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RESUMEN INFORMATIVO

Este estudio, tiene como objetivo general, proponer estrategias promocionales para aumentar las
ventas en la plataforma digital Abuday, C.A. Metodologicamente se tratd de una investigacion
bajo un enfoque positivista, cuantitativo, de campo con apoyo en la investigacion documental, un
disefio No experimental, de nivel descriptivo y bajo una modalidad de proyecto factible. La
poblacion objeto de estudio estuvo constituida por los posibles usuarios que visiten la plataforma
digital Abuday, C.A.y para la muestra se utiliz6 la férmula para poblaciones infinitas Balestrini
que permitid establecerla cantidad de usuarios a encuestar. Se utilizo la técnica de la encuesta y
como instrumento un cuestionario estructurado con 12 preguntas con escala dicotomica de dos
alternativas SI/ NO. El mismo fue sometido a la validez de constructo, contenido y juicio de
expertos, quienes aprobaron que cumpliera con lo exigido para el estudio. La confiabilidad se
calculd por medio de la formula de Alpha de Cronbach, que arroj6 como resultado 0,783,
indicando que hay un alto indice de confiabilidad del instrumento aplicado. Los resultados fueron
organizados, en tablas o cuadros de frecuencia y porcentaje, agrupados finalmente en graficos. De
manera general se puede concluir que el poco flujo en las ventas obedece a la carencia de
estrategias que se orienten a impulsar y provocar un atractivo en la promocion de sus productos
dentro de la plataforma; y se sugiere entonces un plan de estrategias promocionales para aumentar
las ventas en la plataforma digital Abuday, c.a.

Palabras claves: estrategias promocionales, mercadeo, ventas

Linea de investigacion: estudio de mercado y gestion de servicio

viii



INTRODUCCION

En la actualidad, el uso de las plataformas digitales ha aumentado notoriamente considerandose
un canal de comunicacion importante e indispensable para las personas, empresas e instituciones;

éstas facilitan el manejo de informacion, compras y ventas y entre otros servicios que pueden ofrecer.

El presente proyecto, se basa en una plataforma digital, que requiere de conocimiento y estudios
para que los usuarios obtengan un servicio adecuado y se necesita de una variedad de factores; uno
de ellos es la promocion, es decir, dar a conocer los beneficios del servicio para que los posibles
usuarios sientan comodidad y seguridad. El uso de estrategias promocionales, se considera una
opcion viable y segun la Web y Empresas (2022), vendrian siendo un paso siguiente a la estrategia
publicitaria, con la salvedad o diferencia que la promocional es mas agresiva, cruda, mordaz,

persuasiva, con poder de convencimiento y convocatoria.

Bajo este contexto, el presente estudio estd dirigido a proponer estrategias promocionales para
aumentar las ventas en la plataforma digital Abuday, C.A. Para tal fin, la investigacion se desarrolld
bajo la modalidad de Proyecto Factible con un enfoque positivista cuantitativo, con un tipo de
investigacion de campo, disefio no experimental y un nivel descriptivo. El trabajo se estructuré en

cuatro capitulos de la siguiente manera:

Ahora bien, Capitulo I El Problema: contiene la descripcion de la problematica de la
investigacion, su respectiva formulacion, el objetivo general y los objetivos especificos, junto con la
justificacion de la investigacion. Seguidamente, el Capitulo II Marco Tedrico: estd conformado por
los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas; explicando con detalle conceptos y términos
relacionados con el marketing, estrategias promocionales y ventas; y los términos basicos

mencionados en el trabajo.

A continuacion, el Capitulo III Marco Metodoldgico: presenta el Marco Metodologico, quien
contiene: el tipo de Investigacion, Diseno de la Investigacion, Técnicas e Instrumentos de
Recoleccion de Datos, y la Descripcion de las tres fases del proyecto. Mientras que, el Capitulo IV
Resultados: revela los resultados obtenidos de la aplicacién de los instrumentos de recoleccion de
informacion, el desarrollo de las fases metodoldgicas del presente trabajo de grado; con sus

respectivos analisis e interpretacion de los datos y el andlisis general de los resultados.



Por ultimo, se presenta el Capitulo V: la Propuesta que daré solucion a la problemadtica existente
en la empresa en estudio, que consistié en proponer estrategias promocionales para aumentar las
ventas en la plataforma Abuday, c.a.. en Valencia, estado Carabobo; que contiene la presentacion,
justificacion, factibilidad, objetivos y desarrollo de la propuesta. Y finalmente, las Conclusiones a
las cuales se lleg6 en la presente investigacion, las Referencias Bibliograficas y electronicas de donde
se obtuvo informacidn que permiten sustentar la propuesta presentada para el desarrollo del presente

estudio y los anexos.



CAPITULO1
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

Desde hace muchos afios el proposito de las plataformas digitales fue creadas para el uso de la
comunicacion de los universitarios, con los avances de la tecnologia se ha convertido en una
herramienta de suma importancia para dar conocimiento de las bondades de los productos o servicios,
logrando de esta manera despertar el interés de los clientes con la finalidad de que los bienes y

servicios sean adquiridos. Segiin Suominen, (2019),

el comercio electronico ha sido tradicionalmente impulsado por
tiendas en linea, plataformas digitales asociada la exportacion y
diversificacion de los mercados, con el objetivo de expandir las
diferentes actividades mercantiles para que los consumidores
accedan a la variedad de los productos en el mercado. (p.11)

Anteriormente los consumidores, no utilizaban las plataformas digitales con tanta frecuencia,
pero araiz de la pandemia mundial producida por el COVID — 19, enfermedad que inici6 a mediados
de noviembre del afio 2019 y paraliz¢ la actividad econdmica fuertemente, se han ido implementando
en los negocios, con la finalidad de obtener un comercio electronico puesto que una gran parte de
ellas fueron obligadas a cerrar sus tiendas fisicas y buscar nuevas estrategias para vender. A nivel
mundial, las empresas enfrentaron muchos desafios socio econdémicos, produciéndose un impulso
hacia las tiendas digitales asociadas a la exportacion y diversificacion. Tal como nos muestran los
indicadores del informe Digital 2022, realizado por We Are Social y Hootsuite en la edicion 2022,
sefiala que el nimero de usuarios de internet en el mundo alcanzo los 4,950 millones de personas, lo
que representa al 62,5% de la poblacion mundial (7.910 millones de personas). En cuanto a los
usuarios de internet en dispositivos moviles, en enero de 2022 alcanzaron al 67,1% de la poblacion,

es decir, 5,310 millones de personas, lo que representa un incremento del 1,8% interanual, y para

tener mayor contexto sobre esta cifra, es un incremento de 95 millones de usuarios.

Ahora bien, el informe digital globalizacion: The new era of global flows, elaborado por
Mckinsey Global Institute (2016), sefiala que los pequefios negocios estan convirtiéndose en micro
multinacionales, gracias a plataformas digitales como eBay, Amazon, Facebook o Alibaba, que les
permite conectar con los consumidores y proveedores en todo el mundo. Gracias a las grandes

plataformas de comercio electronico y a la posibilidad de conectar con consumidores



internacionales a través de las redes sociales, Facebook estima que mas de cincuenta millones de
Pequefias y Medianas Empresas (PYME), tienen presencia en su plataforma, éstas, estdn
contribuyendo al aumento de los flujos de informacioén entre fronteras, favoreciendo el crecimiento

de la economia global en todas las regiones.

Asimismo, Amazon, por ejemplo, alberga a unos dos millones de vendedores
externos, PayPal permite las transacciones transfronterizas, y microempresas y proyectos que
necesiten capital pueden recurrir a plataformas como Kickstarter. Para las pequefias y medianas
empresas, los canales digitales suponen una oportunidad para expandir sus fronteras y acceder a
mercados internacionales, pero al mismo tiempo deben hacer frente a una guerra de

precios, competidores mas agresivos y modelos de negocio disruptivos.

En la actualidad, segun el informe del Mercado Global de Plataformas Digitales, estas
plataformas son promocionadas constantemente mediante un conjunto de estrategias disefiadas en
base a estudios realizados con profundidad sobre las necesidades y gustos de los usuarios. En
Venezuela, segin TECH Universidad Tecnologica (2021), en las ultimas dos décadas ha ocurrido un
rapido crecimiento en el nimero y la rentabilidad de las empresas, puesto que buscan construir
plataformas, en lugar de ofrecer productos o servicios directamente y se caracterizan por su
importancia en cuanto a la utilidad que representan o el impacto que han tenido y las particularidades
de implementacion que representan y que hacen interesante su mencion. Esto tiene como
consecuencia el surgimiento de nuevos medios de comercio, o con otra finalidad, digital que facilite

o mejore la vida de los consumidores.

Ahora bien, tomando en cuenta la efectividad producida por estas plataformas, se menciona
Abuday, C.A. una plataforma digital de comercio electrénico que surge en Valencia, Venezuela con
la finalidad de facilitar las compras y ventas de productos que sus consumidores requieran ofreciendo
un servicio de calidad, seguro y confiable. En la actualidad, la plataforma presenta un volumen de
venta de uno 150 productos al mes, es decir, inferior a los esperado en relacidon con la capacidad de
la empresa, puesto que es una plataforma que estd disponible a nivel nacional; este valor evidencia
que la situacion no es favorable y en lugar de obtener ganancias sobre la misma se estd generando
pérdidas econdmicas y un desplazamiento en el mercado por nuevas innovaciones del comercio

electronico.



