo
de tipo descriptivo y la recoleccion de informacidon se caracteriza por ser una investigacion de
campo se trabajard con un disefio no experimental, la poblacidon arroja que el muestreo es
intencional en la investigacién y se ubica en el tipo de muestreo homogéneo. Por lo tanto, la
muestra escogida es de 05 personas ubicadas en el Municipio Barinas y que se sabe que venden o
compran en linea. En la investigacion se aplicé la encuesta como técnica definitiva y mediante el
disefio del cuestionario conformado por veinte (20) items coeficiente (KR20) Kuder y
Richardson, de dos alternativas de respuestas: SI, y NO, mediante el cual se obtuvo la
informacion correspondiente a un 0.52 de confiabilidad al diagnostico de la situacion validez del
estudio sera emitida por tres (03) expertos. El trabajo realizado radic6é en disefiar un plan de
marketing para incrementar las ventas en la distribuidora SINTEXVEN C.A, el cual da respuesta
a los objetivos derivando un conjunto de aportes importantes, los cuales fundamentan el
problema de la investigacion, ampliando la apariencia para su mejor comprension.

Palabras Claves: Marketing, estrategia, venta.



El Marketing consiste en implementar técnicas y estrategias para promover e incrementar las
ventas, investigar el mercado, detectar necesidades y publicitar los productos y servicios. Es una
de las principales formas disponibles para que las empresas se comuniquen con el publico de
forma directa, personalizada y en el momento adecuado. Como expresa Philip Kotler que es
considerado el padre del Marketing, y lo define como "El proceso social a partir del cual las
personas y grupos de personas satisfacen deseos y necesidades con la creacion, oferta y libre
negociacion de productos y servicios de valor con otros". Donde las redes sociales, son canales
de comunicacion y las personas interactian, comparten contenido y experiencias, son por
excelencia el mejor lugar para promocionar nuestro producto o servicio. Por otro lado, el
marketing ha ido evolucionando de una manera abismal, de modo que, a dia de hoy, todos
estamos en contacto con €l. Gracias a los avances en tecnologia y sobre todo fruto de internet, el

nacimiento del marketing tiene repercusion en toda la poblacion (Suérez-Cousillas, 2018).

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

tecnologia.

A continuacion, la presente investigacion se encuentra estructurada de la siguiente manera:

Capitulo I: Esta constituido por el planteamiento del problema, justificacion, objetivo general y

objetivos especificos, justificacion, y la linea de investigacion.



Capitulo II: Comprende el marco tedrico, el cual estd compuesto de los antecedentes de las
investigaciones previas, bases tedricas, bases legales, definicion de términos, sistemas de

variables.

Capitulo III: Se presenta la investigacion, tipo de investigacion, disefio de la investigacion.
Poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de informacién, validez y

Confiabilidad.

Capitulo IV; Analisis de los resultados, tablas y graficos de las preguntas de la encuesta.

Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones.

Capitulo VI: La Propuesta, y por tltimo se presentan las Referencias Bibliograficas y los Anexos



CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

El marketing se puede definir como el proceso de crear, identificar las necesidades del
consumidor, para lograr captar la atencion y mantener la comunicacion con los clientes, esto
significa que no solamente podemos enfocarnos en lograr las ventas, ya que al inicio se debe
analizar el objetivo para que el producto se dé a conocer, lo principal seria que la compaifiia se
presente al publico por diversos medios de comunicacion, para impresionarlos de tal manera, de
que este usuario le encante la presentacion del producto y su contenido, y que al realizar la
primera compra, no sea la Gnica vez, si no que este encuentro se repita, de modo en que nazca
una interaccion continia aumentando el ntimero de pedidos y popularidad. Dia tras dia las
empresas utilizan diferentes herramientas estratégicas y tecnologicas para llevar a cabo sus metas,
y se puede lograr un posicionamiento en el mercado. Sainz (2012), enfatiza que el plan de

marketing es un:

“Documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada, y previos los
correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, asi como se detallan los programas y medios de acciébn que son precisos para
alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto” (p.77). Por ello, se entiende que un Plan
de Marketing es un soporte fisico donde se almacena todos los estudios de mercado realizados
por una empresa, motivado a seguir las estrategias, con el fin de llevar a cabo una planificacion
que sirve de guia y orienta a la compaiia, determinando los pasos a seguir en cada momento. A
través de ello, la empresa puede organizar, controlar y administrar los diversos bienes o servicios
que produce, o distribuye. Logrando disefiar una propuesta de valor para los clientes, con la

finalidad de superar expectativas y de tal manera, conseguir aumentar las ventas para el



crecimiento de la empresa. Este proceso nos lleva a recordar las experiencias de todos aquellos

emprendimientos, ya sea a nivel mundial y nacional para llegar al objeto de estudio.

A nivel mundial, el marketing ha evolucionado mucho, por la llegada de las actuales redes
sociales, como el Facebook, que nace en el 2003 siendo una de las primeras plataformas de redes
y que hoy en dia es fundamental para aplicar las estrategias de marketing en los
emprendimientos, luego se cre6 el Twitter en el 2006 y en el 2009 Google lanza las busquedas en
tiempo real. Con el paso del tiempo, los inversionistas en marketing se interesaron por seguir
fortaleciendo las redes sociales aumentando su presupuesto en la tecnologia, por lo que, gracias al
desarrollo de los nuevos teléfonos inteligentes, serviria como instrumento de comunicacion para
interactuar alli en dichas plataformas. Sin embargo, el progreso del internet a impulsado a
muchas empresas a estar atentas a los comentarios tanto positivo como negativos de los clientes,
ya que la marca puede verse afectada o favorecida y los emprendedores se han visto obligados a
presentarse al publico con la mejor imagen motivada a la satisfaccion de los clientes y generar
confianza en ellos, es decir, que ya no se trata de vender el producto como tal, sino que antes es

necesario pensar en las experiencias del consumidor.

En nuestro pais Venezuela, el marketing se visto afectado debido a la crisis econdmica y
politica, ya que las pequefias y medianas empresas no tienen suficiente presupuesto para invertir
en la publicidad puesta en radio, television y prensa, porque cada dia son mas costosas y al
principio eran pocos los medios para hacer los anuncios de sus productos. Actualmente es
aprovechable el protagonismo que tienen las redes sociales y los venezolanos ya saben manejar
las tecnologias, el cual, la utilizan para ver las noticias y muchos negocios sin pensarlo, optan por
potenciar su marca en las redes sociales. El marketing influencers es mas tomado en cuenta en

Venezuela, por que el producto consigue innovarse a un costo menor que una publicidad pagada



en la television, gracias a que su flexibilidad de innovarse es mas factible a la hora de adquirirlo
ya que antes mencionado no todas las organizaciones pueden pagar por un anuncio en la
television o radio. Lo importante acd es dar a conocer el producto a la sociedad ya que es el
mecanismo o la técnica mas economica de llegar a la clientela de forma efectiva. Un caso muy
comun es que la publicidad en el marco digital, volviéndose un mercado venezolano, para asi
aprovechar sus mismas redes sociales para impulsar la marca de su producto por medio de la red
en preferencia como lo es Facebook, Twitter, Instagram y otras. El plan que usan estas empresas
con su producto ha sido un funcionamiento y sin la necesidad de hacer compra de seguidores en
ellas. Es admirable en estos tiempo, como se dedica tiempo en sus redes sociales para sus
publicaciones y creatividad en su producto, ya que en Venezuela la publicidad digital tiene una
receptibilidad favorable en usuarios que usan estas plataformas como medios de marketing y
entretenimiento al adquirir un producto en ella, ya que es constante su desempefio en ellas, su
contenido es totalmente relevante para sus clientes, incluyendo la responsabilidad al adquirir el
producto y el plan de marketing es primordial al contacto con los demés seguidores donde pueda
atender solicitudes y agradecer a los clientes, ya sea un contenido de buena calidad donde ellos se
sientan que apostar por un producto que se adquiere a nivel digital sea de valor a la entrega para

asi poder llamar muchos mas seguidores y estos aposten a este producto.

Como lo afirma, Lam, Hair, &amp; McDaniel, (2011), que el marketing se define como: “El
conjunto de actividades en instituciones y los procesos para crear, comunicar, entregar e

intercambiar ofertas que traen beneficios a los clientes, socios y la sociedad en general” (Pag.3).

En la regién del estado Barinas una de las empresas que es innovadora en el marketing digital
para la publicidad de su empresa e interactuar con su distinguida clientela es el restaurante

HolaHola, ubicado en la troncal 5 cerca de la Redoma de Barinas, siendo actualmente una de las



empresas mas llamativas en el marketing digital donde su actual duefia es la imagen presencial de
la publicidad usando como plataformas el Instagram y el TikTok, ya que de estas manera puede
interactuar con el publico para solicitar alguno de sus productos de comidas o bebidas,

adquiriéndolas por medios de delivery consiguiendo la satisfaccion en ellos.

Dichas situaciones nos muestran, que actualmente muchas empresas inician sus operaciones y
no permanecen por mucho tiempo en el mercado, debido a la falta de conocimientos técnicos y
cientificos que permitan formular las estrategias correspondientes para mantener la calidad de
servicio, marca, producto, precio, canales de distribucion, promociones entre otros, que encuentre
la manera de satisfacer a los clientes y promueva la recompra generandose la lealtad de los
usuarios. Por lo que a nivel local, podemos observar que existe una empresa llamada Sintexven
C.A. con mas de 10 afos de experiencia en el mercado, comprometida en la distribucion de
sintéticos y telas a nivel nacional. Desde que comenzaron han tenido una sola forma de trabajo,
se dirigen a los negocios de confecciones y tapicerias ofreciendo las telas para encamisados,
deportivos, poliestres..., los cueros para los asientos, los muebles.... Asi como también los tres
tipos de pegamentos que son utilizados para los muebles, zapatos, cauchos... para asi obtener sus
clientes de manera presencial. En los ultimos afios los clientes son los mismos, ya que siguen
anotando sus pedidos de manera presencial, y para salir a buscar nuevos clientes utilizando la
misma estrategia seria muy aterrador, ya que pierden mucho tiempo en movilizarse y seria
costoso sumando las entregas. Esta compainia no se ha adaptado a las nuevas tecnologias de
comunicacion y para aumentar las ventas, necesitan implementar las estrategias del marketing,
por medio de la creacion de cuentas en las redes sociales para lograr captar la sintonia y expresar

sus promociones publicando flayers publicitarios que impacten a la audiencia.



En base a lo expuesto, surgen como interrogantes de la investigacion las siguientes preguntas:
(Condicion se encuentra la organizacion en cuanto al uso del marketing para incrementar los
niveles de ventas en la Distribuidora Sintexven C,A? ;Estrategias de marketing correspondientes
para incrementar los niveles de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A.? ;Redes sociales causen
un gran impacto positivo en la compaiia adquiriendo nuevos clientes para incrementar los niveles

de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General

Disenar estrategias de marketing para incrementar los niveles de ventas en la Distribuidora

Sintexven C.A.

Objetivos Especificos

- Diagnosticar la condicion en la que se encuentra la organizacidon en cuanto al uso del
marketing para incrementar los niveles de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A.

- Determinar la factibilidad de las estrategias de marketing correspondientes para
incrementar los niveles de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A.

- Proponer estrategias de marketing para incrementar los niveles de ventas en la

Distribuidora Sintexven C.A.



JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El plan estratégico de Marketing es una nueva tendencia que hoy en dia, muchas empresas han
logrado aplicarlas facilmente y los resultados han sido exitosos, por lo que gracias a la rapidez
con la que evoluciona la tecnologia, se emplea por medio de redes sociales que se mantienen
conectadas de forma publica, donde las personas lo toman como parte de su vida cotidiana, ya
que también es su forma de ingresar al mercado, apreciar las ofertas que publican las empresas y
conocer sus productos de trabajo, ganando popularidad por su presentacion, eficiencia y
promociones que les otorgan a sus clientes, para el disfrute de la nueva moda. Motivo por el cual,
es elemental aprovechar de dichas estrategias en la Distribuidora Sintexven que significa
“Sintéticos y Textiles Venezuela”, que tienen mas de 10 afios de experiencia en el mercado y no
se han adaptado al marketing digital, por falta de orientacion sobre el tema y el tiempo suficiente

para hacerlo.