Para ello, se plantea dar respuesta a una problematica que se evidencia, como lo es el poco trafico
de usuarios, y con ello el bajo nivel de las ventas que se requiere para mantenerse en el mercado web
o digital. Se ha evidenciado, que la plataforma carece de estrategias que le permitan promocionarse
para darla a conocer y generar confianza en el usuario que la visite. Tomando en cuenta esta situacion,
se hace necesario aumentar la base de usuarios o clientes potenciales, fortalecer las ventas e introducir
de manera efectiva la plataforma en el mercado digital. Para dar respuesta a esta problematica se
propone disefar estrategias promocionales que permitan aumentar las ventas en la plataforma digital

Abuday, C.A.

Tomando en cuenta lo antes expuesto se plantea la siguiente interrogante:
1.1.1. Formulacion del problema
(Cudles estrategias promocionales permitirian aumentar las ventas en la plataforma digital

Abuday, C.A.?

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo general
Proponer estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma digital Abuday, C.A.

1.2.2 Objetivos especificos
+ Diagnosticar la situacion actual de las ventas en la plataforma Abuday, C.A. en el mercado digital.
* Identificar las variables que influyen en las ventas en la plataforma digital Abuday, C.A.

+ Disefar estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma digital Abuday, C.A.

1.3 Justificacion de la investigacion

La sociedad actual esta en la busqueda de medios que faciliten sus necesidades y cumplan con
las expectativas deseadas, para ello se requiere de constantes estudios de mercado, que muestren la
solucioén a sus solicitudes. En el presente trabajo de investigacion se evidenci6 en la plataforma digital
Abuday, C.A. la necesidad de aumentar sus ventas mediante estrategias promocionales atractivas
para los consumidores puesto que, en la actualidad, estas serian una clave indispensable para que la

empresa establezca relaciones directas con los usuarios y mantener el servicio ofrecido.



A nivel préctico teorico, se pretende brindar una serie de estrategias promocionales que serviran
como base para futuras investigaciones referentes al tema. Ademas, de fomentar la actualizacion de
los medios de comunicacion de las empresas, constantes innovaciones de las campafias para mantener
coherencia con la sociedad actual y la medicion de la evolucion de la misma para futuras tomas de

decisiones.

Desde el punto de vista social, la plataforma ofrece un servicio de calidad y seguridad mediante
ciertas estrategias promocionales atractivas para los consumidores que demuestran cada una de las
funciones que tiene la plataforma y la forma que pueden satisfacer sus necesidades. Y para concluir,
se hace significativo mencionar que el trabajo presente favorecera al departamento de investigacion
de Universidad Jos¢ Antonio Paez (UJAP) formando parte de la base de datos de investigaciones

realizadas en la misma.

1.4 Alcance y limitacion

El actual trabajo de investigacion se realizo en la plataforma digital de la empresa Abuday, C.A.
ubicada en el Valencia, Estado Carabobo; en un tiempo estipulado por la Universidad José Antonio
Péez (UJAP) de 34 semanas para su desarrollo y aprobacion. Esta enmarcada en las lineas de
investigacion estudios de mercado y gestion de servicios, de la Facultad de Ciencias Sociales y la
Escuela de Mercadeo de la Universidad José Antonio Paez. La investigacion tuvo como alcance,
Proponer estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma digital Abuday, C.A.,

ubicada en Valencia Estado Carabobo Venezuela.



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

El marco tedrico es una explicacion detallada de elementos tedricos que fueron utilizados para el
desarrollo apropiado de la investigacion, en situacion, para Herndndez, Fernandez y Baptista (2006,
p.64) “Es un compendio escrito de articulos, libros y otros documentos que describen el estado
pasado y actual del conocimiento sobre el problema de estudio. Nos ayuda a documentar como
nuestra investigacion agrega valor a la literatura existente”. De acuerdo con este concepto se
describen a continuacion los antecedentes de la investigacion y las bases tedricas necesarias para

sustentar este trabajo.

2.1.Antecedentes
2.1.1 Nacional

En primer lugar, Uzcategui, B. (2021), en su trabajo titulado: “Plan de Social Media Marketing
para el Proceso de Ventas en la Organizacion “Productos Mariela’s, Ubicada en Valencia,
Estado Carabobo”, para optar el titulo de Magister en Administraciéon de Empresas. Concluyo: Que
dicha empresa desarrolla una labor satisfactoria para sus consumidores, pero ain falta implementar
estrategias que aporten a la adaptacion de nuevos clientes y posicionarse en el mercado a pesar de la
amplia competencia a la que se enfrenta. El conocimiento de las herramientas de comunicacion
digital por parte de los clientes es una ventaja en la actualidad ya que por tratarse de una poblacion
grande que hace uso de ella con frecuencia, se convierten en consumidores potenciales que pudieran

fidelizarse a la empresa por medio de estrategias de Marketing digital.

Existe por otra parte, la disposicion del gerente para implementar el Marketing digital ya que
cuentan con los recursos necesarios para lograrlo. Esto significa que la principal herramienta
estratégica, se manifiesta en la utilizacion de marketing para conducir con éxito la actividad que
realizan, y captar nuevos clientes, es decir, vincular el marketing digital como poderosa herramienta
en el incremento de sus ventas y de la imagen de la empresa relaciondndola con productos de marcas
reconocidas y calidad de servicio, ademads, una retroalimentacion con los clientes requerida para
garantizar una Optima satisfaccion de la demanda, aprovechando el recurso del internet, con grandes

posibilidades de agilizar procesos a través del comercio electronico. Todo esto en armonia con los



objetivos planteados por la organizacion y su cultura organizacional, no sin antes haber realizado el

diagnostico situacional de la empresa como base de partida en la generacion del Plan.

Otro de los objetivos alcanzados por la investigacion fue determinar las necesidades de
informacion de los consumidores, esto como insumo necesario para las decisiones de contenido y
medios sociales. La investigacion demuestra que los consumidores conocen y utilizan en su mayoria

los medios digitales, razon por la cual se hace factible la implementacion de la estrategia.

Esta investigacion se vincula con la actual ya que se demuestra que para lograr ventas efectivas
y captar clientes, se hace necesario implementar estrategias que permitan llegar a los usuarios de

manera efectiva en el mercado digital.
2.1.2 Internacional

Por otro lado, el autor Bocanegra, R. (2019), en su trabajo titulado: “Estrategias Promocionales
para maximizar las ventas de la Empresa Pacifico Piura S.A.C. Piura — 2019”, para optar al
grado académico de Licenciada en Administracion, Piura- Peri. Concluyd que: la organizaciéon no
emplea promociones con la frecuencia debida. Aparte de ello, se rescata que el equipo de ventas no
cuenta con la capacitacion adecuada para responder las inquietudes de los clientes, especificamente
con respecto a los cambios que se dan en el servicio web. Con respecto a las técnicas de ventas, los
vendedores no aplican correctamente las estrategias que abarcan las técnicas de ventas, que son la

atencion, interés, deseo y accion.

Dicha falencia impide que los clientes potenciales se sientan motivados a comprar el producto y
por ende no se pueda realizar un cierre de ventas efectivo. La propuesta de estrategias promocionales
para maximizar las ventas se aplica en un nivel intermedio, sin embargo, la empresa cuenta con el
potencial para mejorar y explotar sus recursos fisicos y humanos. En consecuencia, el nivel de ventas
actual, que de igual manera se encuentra en grado regular, se puede maximizar y mejorar la parte

financiera de la organizacion.

Para ello, se recomienda, mejorar las herramientas de la mezcla promocional mediante el
establecimiento de promociones frecuentes a los clientes fieles, para contribuir a contar con una
cartera estable y evitar que los clientes elijan la competencia. Aparte de ello, se sugiere programar
capacitaciones frecuentes a la fuerza de ventas, especialmente en temas enfocados a los cambios
tecnologicos, debido a que los clientes con frecuencia usan el servicio web y requieren una

explicacion clara. Asi como también, aplicar las estrategias promocionales con responsabilidad y



honestidad en aras de cumplir los objetivos y maximizar las ventas. Aparte de ello, realizar un
seguimiento a través de un cronograma de actividades, los cuales tienen que cumplirse en sentido
absoluto. Para ello, se tiene que elegir un jefe de ventas dentro del equipo, que colabore con el

administrador y se cumplan los objetivos establecidos.

La vinculacion que existe con la presente investigacion es que ambas empresas carecen de
estrategias promocionales que atraigan a los consumidores y formen de ellos clientes potenciales.
Ademas de esto no emplean promociones con la frecuencia debida Y como resultado de la aplicacion

de estas, se pueden incrementar las ventas de forma progresiva.

Asi como también, Londoiio, J. (2019), en su Trabajo de Grado, presentado para la formacion
de profesional en el area de administracion de empresas y negocios, titulado: “Co-local: la
plataforma de eCommerce enfocada en marcas colombianas emergentes”. Concluy6o que:
Colombia es un pais que tiene un gran potencial de crecimiento para el comercio electronico, pues
todavia se encuentra un paso atras de México, Argentina, o Brasil, en cuanto a la adaptacion de su
poblacion a este método de compra. Sin embargo, la cantidad de transacciones electronicas ha tenido

un incremento de 25% anual desde el 2013 y el prondstico es que siga creciendo.

El enfoque de este modelo de negocio es reducir tanto el riesgo como la inversion que deben
hacer las marcas para obtener ventas a través de este canal. Sin embargo, para que el negocio sea
rentable, es necesario que haya un minimo de marcas asociadas a Co-local para cubrir los costos
operativos y un minimo de ventas mensual para que las utilidades del negocio sean atractivas. Entre
mayor conversion se logre con la pauta en las redes sociales, las utilidades del negocio irdn
incrementando cada vez. Los costos fijos se mantienen iguales cada mes, el tnico costo variable es
el costo de envio de cada compra. Si aumentan las ventas a través de la pagina, las comisiones

incrementaran y las utilidades seran cada vez mas altas.