Sin embargo, se destaca que para iniciar este proceso de cambio, es imprescindible que la
organizacion entienda con claridad cudl es su mision, en este caso ellos distribuyen los distintos
tipos de telas y sintéticos de la mejor calidad, para los diversos negocios de confecciones de ropa,
tapicerias de creacion de muebles, cueros para zapatos, cauchos ects. Cada objetivo que se
establezca tiene que ser en base al tipo de publico a quien se van a dirigir y lo podemos describir

de acuerdo a sus edades, sexo, motivaciones, necesidades, situacion econémica y preferencias.

Ademés, la competencia no se escapa de la investigacion, por lo que también sera observada
para estar atentos a sus movimientos tanto positivos como negativos, saber cudles son las redes
sociales que utilizan, las aplicaciones y sitio web, encontrando la oportunidad de apoderarse de
las ventajas, luego podemos determinar las redes que se van abrir para atraer seguidores como:

Instagram, Facebook, Tiktok para presentar la imagen o flayers publicitarios que permitira



mostrar el contenido atractivo y pronto se realizaran comentarios, el cual se evaluara para medir
el riesgo, lo que justifica el futuro satisfactorio o el gran avance de Sintexven y el aumento de

ventas.

ALCANCES Y LIMITACIONES:

Alcances.

El resultado de esta investigacion que se ha realizado nos ayudara como herramienta para los
estudios posteriores que van relacionados con las estrategias del marketing digital, lo cual debido
para impulsar las ventas en la empresa. Teniendo en cuenta como finalidad, la orientaciéon para
los gerentes, duefios e administradores de la empresa de como manejar las estrategias en el
marketing ya actuales, siempre de acuerdo a las necesidades de la misma empresa para si, poder
llegar a impulsar las ventas, y llegar a dar un buen servicio a los clientes con el propoésito de
satisfacer sus necesidades. La investigacion causara grandes expectativas en la Distribuidora
Sintexven donde hemos dejado informacion planteada para si poder llevar a cabo un plan de

ventas por medio del Marketing digital.

Limitaciones:

Considerando dentro las posibles delimitaciones de esta investigacion, podemos decir, que el
acceso a las diferentes plataformas digitales existentes para la ejecucion de su problema,
ejerciendo la familiarizacion referente al tema y el uso de ellas, ya que es poca la informacion

que se maneja en esta empresa y pudiera ser riesgoso para ella.



CAPITULO II

MARCO TEORICO:

Tamayo y Tamayo (2012.), el marco tedrico " consiste en integrar el tema de la investigacion
con las teorias, enfoques, teoricos, estudios y antecedentes en general que se refiere al problema
de investigacion"(P. 46). Es por ello que nos permite describir de manera amplia el problema de
investigacion, anticiparnos aquellas ideas o teorias que han sido desarrolladas en anteriores
estudios que son similares al que se estd realizando, por lo que es fundamental ligarlas,
comentarlas y analizarlas. En el podemos encontrar bases tedricas, legales terminologias bésicas
y estudios utilizados como referencia manifestada de la informacion por medio de evaluacion,
presentacion y enfoque como resultado basado a sus antecedentes mas importantes que con el

tiempo va teniendo cambios especificos para nuevas generaciones.

Antecedente de la investigacion.

Los antecedentes de la investigacion, son aportes o trabajos realizados que se toma como
argumento para la investigacion actual, ya que sirve para conocer los metodologia y resultados de
autores pasados, que nos ayudara a detectar los factores que han sido analizados y los que faltan
por explorar, es decir son los objetivos que se lograran en dicha investigacion y que puede

orientarlos de forma exitosa.

A nivel Internacional.

Se destaca el estudio titulado “propuesta de un plan de marketing para incrementar el nivel de
ventas en la linea agricola de la empresa chimise S.A” presentado por palacio Neira y Erika Janet
(2020), en la universidad alas peruanas, Ubicada en Chiclayo-Pert. En ella, proponen un plan de

marketing para conocer a los clientes que tienen, para lograr el incremento de las ventas. La



metodologia del estudio fue de tipo cuantitativa, descriptivo con propuestas, con un disefio no
experimental. Realizaron un cuestionario con un total de 45 clientes, entre los resultados
encontraron que el producto de ventas, dentro de los factores influyentes se identificd que el
311% son de Chiclayo, el mayor cultivo es de uva (26.7%). Concluyeron que el plan de
marketing logra incrementar las ventas, gracias a las estrategias que estdn enfocadas en
promocionar las marcas de los productos e incentivar la venta manteniendo aliados internos y

evaluando la importancia de las conexiones y las recomendaciones que los clientes realizan.

A nivel nacional:

Es importante mencionar el estudio realizado por el autor Franklin Quero (2023), presentado
en la universidad José Antonio Paéz, ubicada en san Diego — Estado Carabobo con su tesis
titulada “Plan de Marketing para aumentar las ventas en la empresa Repuestos speed FQJ
CA". Debido a que se evidenciaba la falta de crecimiento y perdida de un diagnéstico para
determinar el nivel de la situacioén actual y luego proponer las estrategias aplicables y flexibles
para la estructura empresarial. Asi mismo, se tomaron en cuenta ciertos aspectos relevantes y
resaltantes para el desarrollo de proyectos factibles, ya que la investigacion se efectué de manera
cuantitativa bajo el paradigma de la modernidad, el cual se busco analizar de forma descriptiva.
Encontraron facilidad de acceso a una poblacién finita, por lo que no sintieron la necesidad de
tomar una muestra caracteristica de esa poblacion. Se puso en practica para la recoleccion de
datos los incrementos de las ventas y mejorando la empresa que se puede convertir en la mas
reconocida en el mercado automotriz venezolano. Por ende, consideramos a este antecedente, a

nuestro estudio a lograr objetivos, dando confianza al éxito que se puede alcanzar en el futuro.

A nivel regional.



Otra investigacion la cual tomamos en cuenta en el ambito regional en la plena investigacion
de nuestro trabajo ha sido de los autores Delgado neriesca y Gonzalez Daisbeth en su Trabajo
titulado Estrategias de marketing para el impulso de las ventas en multinversiones kairos c.a
barinas, estado barinas 2022. Teniendo como finalidad ofrecer el objetivo enfocado en el disefio
un plan de marketing que vaya acorde con el incremento de las ventas tomando en consideracion
el surgimiento de algunos métodos que lleven a innovar a los jefes, administradores a usar los
medios sociales, la cual fueron apoyado por (6) trabajadores en la investigacion usando la técnica
de recoleccion de informacion utilizando la encuesta como un tipo cuestionario la cual se rige de
acuerdo a la escala de lackert, usando las alternativas SI-NO y luego los datos obtenido
representados en graficas con sus analisis luego en su discusion llegaron a la conclusion que los
trabajadores de esta empresa necesitan la implementacion de estrategias para incrementar las

ventas teniendo en cuenta que tienen la maquinaria necesaria para ejecutar los planteamientos.

Breve resefia histdrica de la empresa.

La empresa lleva por nombre Sintéticos y textiles Venezuela C.A “SINTEXVEN”
(Distribuidora de productos sintéticos y textiles), esta proyectada a contribuir con el desarrollo de
la sociedad, enfrentando los desafios del siglo XXI, tomando en cuenta que la calidad en sus
servicios y productos hace posible encaminar su desempefio hacia la excelencia. La idea del
negocio nace aproximadamente el 29 de Julio del afio 2009 por parte de su representante el Sr.
Johan Pablo Alviarez, esta ubicada en la ciudad de Barinas, Urb. Ciudad Varyna, las Cumbres 11
etapa calle B4 casa AU09 BARINAS EDO BARINAS, la entidad esta situada en la casa de su
propietario, con una distribucion organizativa entre su oficina administrativa, y los diferentes
departamentos entre ellos los depositos donde resguardan sus productos, para de alli ser

embalados y enviados a sus clientes.



Constituida por un grupo de personas emprendedoras las cuales poseen valores, principios y
ética cuya finalidad es brindar un servicio de calidad a la gran gama de clientes que posee la
empresa en la ciudad de Barinas y todo el territorio nacional, como a su vez atender cualquier
circunstancia o eventualidades por parte de los clientes, dando las soluciones o respuestas

efectivas en el menor tiempo posible.

En sus inicios su objeto principal es la importacidn, compra, ventas y distribucion al mayor,
de materiales de tapiceria automotriz y forros para autos, luego se fue incorporando otros
materiales para la industria automotriz, hogar y comercial. Méas tardar fueron sumando a la
distribucion de sus productos, telas, hilos de bordar y coser para la fabricacion de uniformes
colegiales, empresariales, deportivos e implementos de seguridad industrial, asi mismo como se
anexo a la gama de ventas también se fue eliminando poco a poco debido a la gran competencia
de otras empresas destinadas a distribuir materiales de seguridad industrial. estos productos fue lo
que dio a conocer a esta distinguida empresa en el mercado como su nombre lo deriva y dice
Sintéticos, y textiles, lo que hace que sea llamativo para la poblacion nacional, e internacional.
Cabe destacar que en el afio 2020 incorporaron materiales de pegamentos destinados para los

trabajos de madera y tapiceria.

Misién:

Brindar a nuestros clientes un excelente servicio para todo tipo, de fabricacion de textiles para

la venta masiva al mayor precio del mercado nacional, e internacional.

Vision:



Expandirnos con pasos constantes en todo el plano geografico nacional, e internacional con
nuestros productos de suma alta calidad que nos caracteriza en la venta con nuestros clientes ya

habituales, y nos posicionen en el primer lugar del mercado.

BASES TEORICAS

Es el estudio que se relaciona con varias teorias que le dan forman y se vincula con el
proyecto planteado representado en la investigacion. Segiin Bavaresco (2006) "Las bases tedricas
tiene que ver con las teorias que brindan al investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento
del objeto de estudio, es decir cada problema posee algin referente teorico, lo que indica, que el
investigador no puede hacer abstraccion por el desconocimiento, salvd que sus estudios se
soporten en investigaciones puras o bien exploratorias. Ahora bien, en los enfoques descriptivos,
experimentales, documentales, historicos, etnograficos, predictivos y otros donde las existencias
de Marcos referenciales son fundamentales y los cuales animan al estudioso a buscar conexion
con las teorias procedentes o bien a la busqueda de nuevas teorias como producto de nuevo

conocimiento"

1. Plan de marketing

Kotler (2012) indica que “El plan marketing es una manera disciplinaria que tiene un
principio de conocimientos que se ponen en practica para ejecutar las diversas estrategias. Los
principios del marketing no se desprenden de conocimientos objetivos, sino que han surgido de
conductas particulares de empresas, cuyas acciones transforman el mercado en razén de la fuerza
con la que operan, y no porque descubran o utilicen”. (p.75). El plan de marketing se define como
el proceso social y de gestion mediante el cual las distintas organizaciones obtienen lo que

necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de unos productos y valores, En ese



sentido se concuerdan que el plan de marketing en las organizaciones se fundamenta en conocer

el perfil del cliente e identificar sus necesidades a través de sus productos y servicios.

1. Estructura del Plan de Marketing

Segiin McDaniel (2001, p. 22) un plan de Marketing debe tener la siguiente estructura:

Sumario Ejecutivo

Viene a ser la sintesis el plan, el mismo que contiene
informacion sobre la comercializacion, competencia, inversion,

tiempo, y ventas del servicio o producto

indice del Plan

Es el registro de los elementos que se consideraron en el plan de

marketing

Introduccion

Viene a ser la descripcion del servicio o producto de la empresa;
de tal modo que las personas conozcan al negocio; y comprendan

rapidamente y a la perfeccion lo que se esta proponiendo.

Andlisis de la situacién

Se considera el marco econdémico en el que se desarrolla el
negocio; teniendo en cuenta la situacion general y propias del

negocio y la situacion de los competidores.

Andlisis del Mercado

Objetivo

Consiste en el estudio de las condiciones en la que se encuentra
el mercado, en el cual la empresa va a desarrollar sus

actividades.

Problemas y Oportunidades

Consiste en la identificacion de los problemas y las

oportunidades que tiene la empresa

Objetivos y Metas

Son aquellas metas que se desean consolidar para consolidar el




objetivo del plan de marketing; los cuales deben: ser precisos,

tener un periodo de tiempo, deben ser un reto

Desarrollo de las Estrategias | Constituye en describir las diferentes etapas que se deben de
de Marketing completar con el fin de consolidar los objetivos que se han

propuesto.