Este trabajo de investigacion tiene vinculacion con el que se esta presentando, ya que la
problematica del uso de una plataforma digital de ventas que se aborda es necesaria en las empresas
para la compra y venta de productos que satisfagan las necesidades de los consumidores en la

actualidad.



2.2. Bases teoricas

Las bases tedricas, segun Arias (2006, p.107) “Implican un desarrollo amplio de los conceptos y
proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el
problema planteado”. Tomando en cuanto lo dicho por el autor, se presenta a continuacion las bases

tedricas que sustentan este trabajo.
2.2.1 Mercadeo

Los seres humanos interactiian entre si de diferentes maneras. La mercadotecnia esta presente en
la mayoria de las actividades que los seres humanos realizan y las principales relaciones comerciales
que el hombre mantiene son, las de comprar y vender. Razones por las que debe tomarse en cuenta
el papel que juega el marketing en estas actividades comerciales y para ello es importante conocer

su definicion y el por qué se le debe tomar importancia y conocer sobre este tema.

Segtin Kotler y Armstrong (2013. P.5), en la actualidad, el marketing debe entenderse no en el
sentido tradicional de realizar una venta “hablar y vender”, sino en el sentido moderno de satisfacer
las necesidades del cliente. Si el especialista en marketing logra involucrar a los consumidores,
entiende bien sus necesidades, desarrolla productos que ofrezcan un valor superior al cliente, fija sus
precios adecuadamente y distribuye y promueve de manera eficaz, entonces sus productos se
venderan con mucha facilidad. Segun el gur(i de la administracion Peter Drucker, citado por Kotler
y Armstrong (2013p.5) “el objetivo del marketing consiste en lograr que la labor de ventas sea

innecesaria”.

En términos generales, para estos autores, el Marketing, es un proceso mediante el cual las
compaiiias atraen a los clientes, establecen relaciones sélidas con ellos y crean valor para los
consumidores con la finalidad de obtener, a cambio, el valor de éstos. El marketing, mas que
cualquier otra funcidon de negocios, se refiere a la relacion con los clientes. Es la actividad encaminada
a involucrar clientes y administrar relaciones redituables con ellos. La meta doble del marketing
consiste en involucrar a nuevos clientes prometiéndoles un valor superior, y mantener y hacer crecer
a la clientela actual satisfaciendo sus necesidades. En este mismo orden de ideas, el Marketing en
linea segin Kotler y Armstrong, viene a ser, los esfuerzos por comercializar productos y servicios, y

por establecer relaciones con los clientes a través de Internet.
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Para este estudio el marketing es una herramienta importante y necesaria ya que permite al
investigador sentar bases para lograr dar respuestas a la problematica de estudio como lo es lograr

aumentar las ventas en la plataforma Abuday, c.a.
2.2.2 Estrategias Promocionales

Las promociones de ventas dan un respiro a las empresas, ya que les quitan de encima un peso e
inducen a los clientes potenciales a comprar el producto, estas ayudan a conseguir mas clientes; es
por ello, que la promocion es una herramienta del marketing que se aprovecha para informar,
persuadir y recordar a los clientes o usuarios de una plataforma de ventas sobre los productos que
maneja la empresa, ademas de darlos a conocer, es crear la necesidad de ellos en el mercado, incluso
conseguir un buen posicionamiento de estos, las estrategias promocionales son grandes aliadas de
una empresa ya que logran aumentar las ventas enun espacio de tiempo corto y ofrecen

una difusion que a largo plazo las aumentaran.

La promocion se refiere a las “actividades que comunican los méritos del producto y persuade a
los clientes meta a comprarlo”. La estrategia promocional vendria siendo un paso siguiente a
la estrategia publicitaria, con la salvedad o diferencia que la promocional es mas agresiva, cruda,
mordaz, persuasiva, con poder de convencimiento y convocatoria. La Importancia de la estrategia
promocional radica, en que estdn fundamentadas en la comunicacion directa con el consumidor,
usando sus caracteristicas de persuasion y motivacion en pro de la concordancia de lo que se esta
ofreciendo en comparacion con lo que ofrece el mercado. El propdsito o meta de la estrategia
promocional es un proceso mediante el cual las compaiiias atraen a los clientes, establecen relaciones
solidas con ellos y crean valor para los consumidores con la finalidad de obtener, a cambio, el valor
de éstos. El marketing, mas que cualquier otra funcion de negocios, se refiere a la relacion con los
clientes. Es la actividad encaminada a involucrar clientes y administrar relaciones redituables con
ellos. Para desarrollar una estrategia promocional se hace necesario: reconocer y difundir las
cualidades del producto o servicio que se desea vender a fin de explotar esas cualidades, de forma tal
que el usuario se sienta atraido por ¢l; disponer de los medios necesarios para lograr la promocion
del producto, bien sea a través de uso de internet, uso de especialistas en el area de mercadeo y
publicidad, disefiadores graficos, o administradores de redes sociales, tales como los Community
Manager. Uso de medios de comunicacion masiva, como Television, Radio y Prensa; saber que

quiere, desea o necesita el cliente.
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Por otra parte, es importante el equipo de trabajo con diferentes profesionales para el desarrollo
de una estrategia promocional, es necesario que estos trabajen en equipo para desarrollar una optima
estrategia promocional que determine en un futuro la mayor cantidad de beneficios. Entre estos
profesionales es necesario mencionar: Disefiadores Graficos, expertos en paginas Web y otros medios
de comunicacion, Comunicadores Sociales, tales como Influencers o personas influyentes en los
medios de consumo masivo, Community Managers, expertos en la gestion de las redes sociales de
tal manera que los productos o servicios, sean promovidos a través de paginas como el Facebook,
Pinterest, Twitter, Instagram, YouTube, entre los més conocidos, Economistas, especializados en

proyectar la relacion costo beneficio de la estrategia promocional.

Lo anteriormente planteado le ayuda al investigador a comprender, que utilizar estrategias
promocionales es primordial para toda empresa que se dedica a las ventas, porque éstas son
acciones que haran, que los consumidores estén a la expectativa de cudles y cuando la plataforma
lanzard nuevas tacticas y atractivos que les lleva a consumir los productos. Con buenas estrategias
promocionales la empresa lograra los objetivos propuestos, crear una demanda para los productos
que ingresan al mercado, ademas de expandir la demanda, para productos que se encuentran ya en
la plataforma. es uno de los recursos de marketing mas importantes que debes tener en cuenta para
el buen funcionamiento de una empresa o negocio.

2.2.3 Ventas

La funcién de ventas es clave para la existencia de cualquier empresa. Esta funcion es la

responsable de generar los ingresos que haran sostenible a cualquier compaiiia.

Para Fischer y Espejo (2011 p.9), la venta es una funcién que forma parte del proceso sistematico
de la mercadotecnia y la definen como “toda actividad que genera en los clientes el Gltimo impulso
hacia el intercambio”. Ambos autores sefialan, que es “en este punto (la venta), donde se hace
efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores (investigacion de mercado, decisiones sobre el

producto y decisiones de precio)”

Asimismo, Kotler y Armstrong (2013. P.10), expresan que “los consumidores no compraran
suficientes productos de la empresa a menos de que ésta lleve a cabo un esfuerzo de ventas y
promocioén de gran escala; Generalmente se practica con los bienes no buscados”. En una
organizacion, las ventas tienen como objetivo la rentabilidad, el volumen, las cuotas del mercado y

la fidelizacion; logrando asi, alcanzar los objetivos determinados por la empresa. Estas presentan
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diferentes tipos: directas, qué son aquellas que ocurren directamente entre el comprador y el
vendedor; las industriales, que es de una empresa a otra; indirectas, que ocurren mediante un

contacto; y las ventas electronicas, que ocurren via Internet.

La venta online segun Thompson 1., (2006), consiste en ofrecer productos, servicios, ideas u otros
mediante un sitio web en internet, de tal forma, que los posibles compradores puedan conocer en qué
consisten y cuales son sus ventajas y beneficios a través de ese sitio web, y en el caso de que estén
interesados, puedan efectuar la compra “online”En términos generales, la venta online se puede
definir como la transferencia online de un producto, servicio, idea u otro a un comprador mediante

el pago de un precio convenido.

Existen variables que influyen en la venta de productos y servicios, segin Thomson (2006) una
variable, es una caracteristica de un producto o servicio que varia y que, a menudo, puede ser

manipulado. Por ejemplo, el precio, tiempo de entrega, promocion entre otros.

Para el investigador se hace necesario hacer conciencia de que las organizaciones modernas
enfrentan grandes desafios en el tema de ventas y la teoria plateada por estos autores, hace énfasis en
que las fuerzas de ventas requieren atencion y mejoras constantes. Ademas de que las ventas pueden

presentarse por muchos factores y uno de ellos podria ser por las necesidades de los consumidores.
2.2.4 Plataforma digital

A nivel internacional las empresas enfrentaron muchos desafios socio econémico lo que ha sido
impulsado hacia las tiendas digitales asociadas a la exportacion y diversificacion. En muchos paises
se ha ido incrementando el uso de esta tecnologia como son las plataformas digitales permitiendo
que las empresas formen parte de los nuevos cambios en los negocios con la finalidad de vender sus

productos y asi poder obtener mejores ganancias y llegar a mas personas.

Segun Sedera et al. (2016; p. 367) citados por Da silva y Nufiez (2021; p.9) Plataforma digital es
“una arquitectura tecnologica que permite el desarrollo de sus propias funcionalidades informéticas
y permite la integracion de las plataformas tecnoldgicas de informacion, informatica y conectividad
disponibles para una organizacion”. Igualmente, citan a Ruggieri y otros (2018; p.1210), quienes
argumentan que una plataforma o business-platform “es una arquitectura, basada en hardware y
software, que funciona como eje (un hub) organizado, en un ecosistema y con efectos de red,
recursos, transacciones y relaciones entre individuos y diversos actores como consumidores-usuarios,

profesionales, empresas, instituciones, socios comerciales, etc. Para co-crear valor”.
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Las plataformas digitales son ventajosas para cualquier empresa que quiera acercarse con mas
provecho al mercado de las ventas de sus productos, ya que se logra el ahorro del tiempo, le permite
al usuario trabajar con un equipo reducido, no se necesita ser un experto en informatica, ademas de
que son econdmicas, y se ve una buena experiencia con los clientes, de ahi lo que el investigador
conecta con el sujeto investigado porque esta es una base firme de lo necesario que se ha vuelto en

la sociedad el contacto con plataformas que le hagan la vida mas ligera, practica y productiva.

2.3.Definicion de térmicos

E-commerce: (Comercio Electronico), se entiende como modelo de negocio que consiste en la

compra y venta de productos o servicios mediante una plataforma digital a través del Internet.

Estrategia: conjunto de acciones que son planificadas de manera tal que contribuyan a lograr un fin

u objetivo que nos hemos determinado previamente.

Plataforma digital: sitios de Internet para almacenar distintos tipos de informacion tanto personal
como empresarial que permite la ejecucion de una gran variedad de aplicaciones o programas en un

mismo espacio con la finalidad de satisfacer las distintas necesidades de los usuarios.

Promocion: herramienta que tiene como finalidad dar a conocer las caracteristicas de un producto o
servicio, conseguir clientes potenciales y mantener el producto en la memoria de los clientes que

ofrece una empresa u organizacion.

Servicio (Mercadotecnia): los servicios son actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen
en renta o a la venta, y que son esencialmente intangibles y no dan como resultado la propiedad de

algo.

Trafico de usuarios: flujo de usuarios que acceden a las paginas web o redes sociales, a quienes se

les aplican estrategias de marketing con la finalidad de promover las ventas y visitas del sitio web.

Venta: proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las
necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el

comprador).
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2.4. Operaciones de las Variables

Cuadro N° 1. - Operaciones de las Variables

Objetivo de la
investigacion Proponer estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma digital Abuday,
C.A.
Objetivo Definicion conceptual Técnica/
especifico Variables Dimensién | Indicadores | ftems | instrumento
Diagnosticar la situacion La venta online segin Thompson Interés en 1
actual de las ventas en la L, (2006), consiste en ofrecer conocer
productos, servicios, ideas u otros Conocimient | 2
plataforma Abuday, C.A. en| Ventas en la | mediante un sitio web en internet, o 3.4
ol mercado digital plataforma | de tal forma, que los posibles N'[e'rcado C 5’ Encue'sta/ '
gital. compradores puedan conocer en | digital omprg ‘ Cuestionario
qué consisten y cuales son sus Requerimient | 6
ventajas y beneficios a través de 0
ese sitio web, y en el caso de que Productos de | 7
estén interesados, puedan efectuar calidad
la compra “online” Utilidad
Identificar las variables que Accesibilidad | Estructura 8
influyen en las ventas en la Una Var1at?le ©s una .
caracteristica de un producto o Efectividad Buzon de 9
plataforma digital Abuday, | Variables servicio que varia y que, a sugerencias
CA que menudo, puede ser manipulado. Impresion 10 Encuesta/
o influyen en | Por ejemplo, el precio, tiempo Cuestionario
las ventas de entrega, promocion, entre Promocién Innovacion 11
otros. Falta de 12
promocion

Fuente: Yacoub (2022)
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

El marco metodolégico abarca todo lo que al proceso investigativo se refiere, sus fases,
instrumentos y técnicas. En tal sentido, Arias (2006, p.110) “La metodologia del proyecto incluye el
tipo o tipos de investigacion, las técnicas y los instrumentos que seran utilizados para llevar a cabo

la indagacion. Es el “cémo” se realizard el estudio para responder al problema planteado™.
3.1. Tipo y diseiio de Investigacion

De acuerdo con el tipo de la investigacion, se enfoca bajo un paradigma cuantitativo o positivista.
Segiin Herndndez, Fernandez y Batista (2006, p.159) expresan que “dentro del enfoque cuantitativo,
la calidad de una investigacion se encuentra relacionada con el grado en el que apliquemos el disefio

tal como fue preconcebido”.

La investigacion estd basada en una investigacion de campo, apoyada en una revision
documental. Segin Arias (2006, p.31), “La Investigacion de Campo consiste en la recoleccion de
datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos, (datos
primarios), sin manipular o controlar variable alguna”. La investigaciéon documental segun Arias
(2006, p.27). “es un proceso basado en la busqueda, recuperacion, andlisis, critica e interpretacion de
datos secundarios, es decir, los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes
documéntales”. La investigacion de campo fue utilizada para la recopilacion de los datos
directamente de la realidad a través de una encuesta realizada a los usuarios que visitan la plataforma
digital Abuday, C.A. Lo que permitid la obtencion de la informacion desde el punto de vista de las
necesidades de la poblacion encuestada, por otra parte, la investigacion bibliografica y documental
se efectud al realizar la revision de libros, trabajos de grado, informes, reportes, documentos en linea,
entre otros; como alternativa para ampliar y profundizar los conocimientos relacionados con el tema

objeto de estudio.

En este mismo orden de ideas, el disefio de la investigacion es no experimental, que definido por
Hernandez, Fernandez y Batista (2006, p.152) “Estudios que se realizan sin la manipulacion
deliberada de variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para

analizarlos”. La presente investigacion es de disefio no experimental debido a que se observaron las



situaciones ya existentes dentro del area de estudio, la plataforma digital Abuday, C.A. en su

ambiente natural, estas no fueron provocadas intencionalmente.

3.2. Nivel y modalidad

Con respecto al nivel, la investigacion es descriptiva, Hernandez, Fernandez y Batista (2006,
p.60), sefialan que muy frecuentemente el proposito del investigador es descubrir situaciones y
eventos. Esto, es decir, como es y de qué forma se manifiesta determinado fenémeno. Los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o
cualquier otro fendémeno que sea sometido a analisis. Por lo tanto, se considera el presente estudio
como descriptivo, ya que se realiza una descripcion detallada de los hechos y eventos presentes en la
realidad que se encuentra en la Plataforma Digital Abuday, C.A. En atencion a la modalidad de la
investigacion, la misma se correspondera con un Proyecto Factible, que como afirma Arias (2006, p.
82), “es una propuesta de accion para resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es
indispensable que dicha propuesta se acompaia de la demostracion de su factibilidad o posibilidad
de realizacién”. En este sentido la delimitacién de la propuesta final pasara inicialmente por la
realizacion de un diagnoéstico de la situacion existente en la empresa Abuday, C.A. De alli que, la
presente investigacion realiza una propuesta de un modelo funcional viable, o de una solucion posible
a un problema de tipo practico, con el objeto de satisfacer las necesidades que presenta la plataforma,

caracterizandose por tener apoyo en una investigacion de campo.

3.3. Fases metodoldgicas
3.3.1. Fase I: diagnoéstico de la situacion actual de las ventas en la plataforma Abuday, C.A en

el mercado digital.

Para Arias (2006, p.81), la poblaciéon “es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion.”. En el
caso concreto del presente estudio, la poblacion objetiva, estd constituida por los posibles usuarios
que podrian visitar la plataforma digital Abuday, C.A, considerandose una poblacion infinita que
definida por Arias (2006, p.82) “es aquella en la que se desconoce el total de elementos que la
conforman, por cuanto no existe un registro documental de estos debido a que su elaboracion seria

practicamente imposible”.
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En cuanto a la muestra, Arias (2006, p.83), la define como “un subconjunto representativo y finito
que se extrae de la poblacion accesible”, ademas el mismo autor expresa que “la muestra
representativa es aquella que por su tamafio y caracteristicas similares a las del conjunto, permite
hacer inferencia o generalizar los resultados al resto de la poblaciéon con un margen de error
conocido”. En el presente caso, la muestra estard determinada por la siguiente formula, donde el

tamafio de la poblacion es desconocido (poblacion infinita):

Z%c.p.q
e2

Donde:
n: tamafio de la muestra.
Z?c (Zeta critico): valor determinado por el nivel de confianza = 95% =1,96
e: error muestral = 5%= 0,05
p= proporcion de elementos que presentan una determinada caracteristica.
Posibles usuarios que podrian visitar la plataforma digital Abuday, C.A.= 0,50

q= proporcion de elementos que no presentan la caracteristica que se investiga 0,50

1,962.0,5.0,5 .
n= 0052 = 385 personas aproximadamente

Para obtener la informacién necesaria en el presente estudio, se utilizo la técnica de la encuesta,
que segun Arias (2006. P.72) “es una técnica que pretende obtener informacidon que suministra un
grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacion con un tema en particular”’. Con
respecto al instrumento, se disefid un cuestionario, asimismo Herndndez, Fernandez y Batista (2006,
p.310) expresa que “tal vez sea el instrumento mas utilizado para recolectar datos y consiste en un
conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir. Para este estudio, se utiliz6 la técnica
de la encuesta y como instrumento un cuestionario estructurado con 12 preguntas con escala

dicotdmica de dos alternativas SI/ NO

En relacion con las técnicas de analisis de datos, Balestrini (2006), expresa “Al culminar la fase
de recoleccion de la informacion, los datos han de ser sometidos a un proceso de elaboracion técnica,
que permite recontarlos y resumirlos antes de introducir el andlisis diferenciado a partir de
procedimientos estadisticos...” (p.149). Para este proceso, se tomaron en cuenta los indicadores

planteados en la Operacionalizacion de variables, donde posteriormente a través de la técnica de la
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comparacion, se procedio al andlisis de los resultados, una vez ordenados, cuantificados, tabulados y
resumidos los datos obtenidos mediante los cuestionarios, para luego obtener las recomendaciones

Optimas con respecto al tema.