Desarrollo de las Tacticas de | En este punto se consideran la manera de como se realizara la

Marketing aplicacion de las estrategias

Ejecucion y Control Es la parte final del plan de marketing, en la que se va estudiar la
forma de como propiciar y facilitar la aplicacion, desarrollo y

supervision del plan.

2. Ventas.

La venta es la concesion de un producto o servicio a través de un precio de venta
convenido, la cual tiene distintas formas de consolidacion como la venta, se le considera
como la manera de tener acceso a los mercados y que tienen en ejercicio casi la mayoria
de organizaciones que se apalanca en el excedente de la produccion y como fundamento

tienen que vender lo que tienen en sus almacenes y en el mercado especifico que manejan.

Investigacion de Mercado

Malhotra (2008), la investigaciéon de mercados es “la identificacion, recopilacion, analisis,
difusiéon y uso sistematico y objetivo de la informacion, con el propdsito de ayudar a la
administracion a tomar decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y

oportunidades de marketing (p.7). Es decir, la investigaciéon de mercado de acuerdo al autor son




una serie de fases que deben ser revisadas e identificadas con el fin de que el gerente o duefio de
la empresa tome una decision y solucione un problema que se le presente, sabiendo que tiene

oportunidades dentro del mercado

Orientaciones de las Empresas Hacia el Mercado.

Kotler y Lane, (2006), plantean que los intereses de la organizacion, de los consumidores y de
la sociedad suelen estar en conflicto” (p.54). Los autores plantean que existen enfoques
competitivos en los que se debe basar la empresa en el momento de definir actividades de
marketing. Dentro de estos enfoques estan: El de produccion, el de productos, el de ventas, el de
marketing y el enfoque marketing holistico. A continuacion, se caracteriza cada uno de estos
enfoques:

Enfoque orientado a la produccion. Es el enfoque mas antiguo en los negocios, sostiene que
los consumidores favoreceran aquellos productos faciles de conseguir y de bajo costo. En este
enfoque los gerentes, duefios o directivos de las empresas concentran su esfuerzo en conseguir
una gran eficiencia productiva, costos bajos y distribucion masiva. Este enfoque resulta util

cuando una empresa quiere ampliar su mercado.

Enfoque orientado al producto.

Este enfoque sostiene que los consumidores favoreceran aquellos productos que ofrezcan la
mejor calidad, los mejores resultados o las caracteristicas mas innovadoras. Los gerentes, duefios
o directivos de las empresas concentran su esfuerzo en fabricar productos bien hechos y en
mejorarlos continuamente, consideran que las mejoras al producto traerdn en masa a los
consumidores. Un producto nuevo o mejorado no necesariamente cosechard €xitos si no se

distribuye, anuncia y comercializa en forma adecuada, o si no se vende a un precio razonable.



Enfoque orientado a las ventas.

El enfoque sostiene que, si no se anima a los consumidores o a las empresas a que compren,
no adquiriran suficientes productos de la empresa. Por tanto, la empresa tiene que realizar
esfuerzos de promocioén y ventas muy intensos. El enfoque de ventas se aplica sobre todo con los
bienes “no buscados”, es decir, con aquellos bienes que normalmente los consumidores no
piensan en adquirir, como por ejemplo las pdlizas de seguros, las enciclopedias o los servicios
funerarios. La mayoria de las empresas que practican el enfoque de ventas suelen tener un exceso
de capacidad productiva. Su objetivo es vender todo aquello que producen en lugar de producir lo

que demanda el mercado.

Enfoque orientado al Marketing.

El enfoque surgio a mediados de los afios cincuenta. En lugar de seguir con la filosofia
centrada en el producto, de “fabricar y vender”, las empresas cambiaron a una filosofia centrada
en el consumidor que consiste en “detectar y responder”. En lugar de “cazar” se empezd a
“cultivar”. El marketing no se concentraba en encontrar al consumidor adecuado para el
producto, sino en desarrollar los productos adecuados para los consumidores. Sostiene este
enfoque que la clave para lograr los objetivos de las organizaciones consiste en ser mas eficaz

que la competencia a la hora de generar, ofrecer y comunicar un mayor valor al mercado meta.

Enfoque de marketing holistico.
Este enfoque, se basa en el desarrollo, el disefio y la aplicacion de programas, procesos y
actividades de marketing reconociendo el alcance y la interdependencia de sus efectos. El

marketing holistico es consciente de que “todo importa” en el marketing y de que es necesario



adoptar una perspectiva amplia e integrada. Existen cuatro componentes del marketing holistico,
que son: el marketing relacional, el marketing integrado, el marketing interno y el marketing
social. El marketing holistico, por tanto, es un enfoque de marketing que busca reconocer y
reconciliar el alcance y la complejidad de todas las actividades de marketing. (Kotler & Lane,

2006, p. 54-56).

Matriz FODA.

La FODA, sus siglas significan: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De
acuerdo a Gonzalez (2014), “Es una herramienta de la planeacion estratégica que nos permite
hacer un diagnostico de la situacion actual en la que se encuentra la organizacion” (p.14). El
diagnostico junto con la investigacion de mercados, es el proceso de mejora continua. La utilidad
de la FODA, consiste en que es una fotografia del momento actual de la organizacion o empresa.
Referirse a situaciones pasadas o a un futuro deseable, no ayuda en nada al diagndstico; se debe
describir lo que se ve. Al hacer una FODA, es muy importante saber distinguir lo relevante de lo
no importante. La matriz esta compuesta por cada uno de los componentes que a continuacion se
describen: Las fortaleza y debilidades: Son cuestiones internas de la organizacion. Se refieren a

los recursos de la organizacion.

BASES LEGALES
Palella y Stracruzzi (2017), las bases legales "son las normativas juridicas que sustenta el
estudio a través de la Carta Magna, las Leyes Organicas, las Resoluciones, los Decretos, entre
otros". (P.55) De acuerdo con el autor, las bases legales son un conjunto de normativas juridicas

que sustentan una investigacion, proyecto o accion legal. Estas normativas pueden incluir leyes,



reglamentos, decretos, resoluciones y otras disposiciones legales relevantes para el tema en

cuestion de acciones.

La Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999) Articulo 117, se establece
que:

Todas las personas tendran derecho a disponer de bienes y servicios de calidad, asi como a
una informacion adecuada y no enganosa 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, el
resarcimiento de los dafios ocasionados y las sanciones correspondientes por la violacion de estos
derechos (p.19). Nos expresa que los consumidores serd protegidos por el estado para garantizar
el cumplimiento de sus derechos y levantar sanciones en caso de no obedecer dicha ley, evitando
que estas personas salgan perjudicadas por el engafio respecto al contenido del producto o
servicio, ya que son autébnomos al momento de elegirlo de acuerdo al beneficio que desean

obtener.

El Codigo de comercio gaceta oficial extraordinaria (1955). En el Articulo 1, se establece
que:

“El cdédigo de comercio rige las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones
mercantiles y los actos de comercio, aunque sean ejecutadas por no comerciantes” (p.1). Cabe
decir, que ninguna persona que no se rija por las obligaciones comerciales Marco Tedrico 37
estipuladas en el codigo, podra comercializar o realizar actividades de comercio, subrogarse

actividades comerciales sin cumplir con lo establecido en el Codigo, sera objeto de sancion.



La ley organica de precios justos Publicada en la gaceta oficial de la Republica Bolivariana de
Venezuela No. 40.340 de fecha 23 de octubre de 2014. En esta ley el gobierno nacional, busca
controlar los costos, ganancias y determinacion de precios; Para ello se apoya en la
superintendencia nacional para la defensa de los derechos socioeconémicos SUNDDE, este
organismo ejerce rectoria, supervision, fiscalizacion y establecimiento de sanciones a los sujetos
de aplicacion, en este caso personas naturales y juridicas del sector publico o privado que ejerzan
una actividad comercial.

Esta Ley pretende supervisar todo lo referente a los precios, costos y ganancias que genere
cualquier actividad comercial tanto del sector puablico como el privado, los cuales al incurrir en
un momento determinado podran ser sancionados por organismos del SUNDDE quienes son los

encargados de velar que se cumpla dicha Ley.

DEFINICION DE TERMINOS BASICOS.
e Plan:
“Agrupacion de los proyectos que se encuentran interrelacionados para lograr los objetivos de la
empresa. También se considera al conjunto sincronizado de actividades para conseguir un
resultado positivo” (Muiiz R. 2010). Nos permite sistematizar un disefio para llevar a cabo una

accion la cual pueda cumplir con los objetivos deseados.

e Satisfaccion del cliente:
Segun (Sartre2009). “es toda prueba que tiene un servicio determinado y que es apreciado por los

clientes” Entendemos que es un término que se utiliza con frecuencia en marketing, la cual es una



medida de como los productos y servicios suministrados por una empresa cumplen o superan las

expectativas del cliente.

e Consumidor
Segin Vicentin (2008) Define al consumidor como la persona o conjunto de personas que
satisfacen sus necesidades mediante el uso de bienes y servicios generados en el proceso
productivo. Es por ello, que es la persona que adquiere el producto de consumo o adquiere
diferentes servicios, la cual tiene ciertos derechos que no pueden anularse por el prestador de

Servicio.

e [Estrategia.

Segun Koontz y Weihrich la definen como un plan general de accion, que incluye los recursos
necesarios para alcanzar una mision. Porter se enfoca en la estrategia competitiva como una
accion para crear una posicion defendible en un mercado. Es el plan de accion disefiada para
lograr el objetivo especifico o a su vez una serie de metas. La cudl también puede verse en

diferentes puntos de vistas como un plan de accion.

e Redes sociales.

Rivera (2016) Define una red como la interconexion entre dos o mas equipos que se comunican y
comparten informacion y recursos. Es una serie de plataformas digitales que permiten la
conexion e interaccion entre diversas personas, asi como la difusion ilimitada de informacion. Su
potencial para conectar con la audiencia ha hecho que sean casi una herramienta imprescindible

en el entorno empresarial.

e Satisfaccion del servicio.



(Sartre, 2009). “Estado cognitivo y emocional que tienen los consumidores de un producto y que
genera una satisfaccion que perdura en el tiempo”. Es la satisfaccion del consumidor al obtener la

compra del producto deseado.

SISTEMAS DE VARIABLES

Arias, F. (2012,) define variable como “la caracteristica o cualidad, que puede sufrir cambios
y que es objeto de analisis, medicidn manipulacién o control en una investigacion”. (p. 57). Es
por ello que el sistema de variables es una herramienta esencial para la investigacion, buscando
definir, medir y analizar los elementos que conforman un fenémeno de estudio, con el objetivo de

comprender sus interacciones y relaciones.

Operacionalizacion de las Variables

Arias, F. (2012, p. 26), la Operacionalizacion de las variables “es un proceso de desagregacion
de una variable, a la cual se le desea medir o describir mediante la aplicacion de un instrumento
de recoleccion de datos”. (p. 26) Nos expresa, que la operacionalizacion de variables representa
un proceso que sufre alguna variable en la realidad y que se debe describir de forma tedrica, es

decir, la forma de explicar como se puede medir.



Cuadro N° 1

Operacionalizacion de Variables

Variable Definicion Dimensiones Indicadores Items
Nominal Operacional
Son acciones y | Producto Tipo de consumidor | 1,2
decisiones que cliente o usuario
Plan . promueve la empresa,
estratégico de .
f donde se requiere la
Marketing capacidad de todos sus Precio Decisiones de 3
recursos y vincularlos compras de: cliente,
a los objetivos y metas usuario y
propuestos  para el consumidor.
alcance y valoracion
de los resultados,
donde las Satisfaccion Y4
consecuencias de esas fidelidad del cliente.
decisiones logren
satisfacer las
necesidades y deseos Salidas y entradas de
de sus clientes. Plaza mercancias al | 5,6
Almacén.
Numero de visitas a
las paginas de redes
Promocion sociales de la| 7.8
empresa.
e Desarrollo
manipulaciér:/ del %10
Es un tipo de producto
estrategia  que se o
Departamento | e Distribucion fisica 11,

disefia para alcanzar




Incremento de
Ventas

los objetivos de venta.
Suele  incluir  los
objetivos, el material
promocional, el
numero de clientes, el
presupuesto de gastos
asignados al
departamento de
ventas, entre otros.

de Venta

Proceso de
Ventas

e Estrategias

e Financiamiento

e Costo y presupuesto
e Estudio de mercado

e Promociones y
publicidad

e Planeacion

e Personal

e Contado

e Crédito

12
13,
14
15

16
17
18

19
20

Fuente. Salcedo & Moreno. 2025




CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO.