De este modo, a partir del referido proceso se presentd la informacion con los resultados del
cuestionario aplicado que fueron analizados mediante técnicas de la estadistica descriptiva, a través
de la técnica del analisis porcentual, donde se utilizaron frecuencias absolutas y relativas, luego se
tabularon a través de cuadros estadisticos a fin de facilitar la interpretacion de los datos con graficos
que permitieron visualizar el comportamiento de las respuestas asignadas a cada alternativa
propuesta, facilitando la interpretaciéon de la informacion en funcién de los enfoques teodricos
estudiados previamente. Cabe destacar que los resultados fueron procesados en la computadora
utilizando el Programa Microsoft Excel para facilitar el andlisis, los resultados de los instrumentos,
técnicas y herramientas se interpretaron y analizaron con el objeto de emitir las conclusiones y

recomendaciones respectivas

Los instrumentos se sometieron a la validacién a través de un “juicio de expertos”, quienes
efectuaron la revision de estos y certificaron su coherencia en relacion con los objetivos de la
investigacion. Para Arias (2006, p.135), “lo fundamental es comprobar si el instrumento mide lo que
se pretende medir, ademas de cotejar su pertinencia o correspondencia con los objetivos especificos
y variables de la investigacion. Este procedimiento puede ser realizado a través del juicio de
expertos”. En relacion con los expertos, se contd con profesionales con experiencia en el area de

Mercadeo y Metodologia.

Ahora bien, la confiabilidad estuvo determinada con el coeficiente Alfa de Cronbach. Segun
Hernandez, Ferndndez y Batista (2006), este tipo de confiabilidad requiere una sola administracion
del instrumento de medicion y produce valores que oscilan entre 0 y 1. Su ventaja reside en que no
es necesario dividir en dos mitades los items del instrumento de medicidn, simplemente se aplica la

medicion y se calcula el coeficiente.

3.3.2. Fase II: identificacion de las variables que influyen en las ventas en la plataforma digital
Abuday, C.A.

Con el material investigado, se elaborard una matriz DOFA (debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas) con la finalidad de identificar cudles son las variables que influyen en las
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ventas de la plataforma digital Abuday,C.A.; y se utilizara la informacion recopilada para estudiar
las debilidades y amenazas, modificarlas y mejorarlas, buscando asi el incremento de ventas en la

plataforma.

3.3.3. Fase IlI: disefio de estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma

digital Abuday, C.A.

En esta fase se desarrollara la propuesta en donde se disefaran las estrategias promocionales para
aumntar las ventas, que responderdn a la problematica que presenta la plataforma digital

Abuday,C.A. Asimismo, para el disefio de la propuesta se presentara de la siguiente manera:

e Presentacion de la Propuesta.
e Justificacion de la Propuesta.
e Factibilidad de la Propuesta.
e Objetivos de la Propuesta.

e Desarrollo de la Propuesta.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1. Presentacion y analisis de resultados

De acuerdo con la metodologia escogida, éste capitulo, tiene la finalidad de resumir las
observaciones llevadas a cabo, de forma tal que proporcionen respuestas a las interrogantes de la
investigacion, para lo cual es importante considerar dentro del andlisis el establecimiento de
categorias, ordenacién y manipulacion de los datos para resumirlos y poder sacar los resultados en
funcion de las interrogantes de la investigacion. En este sentido, Palella y Martins (2012), expresan

13 . yqe o L, . .
que: “una vez recogidos los datos se procede a su andlisis estadistico, el cual permite hacer
suposiciones e interpretaciones sobre la naturaleza y significacién de aquellos en atencion a los

distintos tipos de informacion que puedan proporcionar” (p. 174).

De igual modo, estos autores consideran que la interpretacion de los resultados consiste en:
“inferir conclusiones sobre los datos codificados, basdndose en operaciones intelectuales de
razonamiento logico e imaginacion, ubicando tales datos en un contexto teérico” (p. 182). Para
variables categoricas, se quiere conocer el nimero de casos en cada una de las categorias, reflejando

habitualmente el porcentaje que representan del total, y expresandolo en una tabla de frecuencias.

4.2. Fase I: diagnostico de la situacion actual de las ventas en la plataforma Abuday, C.A en el

mercado digital.

Se realizé un diagnostico para evaluar la situacion existente en la empresa Abuday, C.A., donde
se pudo evidenciar que existe poco trafico de usuarios, aunado a esto no se concretan las ventas que
requiere la plataforma para mantenerse en el mercado web o digital, ademas de que la empresa no
aplica estrategias efectivas que le permitan promocionarse y darse a conocer, esto por su puesto no
permite desarrollar confianza en el usuario que visita y que podria ser un cliente potencial en la la
plataforma. En ésta primera fase se logrd seleccionar la técnica apropiada. y el instrumento que

proporciond la informacion relacionada con la problematica que se desea abordar.



Cuadro N° 2. — Interés en conocer la plataforma

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Interés en conocer

ITEM
1. ;Estéa usted interesado en conocer una plataforma de comercio electrénico?
ESCALA f %
si 375 97,4
NO 10 2,6
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msi

mNO

Grafica N° 1. - ;Est4a usted interesado en conocer una

plataforma de comercio electronico?

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: en este ftem, se pudo evidenciar que, el 97.4 % de los encuestados manifestd que Si
estd interesado en conocer una plataforma de comercio electrénico mientras que un 2,6% respondio
que No esta interesado. En este sentido, Ruggieri y otros (2018; p.1210), citado por Da silva y Nufez
(2021; p.9) argumentan que una plataforma o business-platform “es una arquitectura, basada en
hardware y software, que funciona como eje (un hub) organizado, en un ecosistema y con efectos de
red, recursos, transacciones y relaciones entre individuos y diversos actores como consumidores-
usuarios, profesionales, empresas, instituciones, socios comerciales, etc. para co-crear valor”. Esto
ademas indica que estas plataformas son sitios de Internet, que permite la ejecucion de una gran
variedad de aplicaciones o programas en un mismo espacio con la finalidad de satisfacer las distintas

necesidades de los usuarios.
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Cuadro N° 3. — Conocimiento sobre la plataforma

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Conocimiento

ITEM
2. ;Conoce usted la plataforma Abuday?
ESCALA f %
Si 187 48.6
NO 198 51.4
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 2. - ;Conoce usted la plataforma Abuday?
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: con respecto a este item, el grafico refleja que el 48.6% de los encuestados si conoce la
plataforma, mientras que el 51.4% no la conoce, esto indica que la Plataforma Abuday C.A., como
se indic6 en el planteamiento amerita darse a conocer con mas fuerza en el mercado digital, y de esta
manera aumentar sus ventas. En este sentido, se debe buscar y planificar acciones de manera tal que

contribuyan a llegar a mas usuarios en este mercado, y con ello mejorar las vetas en la plataforma.
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Cuadro N° 4. — Compras en la plataforma

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Compra

ITEM
3. (Ha comprado usted productos de la plataforma Abuday?
ESCALA f %
Si 138 35.8
NO 247 64.2
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 3. - ;Ha comprado usted productos de la

plataforma Abuday?
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: en relacion con el item 3, el 35.8% de los encuestados manifestaron que Si han
q

comprado en la plataforma, a diferencia del 64,2% de los encuestados que manifestd No haber

comprado por la plataforma Abuday C.A. Tomando en cuenta estos resultados, Kotler y Armstrong

(2013. p.5), plantean, que, en la actualidad, el marketing debe entenderse no en el sentido tradicional

de realizar una venta “hablar y vender”, sino en el sentido moderno de satisfacer las necesidades del

cliente. Si el especialista en marketing logra involucrar a los consumidores, entiende bien sus

necesidades, desarrolla productos que ofrezcan un valor superior al cliente, fija sus precios

adecuadamente y distribuye y promueve de manera eficaz, entonces sus productos se venderan con

mucha facilidad. Entendiendo esto la plataforma debe aplicar estrategias efectivas que satisfagan al

cliente y permitan mejorar sus ventas.
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Cuadro N° 5. — Compra de variedades de productos

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Compra

ITEM
4. ;Compra variedad de productos a través de la misma plataforma?
ESCALA f %
SI 292 75.8
NO 93 24.2
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 4. - ;Compra variedad de productos a través

de la misma plataforma?

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: En relacion con si compran variedad de productos a través de la misma plataforma, en
el grafico nro.4 se evidencia que el 75.8% de los encuestados contestd que Si, al contrario del 24,2
% quienes contestaron que No. Entendiendo esta valoracion de los encuestados, los consumidores
buscan y quieren un producto o servicio que les beneficie y en el que puedan confiar, esto se llama
fidelidad del cliente con respecto a la empresa o comercio donde obtiene sus productos,
caracteristicas que se deben resaltar al momento de conectarse con un cliente. Segiin Kotler y
Armstrong (2013) el marketing debe entenderse en el sentido moderno de satisfacer las necesidades

del cliente.
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Cuadro N° 6. — Requerimientos

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Requerimiento

ITEM
5.;Satisface sus requerimientos la plataforma?.
ESCALA f %
Si 214 55.6
NO 171 44 .4
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 5. - ;Satisface sus requerimientos la
plataforma?.

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: El grafico 5 relacionado con, si les satisface sus requerimientos la plataforma, el 55,6%
manifestd que, Siy el 44,4% manifestdo que No. De acuerdo con esto, Kotler y Armstrong (2013)
plantean, que el marketing debe entenderse en el sentido moderno de satisfacer las necesidades del
cliente. Si el especialista en marketing logra involucrar a los consumidores, entiende bien sus
necesidades, desarrolla productos que ofrezcan un valor superior al cliente, fija sus precios

adecuadamente y distribuye y promueve de manera eficaz, entonces sus productos se venderan con

mucha facilidad.
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Cuadro N° 7. — Productos de calidad en la plataforma

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Productos de calidad

ITEM
6. ;La plataforma le ofrece productos de calidad?
ESCALA f %
N 288 74.8
NO 97 25.2
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 6. - ;La plataforma le ofrece productos de
calidad?

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: con respecto al item 6, el 74% de los encuestados contestaron que la plataforma si les
ofrece productos de calidad, mientras que el 25,2% contestaron que No. De acuerdo con esto
Thomson (2006) hace una clasificacion de las variables que determinan las ventas y una de ellas es
la calidad de los productos que se ofrecen. La calidad de los productos tiene una mayor importancia
en el mundo de los negocios, es el pilar fundamental donde se uniran todos los demas, ya que es lo
que garantiza la satisfaccion del cliente y hace que se perciba la marca distancidndose del resto de la

competencia. Este seria un punto a favor para la plataforma Abuday, C.A.
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Cuadro N° 8. — Utilidad de la plataforma

- Variable: Ventas en la plataforma
- Dimension: Mercado digital
- Indicador: Utilidad

ITEM
7. (Considera que el servicio que brinda la pagina es util para la sociedad actual?.
ESCALA f %
Si 337 87.5
NO 48 12.5
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 7. - ;Considera que el servicio que brinda la

pagina es util para la sociedad actual?.

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: con respecto al ftem 7 se evidencia en el grafico que el 12,5% contestd que Si y el
87,5% contestd que No. Ruggieri y otros (2018; p.1210), argumentan que una plataforma o business-
platform “es una arquitectura, basada en hardware y software, que funciona como eje (un hub) centro
de operaciones organizado, en un ecosistema y con efectos de red, recursos, transacciones y
relaciones entre individuos y diversos actores como consumidores-usuarios, profesionales, empresas,
instituciones, socios comerciales, etc. para co-crear valor”. Por esta razon, si la plataforma aprovecha
la utilidad que tiene el comercio electronico en la sociedad actual y promociona correctamente la

pagina, obtendra gran cantidad de beneficios y lograra sus objetivos.
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Cuadro N° 9. — Estructura de la plataforma

- Variable: Variables que influyen en las ventas
- Dimension: Accesibilidad
- Indicador: Estructura

ITEM
8. (Usted como usuarios comprende facilmente la estructura de la pagina?
ESCALA f %
Si 221 57.4
NO 164 42.6
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

57,4% msi

mNO

Grafica N° 8. - ;Usted como usuarios comprende

facilmente la estructura de la pagina?

Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: con respecto a el item 8, segun el grafico el 57,4% de los encuestados contestaron que
Siy el 42,6% de los encuestados contestaron que No. Considerando estas respuestas, la experiencia
que los clientes potenciales obtengan al visitar la plataforma, impactara en la manera en que la veran
como empresa y en las cosas que posteriormente le comenten a otras personas. Es por esto que una
experiencia positiva del usuario, se traducira en resefias y en un "boca a boca" positivo que puede
llegar a cautivar nuevos clientes, asi como una resefia negativa puede afectar considerablemente a la

plataforma.
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Cuadro N° 10. - Buzon de sugerencias en la plataforma

- Variable: Variables que influyen en las ventas
- Dimension: Efectividad
- Indicador: Buzon de sugerencias

ITEM
9. (Considera necesario un buzon de sugerencias en la plataforma para expresar su experiencia
de compra?
ESCALA f %
N 345 89.6
NO 40 10.4
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

mSsi

mNO

Grafica N° 9. - ;Considera necesario un buzon de
sugerencias en la plataforma para expresar su

experiencia de compra?
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: segun el grafico presentando de este item 9, el 89,6% contestd que Si es necesario un

buzén de sugerencias que les permita expresar su experiencia de compra, mientras que el 10,4%

contestd que No es necesario el buzon de sugerencias. La finalidad del buzon de sugerencias es

recibir tus comentarios para mejorar los procesos, procedimientos y servicios. Ademas, de que

permite obtener ideas creativas de los clientes, que de otra forma no ofrecerian, y asi crear estrategias

mejor dirigidas que permitirian mejorar las ventas y crear fidelidad en los clientes que visitan la

plataforma.
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Cuadro N° 11. — Impresion de la plataforma

- Variable: Variables que influyen en las ventas
- Dimension: Efectividad
- Indicador: Impresion

ITEM
10. ;La primera impresion de la plataforma fue atractiva para usted?.
ESCALA f %
N 162 42.1
NO 223 57.9
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

msSi

mNO

Grafica N° 10. - ;La primera impresion de la

plataforma fue atractiva para usted?.
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: en este item 10, se puede evidenciar que el 42,1% contesté que, Si fue atractiva la
primera impresion con respecto a la plataforma, mas sin embargo el 57,9% contestd que No fue
atractiva esa primera impresion. En este sentido es importante sefialar, que la primera impresion que
se genera cuando un usuario accede a una plataforma web, puede determinar el nivel de credibilidad
y confianza de la misma, porque tiene que ver con la imagen de profesionalidad, estabilidad, de
como se aporta la informacién clara y sencilla, ademés, de que estan en el lugar correcto donde

encontraran lo que buscan y que es de calidad.
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Cuadro N° 12. — Innovacion en la plataforma
- Variable: Variables que influyen en las ventas
- Dimension: Promocion
- Indicador: Innovacion

ITEM
11. ;Es Abuday, C.A. una plataforma innovadora que marca una diferencia a comparacion de
otras ya utilizadas por usted?

ESCALA f %

Si 142 36.9
NO 243 63.1
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

63,1% msi
= NO

Grafica N° 11. - ;Es Abuday, C.A. una plataforma
innovadora que marca una diferencia a comparacion

de otras ya utilizadas por usted?
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: Al revisar las respuestas del item 11, se pudo evidenciar que el 36,9% contesté que la
plataforma Abuday, C.A. Si es innovadora y Si marca la diferencia en relacion con otras, a diferencia
del 63,1% quienes contestaron que la Plataforma Abuday, C.A. No marca la diferencia y no es
innovadora en comparacioén con otras. La innovacion en una plataforma permite generar mejores
propuestas, captando la atencion de los consumidores en un mercado altamente competitivo, que
permita transformar el valor de su propuesta de negocio. Permite que el servicio se renueve y
actualice por medio de la aplicacidon de nuevas estrategias, nuevas técnicas e ideas exitosas, esto con

el fin de crear un nuevo valor dentro del mercado.
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Cuadro N° 13. - Falta de promocion en la plataforma
- Variable: Variables que influyen en las ventas
- Dimension: Promocion
- Indicador: Falta de promocion

ITEM
12. ;Considera usted que hay falta de promocion por parte de la plataforma Abuday, C.A.?
ESCALA f %
N 350 90.9
NO 35 9.1
TOTAL 385 100

Fuente: Yacoub (2023).

mSsi

mNO

Grafica N° 12. - ;Considera usted que hay falta de

promocion por parte de la plataforma Abuday, C.A.?
Fuente: Yacoub (2023).

Analisis: de acuerdo con el grafico presentado, el 90,9% contestd que, Si hay falta de promocion
por parte de la plataforma Abuday, C.A., mientras que un 9,1% considera o contesté que No. La
Importancia de la estrategia promocional radica, en que estan fundamentadas en la comunicacion
directa con el consumidor, usando sus caracteristicas de persuasion y motivacion en pro de la
concordancia de lo que se esté ofreciendo en comparacion con lo que ofrece el mercado. El proposito
o meta de la estrategia promocional es disefiar un plan de accion capaz de generar el mejor resultado
de la promocion, es decir actividades y acciones acordadas de la mejor manera para obtener los
mejores resultados en relacion con las ventas del producto, por ende, repercute en las utilidades y

crecimiento de la empresa.
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Analisis general del diagnostico

En cuanto a la dimensiéon mercado digital, se pudo evidenciar que los usuarios a quienes se les
aplico la encuesta, consideraron que estan interesados en las plataformas digitales, esto indica que
estas plataformas son sitios de Internet, que permite la realizacion de una gran variedad de
aplicaciones o programas en un mismo espacio para satisfacer las distintas necesidades de los
usuarios; mas sin embargo muchos de estos usuarios no conocen la plataforma Abuday, C.A. con
esto se evidencia que la plataforma debe buscar alternativas para darse a conocer en el mercado

digital.