Arias (2006). Explica El marco metodologico como el “Conjunto de pasos, técnicas y
procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas” (p.16). En el marco
metodologico del presente estudio introducen los procedimientos operacionales adecuados a la
investigacion, utilizados para recopilar, presentar y analizar los datos, con la finalidad de cumplir
con el objetivo general planteado. Este capitulo presenta la metodologia que se utilizo para
disefiar una propuesta sobre "PLAN ESTRATEGICO DE MARIKETING PARA
INCREMENTAR LOS NIVELES DE VENTAS EN DISTRIBUIDORA SINTEXVEN C.A
en el municipio Barinas, Edo. Barinas. Es decir, se describe el tipo de investigacion, método a
utilizar para disefar las fases de los objetivos propuestos, se definen las técnicas e instrumentos

que permitieron el registro de los datos.

Paradigma de la Investigacion

Respecto al paradigma de investigacion, se ha elegido el cuantitativo por lo que se puede
describir la situacion actual de algun fendmeno por medio de la recoleccion de datos estadisticos
numérico y obtener sus resultados para usarlo de evidencia. Bricefio (2018), establece que la
investigacion cuantitativa estudia aspectos particulares o generalizados, pero desde la misma
perspectiva. El modelo cuantitativo generaliza y presupone, para alcanzar mayor validez, un
conocimiento cualitativo y tedrico bien desarrollado, condicion que muchas veces queda fuera de

consideracion en la practica de la investigacion cuantitativa “(p.57).



La ventaja del paradigma cuantitativo se muestra en la capacidad de conseguir resultados
precisos y replicables, lo que proporciona una base solida para la toma de decisiones y la
formulacion de politicas, es decir, nos lleva a considerar tanto sus beneficios como sus

limitaciones.

Tipo de Investigacion.

Hernadndez, Ferndndez y Baptista (2014). Los estudios descriptivos buscan especificar
propiedades y caracteristicas importantes de cualquier fendmeno que se analice. (p.92). A tal
efecto, refiere que el propdsito de estos estudios es la delimitacion de los hechos que conforman
el problema de investigacion, ubicandose en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de
los conocimientos se refiere. El estudio sobre, "PLAN ESTRATEGICO DE MARIKETING
PARA INCREMENTAR LOS NIVELES DE VENTAS EN DISTRIBUIDORA SINTEXVEN
C.A. se desarrolla como una investigacion descriptiva al caracterizar la poblacién objeto segun

los procesos de ventas virtual relacionados con las ventas en linea

Hernadndez, Ferndndez y Baptista (2014) manifiestan que la investigacion cuantitativa
“considera que el conocimiento debe ser objetivo, y que este se genera a partir de un proceso
deductivo en el que, a través de la medicacion numérica y el andlisis estadistico inferencial, se

prueban hipotesis previamente formuladas.” (p.04).

En cuanto a la estrategia de recoleccion de informacion el estudio se caracteriza por ser una
investigacion de campo, la cual es definida por Palella y Martins (2010), como aquella que
“consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin
manipular o controlar las variables” (p.88). Este tipo de investigacion, estudia los fenémenos
sociales en su ambiente natural, donde el investigador no manipula las variables, que en este caso

refiere a la indagacion que se ubica en un contexto especifico, debido a que la investigadora



recolectara los datos directamente de la realidad a través del analisis de disefio de un plan de
marketing digital como estrategia para el impulso de las ventas en DISTRIBUIDORA

SINTEXVEN C.A.

Disefio de la Investigacion

Hernandez (2014), el disefio constituiria el plan o estrategia que se desarrolla para obtener la

informacion que se requiere en una investigacion para responder al planteamiento. (pag., 128)

En la presente investigacion se trabajara con un disefio no experimental, ya que no se ejerce
control sobre las variables, sino que se observa el desarrollo de las situaciones y en virtud de un
analisis riguroso se intenta extraer explicaciones de cierta validez. Por lo tanto, el disefio se
refiere al plan que se usa como guia para recopilar y analizar los datos, que en este caso esta
determinado por los objetivos del estudio y se desarrolla siguiendo las siguientes fases de la

investigacion descriptiva:

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

estudio y contexto de la investigacion.

2. Fundamentacion tedrica de las variables que se estudian

3. Planificacion del método y proceso de recogida de informacion

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

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

1. Analisis y procesamiento de la informacion y establecimiento de las conclusiones del

estudio.



Modalidad.

Villafafie (2012) alega que el proyecto factible consiste “en la investigacion, elaboracion y
desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos o necesidades de organizaciones o grupos sociales” (p. 67). El estudio se realizo
bajo la modalidad de proyecto factible, el cual se expresa como aquella propuesta materializada
para brindar solucién a determinados problemas. Esto hace que los planes sean viables y permitan

satisfacer una necesidad concreta, detectada tras un analisis.

De acuerdo a la UPEL (2018), el proyecto factible comprende cinco etapas: Diagndstico,
factibilidad, elaboracion de la propuesta, ejecucion o posta en marcha y evaluacion, las cuales se

describen a continuacion:

Fases de la investigacion.

Fase 1. Diagnostico:

Lo centramos a el reconocimiento, andlisis y evaluacién de un objetivo para determinar sus
tendencias y solucionar alguna problematica. En el caso de la investigacion-accion, el llamado
diagnodstico participativo se entiende como la posibilidad de construir respuestas a las
necesidades del contexto (Folgueiras-Bertomeu, & SabariegoPuig, 2018). En el mismo sentido,
cuando se refiere al trabajo comunitario el diagnodstico se asume como una estrategia que tiene el
objetivo de conocer el contexto real; se intenta con ello obtener informacidén sobre el o los
problemas que vive la comunidad, por lo que que el diagndstico termina incorporando una vision

sistémica del contexto (Lamus-Garcia & Lamus-Garcia, 2021

Fase II. Factibilidad.



Asumiendo las posturas tedricas de luna y Chavez (2001), por factibilidad o sostenibilidad se
entiende la capacidad del proyecto para ejecutar el plan efectivamente y obtener el impacto
previsto. La Factibilidad integra una combinacion de factores internos y externos del proyecto
relacionados con los objetivos del proyecto y el contexto en el cual se desarrollard. Estos factores
son tangibles como dinero, edificios, equipos, vehiculos, tamafio del equipo humano o intangibles

como tecnologia, conocimientos habilidades, destrezas, actitudes.

Fase III. Diserio de la propuesta:

Segin Palella y Martins (2012) El disefio de la propuesta, "Consiste en plantear y
fundamentar tedricamente la propuesta y establecer tanto el procedimiento metodolégico como
las actividades y recursos necesarios para su ejecucion” (p.97). El disefio de un proyecto se basa
en la elaboracion de un plan detallado para alcanzar objetivos especificos en un plazo definido,
permitiendo analizar los requisitos, determinar los recursos, crear estrategias y definir las

actividades necesarias para alcanzar los objetivos del proyecto.

Fase IV, Ejecucion de la propuesta:

Hurtado y Toro (2007). Definen la ejecucion como “la fase donde se pone en practica los
planes acordados” (p.189). El Disefio de un plan estratégico de marketing debe ser presentado a

la gerencia y es quien toma la decision si ejecutar la propuesta.

POBLACION Y MUESTRA

Poblacion

Arias (2012) define poblacioén un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para las cuales serdn extensivas las conclusiones de la investigacion”. (p81). En tal

sentido, la poblacion es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que posee algunas



caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado donde se
desarrollara la investigacion. Teniendo como sustento lo antes planteado, puede determinarse que
la poblacion de esta investigacion la conforma los trabajadores de SISTEXVEN C.A, que

asciende a 10 individuos

Muestra

Tamayo y Tamayo (2006) definen la muestra como “El conjunto de operaciones que se realiza
para estudiar la distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacion partiendo
de la observacion de una fraccion de la poblacion considerada.” (p176). La muestra es parte de la
poblacién que se encuentra seleccionada, de tal modo que refleja las propiedades de la poblacion.
Su caracteristica mas importante manifesta una parte tipica de la poblacion, el cual son relevantes

para la investigacion. Razon por la cual se tomara una muestra de 05 personas.

TECNICA E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Técnicas

Fidias Arias (2006), considera una técnica, como “el procedimiento o forma particular de

n

obtener datos e informacion " (p.67). La técnica debe estar acorde con los objetivos de
investigacion, de igual manera el dato obtenido a través de los instrumentos debe contribuir a la

generacion de conocimientos y a la interpretacion de la realidad estudiada en el presente proyecto

para si obtener estrategias que nos lleven a impulsar las ventas a través del marketing digital.

Instrumento



Segin Arias (2012) “Los instrumentos son los medios materiales que se emplean para
recoger y almacenar la informacidon. Ejemplo, fichas, formatos de cuestionarios guias de
entrevistas, lista de cotejo, grabadores, escalas de actitudes u opiniones” (p. 25). Nuestro
instrumento de recoleccion de informacidon debe estar vinculado y alineado con la seleccion del
disefio de investigacion y la muestra apropiada al problema de investigacion. Este instrumento
debe presentar un plan detallado del procedimiento que conduce al investigador a cumplir con los
objetivos especificos, donde se registran datos o informacion sobre las variables que se desean

medir.

Validez del Instrumento

Segin Van Dalen y Mayer (2012), la validez del instrumento permite establecer “el grado en
el cual este sirva al proposito para el cual se elaboro, es decir, mide lo que pretende medir” (p.
91). Conforme a lo expuesto, se sometid a Juicio de tres (03) expertos, con la aportacion de
personas con dominio del tema en estudio y expertos en disefio de instrumentos, quienes
discutieron sobre la elaboracion de cada pregunta para el logro del objetivo propuesto y
consideraron que el instrumento es valido para ser aplicado a la muestra seleccionada.
Permitiendo corregir los errores existentes en los items que conllevaria a interpretaciones
personales, es decir estos items deben ser comprensibles a las personas que se le van aplicar y asi

lograr la informacion deseable y confiable para la investigacion.

Para la misma, se le hard entrega de una carpeta contentiva de una copia de: titulo de la
investigacion, objetivo general, objetivos especificos, Operacionalizacion de las variables, el
instrumento y la matriz de validacion. Cada uno de los especialistas marcé en el formato la
correspondencia que a su juicio existe entre los items del instrumento y los objetivos de la

investigacion, mediante las opciones, SI'Y NO.



Confiabilidad del Instrumento

La confiabilidad segiin Busto (2013) “es la capacidad que tiene el instrumento de registrar los
mismos resultados en repetidas ocasiones son una misma muestra y bajo una mismas
condiciones” (p. 253). Para hallar la confiabilidad del instrumento se efectu6 una prueba piloto en
la que participaron trabajadores que poseen las mismas caracteristicas o semejanzas de la muestra
objeto de estudio, de igual modo, para otorgarle la confiabilidad al instrumento se utilizara el
coeficiente (KR20) Kuder y Richardson, por tratarse de preguntas cerradas y dicotomicas, el cual
consiste en un procedimiento que permite calcular el valor numérico entre 0 y 1, donde 0
significa una confiabilidad nula y 1 el maximo de confiabilidad; es decir, en la medida que el
resultado se aproxime al, se puede asegurar que existe mayor confiabilidad. Este procedimiento

se midi6é por medio de la siguiente formula.

El resultado obtenido es 0,52 lo que indica que es medianamente confiable.

_ k 1— E_?;:lp}' q;
Prran = —1 s

donde

k = ntimero de preguntas

p j =numero de personas en la muestra que respondieron correctamente la pregunta j

g j = numero de personas en la muestra que no respondieron correctamente la pregunta j

o ° = varianza de los puntajes totales de todas las personas que tomaron la prueba = VAR.P(R1)

donde R1 = matriz que contiene los puntajes totales de todas las personas que tomaron la prueba.


https://real-statistics.com/wp-content/uploads/2012/12/kuder-richardson-formula-20.png

Los valores varian de 0 a 1. Un valor alto indica confiabilidad, mientras que un valor
demasiado alto (superior a 0,90) indica una prueba homogénea (lo que generalmente no es

deseable).

La férmula 20 de Kuder-Richardson es equivalente al alfa de Cronbach para datos dicotomicos.

VALORES CRITERIOS

0.1-0.5 Medianamente confiable.

0.6-1 Eficazmente confiable.


https://real-statistics.com/reliability/internal-consistency-reliability/cronbachs-alpha/

CAPITULO IV

ANALISIS DE LA INFORMACION

Segun Sandin, (2003) “El analisis de la informacién, es un proceso ciclico de seleccion,
categorizacion, comparacion, validaciéon e interpretacion inserto en todas las fases de la
investigacion que nos permite mejorar la comprension de un fenomeno de singular interés”
(Pag.6). Este apartado admite el analisis y la descripcion de los resultados obtenidos al emplear el
instrumento en la poblacion estudiada, ya que se ordenan los datos que sea comprensible para
descifrar y crear relaciones entre variables cumpliendo con los objetivos de la investigacion

deseado.

Ademas, se explican los datos obtenidos en la aplicacion del instrumento utilizado, en este
caso la encuesta, disefiado estructuralmente en base a 2 alternativas que consistian en la forma de

eleccion por parte de los consultados.

La informacién recolectada mediante la aplicacion del cuestionario a los trabajadores del
SINTEXVEN fue analizada estadisticamente de forma porcentual. Cada tabla y grafico contiene
la informacion que los encuestados respondieron a cada item que se encontraba en el cuestionario

aplicado, asi como también las frecuencias y la cantidad porcentual de cada respuesta.

En definitiva, se procedi6 al andlisis de los datos, por preguntas, para una mayor comprension
y determinacién de los resultados, adicionalmente, se haran acotaciones obtenidas en los
comentarios de los instrumentos y de la observacion, que coadyudaran en el cumplimiento del

objetivo general y los especificos.



CUADRON°1

(Existe en la empresa un organigrama que especifique la linea gerencial de mando

organizacional?

GRAFICA N°1

(Existe en la empresa un organigrama que especifique la linea

organizacional?

Categoria Frecuencia Porcentaje (%)
Si 0 0%
No 05 100%
Total 05 100%

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA.

gerencial demando

u S|
ENO



Interpretacion: Se observa que el 100% de los encuestados manifestaron que en lo que
respecta a la parte organizativa, “NO” existe un organigrama que especifica el cargo que debe
tener cada uno de los trabajadores de la empresa, En este caso no poseen el manual de cargos, y
funciones de cada uno de los departamentos de esta empresa, por lo que tienen la necesidad de
implementarlo para poder asi conllevar un mejor rendimiento y distribucién de sus actividades
habituales. Al respecto Robbins y Coulter (2000), definen a la estructura organizacional como el
marco formal mediante el cual las tareas se dividen, agrupan y coordinan (p.300). De acuerdo
con los autores, es importante considerar que la creacion de un organigrama es fundamental para
que se establezca en cada subordinado una responsabilidad que les permita entender y visualizar
de manera clara su objetivo dentro de su cargo con mejor productiva comercial para un buen
funcionamiento, la estructura organizacional no es mas que el patron de relaciones entre los
componentes de una organizacion para alcanzar los objetivos propuestos. La cual este sistema

sirve de guia para todo el personal.

CUADRO N°2

(Existe un manual de funciones y orientaciones en las actividades a realizar por parte de los

empleados de la empresa?

Categoria Frecuencia Porcentaje (%)
Si 02 40%
No 03 60%

Total 05 100%




GRAFICA N° 2

(Existe un manual de funciones y orientaciones en las actividades a realizar por parte de los

empleados de la empresa?

FUNCIONES

LN
B NO

Interpretacion: En este item 60% de los trabajadores expresaron que “NO” existe un manual de
funciones y orientaciones, el cual es un instrumento que debe ser utilizado por la empresa para
registrar, controlar, orientar e informar cada una de las actividades que deben ser realizadas por
los trabajadores, relacionando los criterios de desempeio y cursos de accion que deberan seguirse
para cumplir con los objetivos trazados. Mientras que, el 40% respondieron que “SI” existe un
manual de funciones, ya que en este caso estos trabajadores consideran respecto a su experiencia
que un manual no es necesario obtenerlo y asi regirse a el cumplimiento de leyes y Politicas que
establezca la empresa, La cual estan convencidos de que es suficiente con saber cudl es su
responsabilidad diaria sin necesidad de establecer limites, y actividades que deben ser
desempefiadas. Por su parte Palma (2010) define al manual de procedimientos como “Un

documento del sistema de Control Interno, el cual se crea para obtener una informacion detallada,



ordenada, sistemdtica e integral que contiene todas las instrucciones, responsabilidades e
informacion sobre politicas, funciones, sistemas y procedimientos de las distintas operaciones o

actividades que se realizan en una organizacion”.

Dentro de este orden de conocimiento, el manual de funciones tiene como proposito principal
dar a conocer sistematicamente y por escrito a los empleados las actividades y procedimientos de
la empresa. Por otro lado, el manual de funciones es una herramienta de talento humano que
particularmente permite establecer las funciones y competencias laborales de los empleados, su
funcién basicamente es brindar informacién a los empleados sobre las politicas, el proposito y los

valores de la empresa. Ademas de incluir informacion legal importante.

CUADRO N° 3

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

Categoria Frecuencia Porcentaje (%)
Si 0 0%
No 05 100%
Total 05 100%

GRAFICAN®3

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



PLAN DE MEDIOS

u S|
B NO

Interpretacion: A través de los trabajadores en esta encuesta resumen y dan a un 100% que
“NO” Utilizan un plan de medios para proporcionar sus productos, y asi poder alcanzar sus
objetivos. “El plan de medios se determina la mejor forma de llevar el mensaje publicitario al
mercado. En sentido estricto, el objetivo es encontrar la combinacién que permita el anunciante
comunicar el mensaje con efectividad mdxima al mayor nimero de prospectos, y con el costo
mas bajo ( Belch y Belch, 2005, p. 327): Es un elemento indispensable ya que nos permite de
forma esficaz poder conectar con el cliente real, es por ello que es una herramienta de gran valor
para cualquier empresa. En ¢l se designan las estrategias mas destacadas para conectar con el

publico de interés de la empresa.

CUADRO N° 4

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

herramientas digitales?



CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAIJE (%)

Sl 05 100%
NO 0 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N° 4

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

herramientas digitales?

DEBILIDADES EN LA UTILIZACION DE
HERRAMIENTAS DIGITALES

S|
B NO

Interpretacion: Se evidencia que el 100% de los empleados respondieron en dicha encuesta que
“SI” existe debilidades en la utilizacion de dispositivos tecnologicos actualizados, ya que se les
dificulta tener comunicacion activa con los clientes y esto ha causado también que las ventas
disminuyan, por falta de publicacion de flayers publicitarios en redes sociales para compartir
contenido constantemente que capte la atencion de los usuarios y se interesen tener mas

conocimiento de los productos que ofrece la compaiia. segun (Martin, 2014) dice que es una



forma de mercado bajo la cual se utilizan medios digitales, para lograr comunicacion de forma
directa con los clientes y personas que desarrollen una reaccion. Lo que es por ello que la falta de
estas herramientas que son esenciales para la optimizacion de las empresas, llegue al impacto de

la deficiencia en la ejecucion de visualizar sus productos y llegar a sus clientes.

CUADRO N° 5§

Considera usted que, ;Las estrategias publicitarias que lleva a cabo la empresa son adecuadas

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

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 0 0%
NO 05 100%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°5

Considera usted que, ;Las estrategias publicitarias que lleva a cabo la empresa son adecuadas

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



ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS LLEVABADAS POR
LA EMPRESA

LN
mNO

Interpretacion: Se diferencia en este punto que el 100% de la poblacion arrojo a la opcion del
“NO” por parte de que las estrategias, que usa esta empresa no son las mas adecuadas para poder
dar a conocer sus productos y promociones que pudiera ver en ellos. Ya que solo hay la
utilizacion del medio de “WhatsApp” para si realizar una venta de los productos ofrecidos por la
empresa. Belch y Belch (2005) y Kotler y Armstrong (2008) tienen ideas similares ya que ambos
se enfocan en el mensaje y la gran idea para la campafia publicitaria viéndolo mientras que
Kirberg (2010) la define como un paso mental para la produccion de ideas en el proceso creativo.
Es por ello que concluimos esta parte de la encuesta la cual es traducida para los consumidores
recibir una imagen en vuelta en un mensaje creativo que los lleve adquirir los servicios de la

empresa de una manera mas llamativa.

CUADRO N° 6

.Cree usted que la empresa utiliza los medios digitales mas acertados para dar a conocer sus

productos?



CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 02 40%
NO 03 60%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°6

.Cree usted que la empresa utiliza los medios digitales mas acertados para dar a conocer sus

productos?

MEDIOS DIGITALES MAS ACERTADOS

uSsl
®mNO

Interpretacion: En este punto de vista en la poblacion encuestada, reflejo que UN 40% Tuvo la
opcion que “SI” Cree que la empresa usa los medios digitales mas acertados para si poder
promocionar sus productos y servicios, la cual solo se basan en el uso del “WhatsApp”. Por su
parte el 60% reacciona con el “NO”, ya que consideran que para los servicios promociones que
brinda esta empresa es necesario usar mas ampliamente medios digitales, distintas plataformas, y
diferentes propagandas para si poder concretar mas ventas, y obtener mds clientes que puedan

llegar al producto que se ofrecen en la empresa SINTEXVEN. En muy pocos afios la transmision



de la informacion y el conocimiento ha aumentado con gran rapidez, volviéndose global e
instantdnea gracias a la existencia de Internet y otros dispositivos electronicos de comunicacion,
las cuales se han hecho indispensables en las organizaciones modernas. (Garcia, 2004). Es por
ello que definimos a los medios digitales como aquella evolucion mediante los afios con una

mayor fuerza de atraer y conectar con el cliente para el beneficio de sus servicios y productos.

CUADRO N° 7

Considera usted que, ¢Las redes sociales son eficientes para que la empresa de a conocer sus

estrategias de mercado, anuncios importantes y demads informacion pertinente para los clientes?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 05 100%
NO 0 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°7

Considera usted que, ¢Las redes sociales son eficientes para que la empresa de a conocer sus

estrategias de mercado, anuncios importantes y demas informacion pertinente para los clientes?



REDES SOCIALES

m S|

mNO

Interpretacion: Hemos visto graficamente que un 100% de la poblacion describe que el uso de
las redes sociales en la organizacion es fundamental, ya que con ellas podemos llegar
mundialmente adquirir nuevos clientes, la cual nuestro producto puede darse a conocer mediante
estrategias utilizadas bajo la proyeccion de las redes sociales y tener un poco mas de empatias y
comunicacion con nuestros clientes. De acuerdo con Francesc Gomez Morales (2010), en su libro
sobre redes sociales, se puede definir que las redes sociales son herramientas que facilitan la
interaccion entre las personas, haciendo que se generen nuevas relaciones o se fortalezcan las ya
existentes y lo importante es que solo son instrumentos, que han potenciado movimientos
sociales, transformando las dindmicas simbdlicas de la sociedad, promoviendo el desarrollo de
diferentes formas culturales y sus evoluciones. Llegando a un andlisis conjunto a lo mencionado
por el autor definimos a las redes sociales como las herramientas claves, principales para la
comunicacion y organizacidén entre si, ya que con el tiempo han venido evolucionando e
implementando nuevas plataformas que nos den el beneficio de interactuar entre grupos de

personas, parejas, u personas.