En este orden de ideas, se deben buscar acciones que contribuyan a llegar a mas usuarios en este
mercado, y con ello mejorar las ventas en la plataforma, de ahi que, en la actualidad, el marketing
debe entenderse no en el sentido tradicional de realizar una venta “hablar y vender”, sino en el sentido
moderno de satisfacer las necesidades del cliente. Si el especialista en marketing logra involucrar a
los consumidores, entiende bien sus necesidades, desarrolla productos que ofrezcan un valor superior
al cliente, fija sus precios adecuadamente y distribuye y promueve de manera eficaz, entonces sus

productos se venderan con mucha facilidad.

Entendiendo las premisas anteriores, la plataforma Abuday. C.A., debe aplicar estrategias
efectivas que satisfagan al cliente y permitan mejorar sus ventas, ya que en la valoracion que hicieron
los encuestados, los consumidores buscan y quieren un producto o servicio que les beneficie y en
el que puedan confiar, esto se llama fidelidad del cliente con respecto a la empresa o comercio donde
obtiene sus productos, caracteristicas que se deben resaltar al momento de conectarse con un cliente.
De acuerdo con esto, Kotler y Armstrong (2013) plantean que el marketing debe entenderse en el
sentido moderno de satisfacer las necesidades del cliente, donde el especialista en marketing logra
involucrar a los consumidores, entiende bien sus necesidades, desarrolla productos que ofrezcan un
valor superior al cliente, fija sus precios adecuadamente y distribuye y promueve de manera eficaz,

entonces sus productos se venderan con mucha facilidad.

Asimismo, con respecto a las dimensiones accesibilidad y efectividad, en las respuestas de los
encuestados se capta la importancia que tiene la primera experiencia al visitar plataformas digitales,
ya que esto es lo que producira el impacto positivo o0 no, en como la vean como empresa y lo que
posteriormente le dirdn sobre la plataforma a otras personas, las resefas positivas de los usuarios

permitira cautivar nuevos clientes mientras que las resefias negativas de los usuarios puede afectar

34



considerablemente a la plataforma. Es por esto que el buzon de sugerencias es una estrategia o una
herramienta que permitiria recibir los comentarios para mejorar los procesos y servicios, ademas de
obtener ideas creativas de los clientes que accederian a crear estrategias que para mejorar las ventas

y establecer fidelidad en los clientes que visitan la plataforma.

En este sentido es importante sefialar, que la primera impresion que se genera cuando un usuario
accede a una plataforma web, puede determinar el nivel de credibilidad y confianza de esta, porque
tiene que ver con la imagen de profesionalidad, estabilidad, ademds de como se aporta la informacion
clara y sencilla, y de que estan en el lugar correcto donde encontraran lo que buscan y que es de

calidad.

Por otra parte y no haciendo distancia con las premisas anteriores, en la dimension promocion,
los encuestados en su mayoria, manifiestan en sus respuestas que la innovacion en una plataforma
es importante y que la plataforma sujeto a investigacion en este trabajo no demuestra ningtn tipo de
innovacidn con respecto a otras que estdn en el mercado. Partiendo de esto, efectivamente la
innovacidn, genera mejores propuestas, captando la atencion de los consumidores en un mercado
altamente competitivo ayudando a transformar el valor de su propuesta de negocio. Hace que el
servicio se renueve y actualice por medio de la aplicacion de nuevas estrategias, nuevas técnicas

e ideas exitosas, esto con el fin de crear un nuevo valor dentro del mercado.

Ahora bien, desde esta dimension promocion, la plataforma Abuday, C.A. partiendo de las
respuestas de los encuestados, carece de estrategias que le ayuden a promocionarse dentro del
mercado digital y darse a conocer, para mejorar las ventas y dar confianza. al usuario que la visite,
de ahi la importancia de la estrategia promocional, pues esta radica, en que estan fundamentadas
en la comunicacion directa con el consumidor, usando sus caracteristicas de persuasion y motivacion
en pro de la concordancia de lo que se esta ofreciendo, en comparacion con lo que ofrece el mercado.
El proposito o meta de la estrategia promocional es disefiar un plan de accion capaz de generar el
mejor resultado de la promocion, es decir actividades y acciones acordadas de la mejor manera para
obtener los mejores resultados en relacion con las ventas del producto, por ende, repercute en

las utilidades y crecimiento de la empresa.
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4.3. Fase II: identificacion de las variables que influyen en las ventas en la plataforma digital

Abuday, C.A.

En esta segunda fase, se procedi6 a determinar las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas, utilizando el material investigado y los andlisis previos, en donde se identificaron las
variables que influyen en las ventas de la plataforma digital Aduday, C.A. Para ello, se inicia la

identifiacion con la matriz Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM).

Cuadro N° 14. - Matriz POAM

Oportunidades Amenazas Impacto

FACTORES A M B |[A M B |[A M |B
Econémico
Inflacion X X
Crecimiento del sector X X
Incremento Salarial X X | X
Devaluacion X X
Cambios en la politica monetaria X X
Capacidad de pago por los usuario X X
Pandemia X X
Migracioén masiva X X
Politico
Inestabilidad politica X X
Incremento en las normas y X X
procedimientos legales
Social
Incremento de desempleo X X
Gran ntimero de clientes potenciales X X
Interes social por tener acceso a internet | X X
Tecnologico
Automatizacion de procesos X X
Adquisicion de maquinaria sofisticada X X
para optimizar el uso del tiempo
Implementacion de tecnologia limpia X X
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Dificultad de acceso a la tecologia X X

Geografico

Cobertura de prestacion del servicio a X X

nivel estadal
Fuente: Yacoub (2023).

Ahora bien, se presenta el Perfil de Capacidad Interna (PCI) que orienta a precisar las Fortalezas
y Debilidades de los cinco recursos fundamentales de la empresa: directivos, competitivos,

financieros, tecnoldgicos y talento humano.

Cuadro N° 15. - Matriz PCI

CAPACIDAD Fortalezas Debilidades Impacto
A M| B |A M| B |[A M |B

Directiva
Comunicacion y liderazgo X X
Gestion de equipo laboral X X
Trasmicion de la identidad de la empresa X X
Competitiva
Calidad de servicio X X
Productos de calidad X X
Publicidad X X
Lealtad y satisfaccion del cliente X X
Financiera
Capacidad para satisfacer la demanda X X
Estabilidad de costos X X
Rentabilidad X X
Tecnologica
Sitema de atencion al cliente automatizado X X
Software de gestion empresarial X X
Talento Humano
Personal capacitado X X
Motivacidn organizacional X X
Sentido de pertenencia X X

Fuente: Yacoub (2023).
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Tomando en cuenta las matrices anteriormente expuestas, se presenta a continuacion la matriz

DOFA, quien permiti6 direccionar la elaboracion de la propuesta.

Cuadro N° 16. - Matriz DOFA

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
e Comunicacion y liderazgo e Crecimiento del sector
e Gestion de equipo laboral e Gran nuimero de clientes potenciales

e Trasmicion de la identidad de la empresa | e Interes social por tener acceso a internet
e C(Calidad de servicio e Automatizacion de procesos
e Publicidad e Adquisicion de maquinaria sofisticada

e Lealtad y satisfaccion del cliente para optimizar el uso del tiempo

e Personal capacitado - o
e Implementacion de tecnologia limpia

e Motivacion organizacional - o
e Cobertura de prestacion del servicio a

e Sentido de pertenencia
nivel estadal

e Incremento Salarial

FORTALEZAS AMENAZAS
e Productos de calidad e Cambios en la politica monetaria
e C(Capacidad para satisfacer la demanda e Capacidad de pago por los usuario
e [Estabilidad de costos e Inestabilidad politica
e Rentabilidad e Incremento en las normas y

e Sistema de atencion al cliente automatizado procedimientos legales

e Software de gestion empresarial
e Incremento de desempleo

e Dificultad de acceso a la tecologia
e Inflacion

e Devaluaciéon

e Pandemia

e Migracion masiva

Fuente: Yacoub (2023).
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Ahora bien, tomando en cuenta las matrices expuestas anteriormente, se analiza lo siguiente: con
respecto a los factores internos, se evidencia la debilidad en ciertos puntos claves dentro de la
empresa Abuday, C.A. como lo son: la comunicacion, parte fundamental del trabajo en equipo,
personal capacitado para cualquier ocasion que se presente, motivacion en el equipo de trabajoy una
de las mas importantes, la publicidad, puesto que la empresa no consider6 aplicar estrategias efectivas
para el lanzamiento de la plataforma, por ende las ventas no han sido lo suficientemente efectivas
para mantener la plataforma activa y poder mantenerse en el mercado. A su vez, esta debilidades
perjudican la calidad del servicio y el sentido de pertenecia con la empresa, afectando asi la lealtad y

satisfaccion del cliente.

Por otro lado, se presentan oportunidades como el crecimiento del sector, gran numero de clientes
potenciales, adquisicion de maquinaria sofisticada para optimizar el uso del tiempo y el incremento
salarial, que deben ser aprovechadas con organizacién y conocimiento. También, se evidenciaron
cambios en los factores externos que ocurren a diario en el pais u otras situaciones, como lo fue la
pandemia del covid-19, que son inevitables pero de igual forma afectan notoriamente a la empresa;

igualmente deben ser consideradas porque forman parte de manejar una empresa.

Por ultimo, Abuday, C.A. , tiene a favor la posibilidad de aprovechar gran parte de las fortalezas
que presenta, como: productos de calidad, capacidad para satisfacer la demanda existente y software

de gestion empresarial que facilita el proceso.

4.4. Fase I1II: disefio de estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma

digital Abuday, C.A.