CUADRO N° 8

Son recurrentes por parte de la empresa el uso de redes sociales tales como WhatsApp,

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

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)

Sl 03 20%
NO 04 80%
TOTAL: 0 100%

GRAFICAN° 8

,Son recurrentes por parte de la empresa el uso de redes sociales tales como WhatsApp,

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

USO DE REDES SOCIALES

mS|
mNO

Interpretacion: En este punto encontramos que en su gran mayoria la poblacidon arrojo que el
uso de algunas plataformas de redes sociales “NO” son usadas por la empresa, y una diferencia

del 40% arrojo que si son usadas, debido que la empresa tiene creada una cuenta en Instagram



pero no le da el uso recurrente como es debido, para si poder proyectar sus servicios a mayor,
como también algunas ventas son efectuadas, por la plataforma de WhatsApp y es la red mas
frecuente que usa la empresa en este caso. Las redes sociales «forman parte de la aplicacion de
las TIC y actualmente juegan un rol fundamental» (Hugo Cérdenas et al., 2020, p. 2). Finalmente
explicamos que el uso de las redes sociales en una organizacion es fundamental ya que nos
permite llevar en ella el uso de estrategias de transformacion indispensable que nos brinda la

tecnologia digital.

CUADRO N° 9

Esta usted de acuerdo que, ;Mediante la implementacion de diversas técnicas o estrategias

publicitarias de marketing se puede aumentar el volumen de ventas?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 05 100%
NO 00 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°9

Esta usted de acuerdo que, ;Mediante la implementacion de diversas técnicas o estrategias

publicitarias de marketing se puede aumentar el volumen de ventas?



IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE
MARKETING

mS|
®NO

Interpretacion: Aca podemos observar a su mayoria total el estar de acuerdo en “SI” a un 100%
de su mayoria desea la incrementacion de estrategias de marketing digital, ya que desean que la
empresa se proyecte a un nivel mas elevado, llevando a si sus servicios y productos a un punto
mas amplio y que mejor en el marketing digital. Para Sainz (2007:40), el marketing estratégico es
un proceso responsable orientado a identificar, anticipar y satisfacer las necesidades del cliente,
con la finalidad de fidelizarlo, de forma que la organizacién pueda obtener sus objetivos
estratégicos. En este sentido, el rigor del mercado compuesto por clientes exigentes hace
necesario la aplicacion del marketing desde una perspectiva estratégica, donde se ofrezcan
productos o servicios que guarden estrecha relaciéon con el segmento y el contexto. Por lo
siguiente mencionado por el autor, analizamos al marketing estratégico que se constituye en una
herramienta gerencial que permite a las empresas el desarrollo en el sector por medio del estudio
del mercado, la identificacion de necesidades para generar valor a los clientes, el

aprovechamiento de las capacidades de la empresa y la minimizacion de las debilidades.



CUADRO N°10

(Cree usted que a través de introducir nuevos productos basados en las necesidades del publico

incrementaria notablemente las ventas?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 03 60%
NO 02 40%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°10

(Cree usted que a través de introducir nuevos productos basados en las necesidades del publico

incrementaria notablemente las ventas?

INCREMENTACION DE NUEVOS PRODUCTOS

uS|
B NO

Interpretacion: Al observar los resultados, el 60% de los empleados afirman que es necesario
introducir nuevos productos innovadores que logren satisfacer las necesidades de los clientes, el
cual sienten la seguridad de que es la mejor técnica para incrementar notablemente las ventas,

mientras que el 40% considera que deben confiar solo en sus productos actuales ya que son de



mejor calidad y solo hace falta de que nuevos clientes los conozcan aumentando sus pedidos.
Segun lo resefian Zeithaml y Bitner (2002, p. 94) la satisfaccion del cliente “es la evaluacion que
realiza el cliente respecto de un producto o servicio, en términos de si ese producto o servicio
respondio a sus necesidades y expectativas”. La satisfaccion del cliente es un indicador del nivel

de felicidad o conformidad que un cliente siente después de interactuar con una empresa.

CUADRO N°11

En cuanto a los objetivos de la distribucion fisica, ;Considera que la empresa puede disponer de

todos los productos que el mercado demanda en el momento oportuno?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 03 60%
NO 02 40%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°11

En cuanto a los objetivos de la distribucion fisica, ;Considera que la empresa puede disponer de

todos los productos que el mercado demanda en el momento oportuno?



PRODUCTOS DISPONIBLES PARA LA DEMANDA
DEL MERCADO

m S|

B NO

Interpretacion: Podemos observar en la encuesta que el 60% de los empleados afirman que “SI”
hay suficientes productos para cubrir la demanda que exige el Mercado, ya que sus clientes son
fijos y tienen conocimiento de los productos que se encuentran disponibles que los satisfacen, es
decir, lo que buscan lo encuentran siempre. Mientras que el 40% de los subordinados afiaden que
actualmente poseen pocos clientes y son ellos los que estan fijos, y que una de las causas de
pérdida de clientes ha sido por no lograr satisfacer aquellos consumidores que buscaban otros
productos que no distribuye la empresa y ese motivo prefieren a la competencia. Segun
Escribano y otros (2006, p. 42), la demanda es “la cantidad de un producto que un grupo
especifico de consumidores esta dispuesto a comprar, considerando un lugar y periodo de tiempo
definidos, el entorno econdmico y el esfuerzo comercial de la empresa y sus competidores”. La
demanda del mercado se refiere a la cantidad de un producto o servicio que todos los
consumidores en un mercado particular estan dispuestos y capacitados para comprar a un precio
dado durante un periodo de tiempo especifico. Representa el deseo o necesidad colectiva de los
consumidores de un producto o servicio especifico, el cual se ve influenciada por varios factores,
como el precio, las preferencias del consumidor, los niveles de ingresos, la disponibilidad de

sustitutos y las condiciones econémicas en genera


https://www.questionpro.com/blog/es/cambios-en-las-preferencias-de-los-consumidores/

CUADRO N°12

De acuerdo a su criterio, ;La falta de un medio digital para transmitir la publicidad de la empresa,

puede considerarse un riesgo a la hora de lograr los objetivos de la misma a nivel de ventas?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 0 0
NO 05 100%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°12

De acuerdo a su criterio, ;La falta de un medio digital para transmitir la publicidad de la empresa,

puede considerarse un riesgo a la hora de lograr los objetivos de la misma a nivel de ventas?

RIESGOS DE UTILIZAR REDES SOCIALES

m S|

= NO

Interpretacion: Por medio de los resultados se puede decir que el 100% de los trabajadores
confirman que es una excelente idea usar medios digitales para transmitir su publicidad y llamar
la atencidén de los usuarios, ya que es una estrategia clave que no tiene riesgos para lograr los

objetivos deseados y es una tendencia ya comprobada por la competencia y otras organizaciones



que han tenido éxito. Segin Gomes (2019) “los medios digitales son espacios en los que se
genera la comunicacion y el intercambio de informacidon entre usuarios y productores de
contenidos digitales, ya sean empresas, bloggers o sitios de noticias” (parr.1). Los medios
digitales son aquellos formatos a través de los cuales se puede transmitir o crear informacion por
medio de plataformas electronicas digitales. Son, pues, espacios en los que se genera
una comunicacion entre usuarios y creadores de contenido, lo que incluye todas las practicas

de comunicacidn que se realizan a través de las tecnologias digitales.

CUADRO N°13

Considera que la implementacion de nuevas técnicas mejoradas y ordenadas es una factibilidad

econdmica para el incremento de las ventas?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 05 100%
NO 0 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°13

.Considera que la implementacién de nuevas técnicas mejoradas y ordenadas es una factibilidad

econdmica para el incremento de las ventas?



IMPLEMENTACION DE NUEVAS TECNICAS

Implementacion: Es evidente que el 100% de los empleados estan de acuerdo en implementar
nuevas técnicas para lograr el incremento de las ventas, ya que considera que es un plan perfecto
para atraer a los usuarios perdidos. Pauk (2002: 17) dice que “la técnica es la pericia o habilidad
en el uso de procedimientos que nos ayudan a dominar cualquier actividad humana”. Una técnica
es el conjunto de acciones o procedimientos especializados con los que se intenta cumplir

un objetivo concreto. Esto requiere normalmente del uso de herramientas y de la aplicacion de

saberes especializados o de las destrezas fisicas y mentales del individuo.

.Considera que los precios estipulados por los productos son factibles a la hora de una compra

por parte de los clientes?

CUADRO N° 14

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 05 100%
NO 0 0%
TOTAL: 05 100%

uS|
B NO


https://concepto.de/objetivo/
https://concepto.de/destreza/

GRAFICA N°14

.Considera que los precios estipulados por los productos son factibles a la hora de una compra

por parte de los clientes?

PRECIOS

u S|
B NO

Interpretacion: Los resultados de la encuesta arroja que el 100% de los trabajadores, consideran
que los precios son muy accesibles para que los clientes realicen sus compras. Para McCarthy,
2001, (p. 475) el precio se define como “... la cantidad de dinero que se cobra por “algo” de
valor”. El precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para

adquirir un producto.

CUADRO N° 15

(Cree usted que los clientes en su gran mayoria conocen todos los productos que demanda la

empresa?



CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 05 100%
NO 0 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°15

(Cree usted que los clientes en su gran mayoria conocen todos los productos que demanda la

empresa?

CONOCIMIENTO DE LOS CLIENTES SOBRE LOS
PRODUCTOS

mSs|
ENO

Interpretacion: Dicho resultado refleja que el 100% de los empleados dicen que sus clientes

“SI” tienen conocimiento de todos los productos que se distribuye, ya que los identifica con

facilidad y son testigos de su calidad. (Schnarch, 2009, pag. 19) define a un producto como “todo

aquello que puede ofrecerse a la atenciéon de un mercado para su adquisicion, uso o consumo, y

que ademas pueda satisfacer un deseo o necesidad”. El producto se refiere a cualquier bien,



servicio o idea que una empresa ofrece y pone a disposicion del mercado con el objetivo de

satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores.

CUADRO N°16

(Existe alglin tipo de campafia publicitaria dirigida al publico a través de medios digitales para

promocionar los productos con que cuenta la empresa?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 0 0
NO 05 100%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N°16

(Existe alglin tipo de campafia publicitaria dirigida al pablico a través de medios digitales para

promocionar los productos con que cuenta la empresa?

CAMPANA PUBLICITARIA

m S|
= NO




Interpretacion: Segun los resultados de la encuesta, el 100% de los trabajadores afirman que
nunca se ha publicado por medios digitales una campafia publicitaria para promocionar sus
productos y atraer nuevos clientes. Stanton, Etzel y Walker (2006) define la campaiia publicitaria
como “todas las tareas necesarias para transformar un tema en un programa coordinado de
publicidad, con el objetivo de lograr una meta especifica para un producto o marca”. Una
campafia publicitaria es el conjunto de acciones y mensajes publicitarios organizados y realizados
de un modo planificado durante un periodo de tiempo concreto, para transmitir uno o mas
mensajes a un publico objetivo a través de medios y con un presupuesto, con el propdsito de

lograr objetivos predeterminados.

CUADRO N° 17

(Cree usted que la organizacion planifica de forma adecuada estrategias para el aumento de

las ventas?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 0 0

NO 05 100%

TOTAL: 05 100%

GRAFICA N° 17

(Cree usted que la organizacion planifica de forma adecuada estrategias para el aumento de

las ventas?




PLANIFICACION DE ESTRATEGIAS PARA
EL AUMENTO DE VENTAS

S|
B NO

Interpretacion: En este punto, para los empleados encuestados y en su gran mayoria estuvieron
de acuerdo con la opcion del “NO” lo que quiere decir que esta empresa no cuenta con una
organizacion que sea adecuadamente para la planificacion de incrementacion de ventas. La
administraciéon de ventas involucra la planeacioén, organizacion, direccion y control de las
actividades del personal, lo cual incluye el reclutamiento, seleccion, capacitacion, supervision,
remuneracion, prevision de ventas, establecimiento de cuotas y zonas de 40 ventas, en la medida
que esas actividades se aplican directamente al personal de ventas de la empresa (Chiavenato,
1993, p.32) Es por ello que la planificacion, hace el papel fundamental para la toma decision en
una empresa ya que se basa en lo primordial de su tamano, de los productos, servicios que

produce y del mercado que cubre.

CUADRO N° 18

Segun su experiencia y tiempo en la empresa ;Considera que el personal encargado de la

publicidad posee conocimientos necesarios para realizar estrategias publicitarias?



CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)
Sl 0 0

NO 05 100%

TOTAL: 05 100%

GRAFICA N° 18

Segun su experiencia y tiempo en la empresa ;Considera que el personal encargado de la

publicidad posee conocimientos necesarios para realizar estrategias publicitarias?

CONOCIMIENTOS ADECUADOS DEL PERSONAL

ENCARGADO DE LA PUBLICIDAD

Interpretacion: En esta empresa el personal encargado de la publicidad de sus productos, No

esta apto, ni capacitado para realizar algunas estrategias publicitarias, que lleven con el fin de

mSs|
ENO

aumentar las ventas en ella y dar a conocer los productos que se ofrece, Segin O” Guinn T., Allen

C., Semanik R., (1999), "La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de
informacion con objeto de persuadir". Es por ello que la Publicidad es fundamental en toda

organizacion que sea capaz de llevar un mensaje llamativo reflejado masivamente buscando

expandir su avance a la mayor poblacion posible.



CUADRO N°19

Realizan algln tipo de promocién o descuento dependiendo la cantidad de productos que

llevan los clientes?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE (%)

Sl 05 100%
NO 00 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICAN° 19

JRealizan algin tipo de promocion o descuento dependiendo la cantidad de productos que

llevan los clientes?

PROMOCION Y DESCUENTO

N
mNO

Interpretacion: En su mayoria de los encuestados trabajadores de esta empresa reflejan que un
100% dicta que existe la oportunidad de obtener de descuento en sus productos ya que cuando el

cliente paga a forma descontada reciben un 5% de descuento en la totalidad de sus productos.



Segtin Stanton 1996. P 584), la promocién cumple tres funciones esenciales; informar a los
consumidores potenciales, los persuade y les recuerda la existencia de una compaiiia y sus
productos. La importancia relativa de estas funciones varia segin la circunstancia en que se
encuentre la compaiiia. Esto queriendo dar a entender que toda promocion o descuento es se basa
en una estrategia para estimular al cliente en su fidelidad y mantenerlo satisfechos, y aumentar el
volumen de las compras de los mayoristas y minorias al anticipar su compra, colocando una

amenaza para las demas empresas competidoras

CUADRO N° 20

Dispone la empresa de ventas a crédito con clientes considerablemente habituales?

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE (%)

Sl 05 100%
NO 00 0%
TOTAL: 05 100%

GRAFICA N° 20

(Dispone la empresa de ventas a crédito con clientes considerablemente habituales?

CREDITOS CON CLIENTES HABITUALES

NO
0%




Interpretacion: En su mayoria de poblacién acierta en conjunto que la empresa SINTEXVEN ya
obteniendo fijamente clientes con buena trayectoria de responsabilidad a la hora de hacer sus
pagos, es por ello que la empresa le brinda créditos a un periodo no tan largo dependiendo de
aquella cantidad de productos que adquiera el cliente por eso esta empresa se caracteriza por
brindarle a sus clientes comodidades entre producto y servicios, debido también que el crédito es
la importancia en el &mbito de los negocios y en una organizacion. Segun Acedo (1997, p. 15). El
crédito es la capacidad de adquirir o especies, a cambio de una promesa de pago; como una
obligacion de entregar a futuro algo equivalente a una fecha determinada y en ciertas condiciones
dadas, es la medida de confianza que una persona tiene la promesa de pago que hace la otra. Es
por ello que concluimos que el crédito no es mas que aquel papel importante que juega entre los
beneficios de poder aumentar sus ventas, atraer mas clientes que sienta la confianza de poder

trabajar en conjunto con ellos.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES.

El incremento de las ventas es el aumento en la calidad de los productos y servicios vendidos
por parte de la empresa en un determinado tiempo para asi, comparar las ventas pasadas con las
actuales. La accion entre el incremento y las estrategias son planes, las cuales estan destinadas a
mejorar el desempefio comercial de las empresas, tomando como su objetivo principal generar
mas ganancias y ventas, por lo tanto, es importante resaltar que el incremento de ventas con
marketing digital, no es mas que la transformacion digital, que permite recopilar en el tiempo real
la relacion entre el cliente, consumidor y no obstante la situacién actual de la empresa. Para

mayor efectividad.

Para su utilizacidon, vender en redes sociales es posible, ya que los clientes para su
comodidad, la utilizan para realizar la compra de sus productos. El marketing digital respalda la
eficiencia popular de esta de esta estrategia, para innovar y crear aumento de ganancias a la hora
de tomar una mejor decision de la empresa. Luego del andlisis y la recaudacion de datos de la
poblacion encuestada, la cual disefiaron un papel fundamental como fuente primaria en el estudio
de esta investigacion, se lleva a cabo las siguientes conclusiones en concordancia al objetivo
especifico, para incrementar ventas en la empresa sintexven, usando estrategias basadas en el
marketing digital. En cuanto al primer objetivo especifico, consiste en evaluar las condiciones
que se encuentra la organizacion, respecto al uso de marketing para incrementar los niveles de
venta en la Distribuidora Sintexven, ya que los resultados nos revelaron que no existe aquel

mayor uso del marketing digital, es por ello que se plantea el segundo objetivo estratégico, la cual



se resalta implementar las estrategias de marketing para incrementar los niveles de ventas en la
Distribuidora Sintexven C.A., segun Koontz y Weihrich la definen como un plan general de
accion, que incluye los recursos necesarios para alcanzar una mision. Kotler (2012) indica que
“El plan marketing es una manera disciplinaria que tiene un principio de conocimientos que se
ponen en practica para ejecutar las diversas estrategias. Los principios del marketing no se
desprenden de conocimientos objetivos, sino que han surgido de conductas particulares de
empresas, cuyas acciones transforman el mercado en razon de la fuerza con la que operan, y no
porque descubran o utilicen”. (p.75). Por eso, la propuesta enmarcada a llevar sus productos en el
ambito de publicidad generara para sus clientes un producto mas llamativo, permitiendo crear un
tercer objetico como. Impulsar las redes sociales que causen un gran impacto positivo en la
compaiia adquiriendo nuevos clientes para incrementar los niveles de ventas en la Distribuidora
Sintexven C.A. Considerando las posibles delimitaciones de esta investigacion, podemos decir
que el acceso a las diferentes plataformas digitales existen para la ejecucion de su problema,
ejerciendo la familiarizacion referente al tema y el uso de ellas ya que es poca la informacion que
se maneja en esta empresa y pudiera ser riesgoso para ella. Rivera (2016) Define una red como la
interconexion entre dos 0 mas equipos que se comunican y comparten informacion y recursos. Es
una serie de plataformas digitales que permiten la conexidn e interaccion entre diversas personas,
asi como la difusion ilimitada de informacion. Su potencial para conectar con la audiencia ha

hecho que sean casi una herramienta imprescindible en el entorno empresarial.

Recomendaciones
Sintexven C.A. es una Distribuidora con mas de 10 afios de experiencia dirigiéndose de forma

presencial a los negocios de confecciones y tapiceria, ofreciendo sus productos de sintéticos y



telas a nivel nacional. Por lo que se les recomienda, buscar orientacion de expertos para adaptarse
a las nuevas tendencias del marketing, usandolo como estrategia clave para atraer nuevos

usuarios e incrementar sus ventas.

El primer paso seria crear un plan de marketing para conocer muy bien al nuevo publico que
desean impactar, adaptar las estrategias a sus preferencias y plataformas mas utilizadas. En el
plan se puede proponer la creacion de un flayer publicitario visual y atractivo que sea ideal para
impactar a la nueva audiencia. Es importante abrir una cuenta en redes sociales como instagram,
Facebook y tiktok, para introducir excelentes contenidos que pueda mantener informados al
publico respecto a los logros de la empresa, tutoriales para mejorar el uso de los productos o
informacidn referente a las nueva tendencias y también subir el flayer creado para que no olviden
conseguir el producto que necesitan en dicha organizacion. Ser eficientes para responder
rapidamente a los comentarios, mensajes y preguntas de manera oportuna y personalizada,
teniendo  una mejor atencién con los clientes. Y al finalizar es fundamental evaluar
constantemente el rendimiento de los resultados al subir las publicaciones y camparias, también el

nivel de ventas.



CAPITULO VI

LA PROPUESTA

Nombre de la Propuesta

Plan estratégico de marketing digital para el incremento de las ventas en distribuidora

sintexven C.A. Barinas estado Barinas.

Presentacion de la Propuesta

El plan de marketing digital se define como la estructura detallada de la estrategia y
programas de marketing elegidos, que incluyen un conjunto de tacticas, acciones sucesivas y
coordinadas, destinadas a alcanzar unos objetivos comerciales definidos. Actualmente, el plan de
marketing digital es esencial para el éxito de todas las empresas y conduce a un uso eficiente de
los recursos, al logro de productos valorados por los clientes y a la generacién de los beneficios
que los inversores esperan. Ademas, es una herramienta de gestién que define los pasos a seguir,
las metodologias y tiempos para alcanzar los objetivos determinados. Asimismo, se entiende que

el plan de marketing digital forma parte de la planificacion estratégica de la empresa.

Actualmente las empresas han mostrado mayor necesidad en el &mbito competitivo y poder
generar mucho valor y conocimiento, es la esperanza de un crecimiento organico, ya que no es
suficiente, lo cual es necesario que las empresas adopten una estrategia productiva de sus marcas,
a través de diferentes variedades de redes. Segun el actor Pujol (1999, p.131), una estrategia de
venta es un plan disefiado para alcanzar los objetivos de ventas. Es un plan disefiado para
alcanzar los objetivos de venta, es una parte del plan de marketing y suele incluir los objetivos de
cada vendedor, material promocional a usar, presupuesto de gastos asignados al departamento de

ventas, promedio de visitas/dia a realizar por vendedor, tiempo a dedicar a cada producto, entre



otros. Por tal razon, podemos decir que las estrategias de ventas son programas de accion
detallada logrando una venta; tomando en cuenta los factores existentes dentro y fuera de la

empresa.

Es importante destacar, que la Distribuidora Sintexven una empresa encargada de distribuir
materiales sintéticos y textiles, presentan una gran debilidad en cuanto a la innovacion de sus
productos, debido a que no cuentan con herramientas digitales, tecnolégicas e innovadoras
capaces de generar alternativas para promocionarlos y captar nuevos clientes. Para Sintexven, las
estrategias de ventas son de vital importancia ya que consideran, que a través del disefio,
ejecucion de este plan, la empresa podria alcanzar niveles de venta y captacidn de nuevos clientes
en el mercado, y poder diferenciarse a la competencia. Da costa (1992, p76), expone que la
estrategia de mercado se puede catalogar como el objetivo creativo de una camparia publicitaria y
gue esta viene a ser la antesala de la gran idea publicitaria que se traduce en palabras y, en la
forma de un eslogan. Es por ello, que la empresa necesita desarrollar a través de estrategias de

marketing digital, para atraer clientes y dar a conocer sus servicios o productos.

Objetivos de la Propuesta

Objetivo general.

Elaborar un plan de marketing digital para el incremento de las ventas en la distribuidora

sintexven C.A. Barinas Estado Barinas.

Objetivos Especificos.

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



- Elaborar un plan de accion dirigido al personal en cuanto al conocimiento de estrategias
en el area de marketing digital, basado en flayers para lograr incrementar las ventas en la

distribuidora sintexven C.a. Barinas estado Barinas.

Justificacion de la Propuesta

La siguiente propuesta se justifica debido a que el diagnodstico realizado en la investigacion,
demuestra una clara deficiencia en cuanto a la utilizacion de medios digitales por parte de la
empresa Sintexven, la propuesta de implementar estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas en la empresa antes mencionada, puesto que las estrategias son una via de
utilidad importante a seguir para alcanzar un conjunto de metas, de igual manera permite dar
solucion a la problematica presentada. La propuesta se centra en la estrategia de marketing digital
para asociarlos al proceso de innovacion de productos que ofrece la empresa, objetivo del
estudio, ademas la ejecucién del plan brinda la oportunidad de buscar nuevo mecanismo de
promocion usando canales digitales, los mismos que hoy en dia son una excelente alternativa para

toda organizacion.

La propuesta tiene como finalidad desarrollar las estrategias de marketing digital para lograr el
incremento de las ventas de distribuidora Sintexven C.A, ademas, le permiten promocionar los
productos con los que cuentan en la empresa. Las estrategias de marketing digital estan dirigidas
al incremento de las ventas, igualmente, el estudio servird de referencias para otras

investigaciones en la misma &rea de estudio.



Analisis FODA:

Fortalezas.

Debilidades.

Cuenta con productos de alta calidad
para el beneficio de sus clientes.
Tienen las capacidades de dirigirse
hasta donde sus clientes para ofrecer
sus productos.

Ofrecen créditos para sus clientes.
Son eficientes al entregar sus

productos.

No cuenta con un organigrama que
designe funciones a sus empleados.
No cuentan con el conocimiento
claro para establecer el manejo del
marketing digital.

Falta de personal capacitado para

delegar algunas funciones.

Oportunidades.

Amenazas.

Estan comprometidos a innovarse en
las plataformas de redes sociales y

asi poder dar a conocer mejor sus

Existen muchas competencias con
otras empresas.

Pocas habilidades para el manejo del

productos. Marketing digital.

Fuente. Salcedo&Moreno (2025).

Factibilidad de la Propuesta.

Nuestro proyecto esta encaminado en lograr los objetivos propuestos con todos los elementos
que aseguren el éxito, y para tener la certeza de alcanzar esas metas, se puede realizar el anlisis
de factibilidad, el cual fallara el destino de la empresa segun sus resultados. Para este sondeo se
tomaron tres aspectos, los cuales determinaron el anélisis de factibilidad: Factibilidad técnica,

econdmica y social.



Factibilidad técnica

Se trata de los recursos técnicos, que posee la empresa para ejecutar la propuesta. Sintexven,
cuenta con los recursos tecnoldgicos necesarios para disefiar el flayer publicitario y publicarlo en
redes sociales, ya que dispone de una computadora, teléfonos inteligentes, software de disefio y
un servidor con acceso a Internet. Teniendo dichos equipos, solo basta con descargar una
excelente aplicacion llamada “Canva”, que sera de gran apoyo para la creacion del flayer y luego
activar las cuentas de la empresa en las redes sociales. Por lo tanto, no se requiere de mayor

inversion, ya que posee la capacidad tecnoldgica necesaria para el desarrollo de la propuesta.

Factibilidad econdmica

De acuerdo con las actividades planificadas para el progreso de la propuesta, Sintexven puede
invertir facilmente en el proyecto, ya que los costos del presupuesto no son muy altos, por lo que
posee suficiente personal que puede ocupar ese cargo Yy las aplicaciones que se debe utilizar para
realizar el disefio del flayer publicitario y subirlo a las redes sociales son 100 % gratis. Ademas,
el duefio de la empresa, esta dispuesto a implementar estas actividades, motivado por la

esperanza que el mismo le proporciona para que su compafiia logre aumentar el nivel de ventas.

Factibilidad social

Se enfoca en establecer el nivel de aceptacion y apoyo de la sociedad ante el proceso. Es
importante alcanzar el objetivo principal que es, buscar la satisfaccion de las necesidades
humanas materiales, porque es alli, donde se determina el impacto social que puede causar el
proyecto. Es por ello que, la factibilidad social de la propuesta es viable, ya que se considera

innovador, es la Unica forma de que la empresa se dé a conocer ante el mundo, llevando a cabo la



gestion y accion para ofrecer grandes beneficios que contribuyen los insumos utilizados para el

area de tapiceria y confecciones, generando fuentes de empleo y fortalecer la economia del pais.

La Propuesta

Propuestas para el incremento del nivel de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A.
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La propuesta para incrementar el nivel de ventas en la Distribuidora Sintexven C.A.,
garantiza el éxito de la empresa en el futuro, ya que se trata de tres disefios Unicos de flayers
publicitarios, reflejando cada uno el aspecto propio y atractivo de la organizacion, describe los
productos que tienen disponibles asegurando la calidad y la satisfaccion para sus consumidores.
Asimismo, esta direccionado a crear un gran impacto positivo ante los usuarios para posicionarse

dentro del mercado y ganar mayor competitividad.

La propuesta surge de la necesidad que posee Sintexven, por falta de adaptacion a las nuevas
tendencia que proporciona el marketing. La competencia ha sido el impulso para que esta
empresa, acepte su realidad y se motive a mejorar y poner en practica la innovacion, adaptarse y

conocer las necesidades o los gustos de aquellos clientes que desean atraer.

En el analisis de factibilidad se consideraron aspectos técnicos, econdémicos y sociales,
comprobando que el proyecto es factible, ya que la compafiia dispone de suficientes recursos

tanto tecnologicos como humanos para aplicar la propuesta y no requiere de inversion adicional.

Finalmente, el proyecto se enfoca en incrementar el nivel de ventas en la Distribuidora
Sintexven a través de un plan estratégico de marketing, aprovechando los recursos y el respaldo

que le otorga la empresa para alcanzar los objetivos propuestos.
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& REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
ﬁﬂ MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION
UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”

Instrumento de recoleccion de datos
Le agradecemos el tiempo que esta tomando para completar este cuestionario. El objetivo de
la misma es recolectar informacion a fin de “Disefiar Estrategias de Marketing para optimizar la
imagen corporativa del Hipermercado Garzén” Municipio Barinas del Estado Barinas”.
Su opinién es importante por lo que se le solicita responda con el mayor grado de acercamiento a

la realidad.
INSTRUCCIONES

- Lea cuidadosamente cada item antes de responder.

- Tomese el tiempo necesario para contestar en forma individual cada planteamiento.

- En el presente instrumento se presentan una serie de planteamientos con diversas
alternativas de respuesta. Para expresar su opinion, coloque una X en el recuadro que se ajuste a
su preferencia.

- En caso de presentar dudas con alguna pregunta en el cuestionario consulte al
encuestador.

Gracias por su colaboracion



INSTRUMENTO

NO

Items

SI

NO

JExiste en la empresa un organigrama que especifique la
linea gerencial de mando organizacional?

(Existe un manual de funciones y orientaciones en las
actividades a realizar por parte de los empleados de la
empresa?

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

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

Considera usted que, ;Las estrategias publicitarias que lleva
a cabo la empresa son adecuadas para la promocion de sus
productos y posicionamiento de la misma dentro del
mercado?

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

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

.Son recurrentes por parte de la empresa el uso de redes
sociales tales como Whatsapp, Instagram, Facebook, Twitter,
entre otras, para promocionar sus productos?

Esta usted de acuerdo que, ;Mediante la implementacion de
diversas técnicas o estrategias publicitarias de marketing se
puede aumentar el volumen de ventas?

10

Cree usted que a través de introducir nuevos productos
basados en las necesidades del publico incrementaria
notablemente las ventas?

11

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




12

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

13

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

14

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

15

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

16

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

17

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

18

Seguin su experiencia y tiempo en la empresa ;Considera que
el personal encargado de la publicidad posee conocimientos
necesarios para realizar estrategias publicitarias?

19

.Realizan algun tipo de promocion o descuento dependiendo
la cantidad de productos que llevan los clientes?

20

Dispone la empresa de ventas a crédito con clientes
considerablemente habituales?

1).- El instrumento anexo tiene como objetivo recolectar informacién a fin de presentar “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA INCREMENTAR LOS NIVELES DE VENTAS
EN DISTRIBUIDORA SISTEXVEN C.A MUNICIPIO BARINAS ESTADO BARINAS
ANO 20257, en tal sentido, se aspira que usted como experto en el area evalte si el cuestionario

elaborado sirve para el proposito para el que ha sido construido, de acuerdo con los siguientes

Instrucciones para la Validacion

criterios:




2).- El criterio de pertinencia se refiere a la relacion o adecuacion del items con el indicador, la

dimension, la variable y los objetivos.

3).- El criterio de coherencia se refiere a la formulacion adecuada del items en cuanto al orden y

estructura

4).- El criterio de claridad se refiere al que el items 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 items se requiere que el cuadro de validacidon indique con
una “X” la casilla correspondiente, asi mismo si considera que el items se debe aceptar, modificar

o eliminar.

6).- Usted podra escribir cualquier observacion del instrumento que requiera ser mejorado 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 operalizacion de

las variables.
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

'“[L MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION

.-l UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICE-RECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL

SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo, JOSE A. MONTILLA, titular de la Cedula Identidad N. ° 14.434.707, por medio de la
presente certifico que he leido y evaluado los instrumentos de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
SISTEXVEN BARINAS”, Presentado por las bachilleres Salcedo Angela, titular de la cedula de
identidad N° 23.032.994 y Moreno Jaiglymar, titular de la cedula de identidad N° 30.838.797,

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

En Barinas a los 05 dias del mes Mayo del 2025

Firma

C.1..14.434.707
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Cuadro de Validacion para el Cuestionario que sera Aplicado en el Diagnostico de la

Validez del Instrumento.

Nombre y Apellido: LUIS. A. MONTILLA

Datos del Experto

C.I: 14.434.707 Profesion: DOCENTE NIVEL ACADEMICO DOCTORADO

Fecha de Validacion: 05/05/2025

Pertinencia

Coherencia

Claridad

Recomendacion

NO

SI

NO

SI

NO

SI

NO

Aceptar

Modificar

Eliminar
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18 X X X X
19 X X X X
20 X X X X

OBSERVACIONES: CUMPLE CON LOS LINEAMIENTOS EXIJIDOS PARA LA

CREACION DEL INSTRUMENTO “CUESTIONARIO A APLICAR *
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

w
‘% MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION
»

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”

VICE-RECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo NATALY LEO titular de la cedula de identidad N° 18.907.999, por medio de la
presente hago contar que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA DISTRIBUIDORA
SISTEXVEN BARINAS”, Presentado por las bachilleres SALCEDO ANGELA titular de
la cedula de identidad N° 23.032.994 y MORENO JAIGLYMAR, titular de la cedula de
identidad N°30.838.797-para optar al Titulo de Licenciadas en Administracion, el cual

apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 05dias del mes de mayo del afio 2025

Nl 3.

Firma del Experto.

C.1.18.907.999



Cuadro de Validacién para el Cuestionario que sera Aplicado en el Diagnostico de la

Validez del Instrumento.

Nombre y Apellido: NATALY LEO
C.I: 18.907.999 Profesion: LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Fecha de Validacion: 05/05/2025

Datos del Experto

Pertinencia

Coherencia

Claridad

Recomendacion
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@
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@

NO

Aceptar

Modificar

Eliminar

X

©| O N o O b~ W DN P

[EEN
o

[N
[

[HEY
N

[EEN
w

[N
SN

[EEN
a1

[EEN
[op}

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

[EEN
~

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

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

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




18 X X X X

19 X X X X

20 X X X X

OBSERVACIONES: CUMPLE CON LOS LINEAMIENTOS EXIJIDOS PARA LA
CREACION DEL INSTRUMENTO “CUESTIONARIO A APLICAR *

Firma




REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
&‘ MINISTERIO DEL PODER POPULAR PARA LA EDUCACION
-=_'_ﬂ]] UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICE-RECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
SUBPROGRAMA ADMINISTRACION

Carta de Validacion

Yo, Francia Valero Cordero, titular de la Cedula Identidad N. © 19.191.238, por medio de la
presente certifico que he leido y evaluado los instrumentos de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado “PLAN ESTRATEGICO DE
MARIKETING PARA INCREMENTAR LOS NIVELES DE VENTAS EN
DISTRIBUIDORA SINTEXVEN C. A © DE LA PARROQUIA ALTO BARINAS,
MUNICIPIO BARINAS, ESTADO BARINAS ANO 2025, Presentado por las bachilleres
SALCEDO ANGELA titular de la cedula de identidad N° 23.032.994 y MORENO
JAIGLYMAR, titular de la cedula de identidad N°30.838.797-para optar al Titulo de
Licenciadas en Administracion, el cual apruebo en calidad de validador. En Barinas a los 05

dias del mes Mayo del 2025.

Firma del experto.

C.1.19.191.238



Cuadro de Validacién para el Cuestionario que sera Aplicado en el Diagnostico de la
Validez del Instrumento.

C.1: 19191238. Profesion:
Fecha de Validacion: 05/05/2025

Datos del Experto.
Nombre y Apellido: FRANCIA VALERO CORDERO.

Pertinencia

Coherencia

Claridad

Recomendacion
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2

NO

Aceptar

Modificar

Eliminar
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OBSERVACIONES: CUMPLE CON LOS LINEAMIENTOS EXIJIDOS PARA LA
CREACION DEL INSTRUMENTO “CUESTIONARIO A APLICAR

—fMW

Firma.