En esta fase, luego de de realizar el analisis de los resultados de la investigacion, se procedio a
realizar la propuesta que consiste en el disefio de las estrategias promocionales, con la finalidad de
llevar a cabo los objetivos planteados, y por ende dar repuesta a la problematica presentada en la
empresa Abuday, C.A. Esta fase se esructurd de la siguiente manera: presentacion, justificacion,

factibilidad, objetivos y desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Luego de realizada la encuesta y analizados los resultados, se pudo evidenciar que la plataforma
Abuday, C.A. presenta una serie de debilidades en lo que respecta al facil acceso y manejo de sus
funciones, es poco innovadora, no consiguen impacto al visitar la pagina, y esta carece de estrategias
efectivas que promocionen los productos y el servicio que tiene la pagina. En base a la premisa
anterior, se presenta la propuesta de realizar Estrategias Promocionales para aumentar las ventas en
la Plataforma Abuday, C.A., que ayude a generar las ventas necesarias para que la pagina pueda

sostenerse y mantenerse en el mercado.

En tal sentido, se organizo la planificacion de una serie de objetivos donde se plantean estrategias
que permitiran fortalecer el equipo de trabajo, mejorar las funciones de la pagina y desarrollar unas
estrategias promocionales de ventas, que permitirdn no sélo incrementar las ventas, sino darse a
conocer con mas fuerza en el mercado digital para conseguir llegar a multiples usuarios. Esta
propuesta tiene establecido un tiempo que el investigador precisé para que se realice a corto plazo ya
que es menor a un afio. Asimismo la propuesta esta diseniada de al forma que pueda ser aceptada por

el personal, ya que del éxito de la plataforma depende el crecimiento profesional de ellos.

Esta propuesta se hace necesaria ya que de no mejorar, las debilidades que presenta la pagina
seguird en las mismas condiciones y no lograra ser conocida por mas usuarios y por ende no podra

ampliar el crecimiento de sus ventas, razon por la cual fue disefiada y puesta en el mercado.

5.2 Objetivos de la Propuesta
5.2.1. Objetivo General
Aumentar las ventas a través de estrategias promocionales de la plataforma digital Abuday, C.A.

5.2.2. Objetivos Especificos
1. Describir las estrategias promocionales para aumentar las ventas en la plataforma.
2. Determinar los medios para el desarrollo del las estrategias promocionales.

3. Establecer los recursos necesarios para la ejecucion de la propuesta.



5.3. Justificacion de la Propuesta

Esta investigacion tiene su justificacion ya que, toma la necesidad de considerar y atender el
proceso de ventas en los mercados digitales, en estos momentos en donde se dan cambios en los
paradigmas de la sociedad en este tema. También se justifica que las personas que disefian las paginas
y/o plataformas de ventas y servicios, definan la atencion y las necesidades de los usuarios que las

visitan porque las necesitan. Ademas, del aporte que deben dar en el cambio social que generan.

Tomando en cuenta lo anteriormente planteado se hace necesario hacer modificaciones en la
plataforma Abuday, C.A. y asi poder generar los cambios que ésta amerita, darse a conocer, tener

trafico de usuarios y el fin Gltimo incrementar sus ventas.

En este mismo orden de ideas, estas estrategias ayudarian a destinar esta empresa hacia un
proceso dindmico, donde se generen ideas, se realicen estrategias creativas e innovadoras; para dar
respuesta a las necesidades de los usuarios y asi puedan propiciar experiencias en ellos, que les

permita cubrir las necesidades que tienen al comprar sus productos.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

La propuesta consiste en el disefio de estrategias promocionales para aumentar las ventas en la
plataforma digital Abuday, C.A. que permitan dar a conocer la misma luego de fortalecer al equipo
de trabajo y reestructurar el disefio de la pagina; rescatando a su vez a los clientes que han venido
minimizando su afluencia en la plataforma. Ademads, se busca crear la necesidad de adquirir los
productos disponibles en la web brindando seguridad y confianza en su inversion, con el fin de

obtener fidelidad y ser la primera opcidon de compra por una plataforma digital para los usuarios.

Ahora bien, en el siguiente plan de accidon con una duracion de 3 meses de aplicacion, en primer
lugar se propone como estrategia promocional el incremento de funciones en la plataforma con la
finalidad de favorecer la atencién al cliente, es decir, el servicio de la plataforma Abuday.
Seguidamente el desarrollo de capacitacion al equipo de trabajo con el fin de mantener a un personal

actualizado con las nuevas tendencias del mercado y facilitar el proceso para lograr los objetivos.

Por ultimo, se propone el desarrollo de publicidad, por variedad de canales, desarrollo de
relacione publicas para fortalecer el vinculo con los usuario y darse a conocer en un mayor alcance,
desarrollo de ventas directas enfocadas en el patrocinio, desarrollo de promociones de ventas

variedad de actividades y el marketing directo por un canal digital.
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A continuacidon se presentaran el siguiente plan de accion disefiado para la solucion de la

problematica presentada anteriormente:

42



:

REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

\ UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

” FACULTAD CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA MERCADEO

JQ

) VAV

&
ABUDAY

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES
PARA AUMENTAR LAS VENTAS EN LA PLATAFORMA DIGITAL ABUDAY, C.A.

Autora: Yacoub, Maria José

San Diego, febrero 2023

43




Cuadro N° 17. - Plan de accion

Plan de accion

por parte de la misma para aclarar las dudas, facilitar alguna
informacion u ofrecer soluciones a las situaciones que presenten los
usuarios. Pero, también se propone un segundo espacio llamado
“Buzdn de Sugerencias después de la compra”, en este caso, se
creara con la finalidad de que, luego de cada compra finalizada
efectivamente, al usuario en pantalla se le despliegue una ventana
con la siguientes preguntas (breves y directas para evitar
confusiones o molestias por parte del usuario):
1.- ;Como fue su experiencia de compra?
Excelente
Normal
Mala
2.- ; Alguna sugerencia?
Desplegar una casilla con un maximo de 20 palabras para obtener
sugerencias y mejorar detalles de la plataforma.
3.- {Volveria a comprar en Abuday, C.A.?
Si
No

Empresa: Abuday, C.A. Duracién:
Objetivo: aumentar las ventas a través de estrategias promocionales de la plataforma digital Abuday, C.A. 3 meses
Estrategias Descripcion Medios Recursos
- Incremento de - Con respecto al manejo de la pagina, se propone, principalmente, | - La plataforma digital | Humanos:
funciones en el habilitar un espacio llamado “Instrucciones” en donde se explique Abuday, C.A. -Equipo de trabajo de la
servicio, detalladamente la estructura de la pagina y como funciona empresa Abuday, C.A.
favoreciendo la (desarrollado paso a paso y con un lenguaje sencillo). Ademas, para -Instructores
atencion al las personas que estén en apuro y nos les interese leer esa seccion, -Empresas Aliadas
cliente. se propone crear un “Vinculo” en la cada uno de las figuras
presentes en la pagina de inicio junto con su respectiva definicion; Materiales:
por ejemplo: en la barra superior se encuentra el carro de compra y -Red de internet
el usuario no conoce su funcion, se ubica con el puntero del raton - Estudio de grabacion
sobre ella y automaticamente se refleja un cartel con sus -Obsequios (Tazas de
definiciones sin la necesidad de darle click. café, Termos,
Pendrives, entre otros)
- Crearun “Buzén de Sugerencias General” disponible para todos | - La plataforma digital | - Codigos de
los usuarios que visten la plataforma y exista una retroalimentacion Abuday, C.A. descuento.
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Desarrollo de
capacitacion al
equipo de
trabajo.

Desarrollo de
publicidad

Realizar capacitaciones cruzadas en donde cada departamento,
antes de cualquier cambio, debe realizar una lluvia de ideas en
donde decidan que sera el nuevo paso y el trabajador mas capacitado
en esa area sera el soporte y encargado de esa actividad.

Inscribir a todo el equipo de trabajo, de la plataforma Abuday, en el
Bootcamp fundado por Veronica Ruiz del Viso (Cursos online con
direntes fines para ampliar tus conocimiento sobre marketing,
servicio, atencion al cliente, mercado digital, entre otros objetivos)
Como la plataforma conoce desde que lugar se realiza la compra, se
propone que cada mes un integrante del equipo de trabajo debera
viajar por dos dia a conocer esas zonas que no consumen para luego
utilizar esa informacion adquirida (dificultades, gustos, poder
adquisitivo, entre otros) en beneficiar a la plataforma y abarcar ese
mercado.

Crear un comercial (soporte audiovisual de corta duraciéon) en
donde se promocione el servicio que ofrece la plataforma Abuday,
y que beneficios se obtendran. Para esta publicidad se recomienda
utilizar a alguna persona influyente en la television venezolana pero
entre los 40 y 60 afios; esta edad para que sea contemporanea con la
mayoria de los televidentes actuales. (Dos veces al dia x 2 semanas)
Realizar una valla publicitaria y ubicarla en lugares
estratégicamente seleccionado por la empresa, en donde la imagen
sea atractiva visualmente; también se recomienda utilizar personas
influyentes en la sociedad de donde es promocionada. (Con un mes
de duracion).

Destinada a los usuarios, se propone un publicidad digital mediante
la red social de la plataforma Abuday, como lo es su instagram,
promocionando el servicio mediante publicaciones frecuentes
ofreciendo los productos mas atractivos y también publicar videos
cortos que presentan mas alcance en las redes sociales. (Un post y
tres historias diarias).

Tomando en cuenta que la plataforma cuenta con banners
publicitarios, se propone realizar un alianza con alguna emisora, en
donde se realice un intercambio; mientas la publicidad de la radio
esta disponible en la plataforma, la emisora realizar publicidad en
la radio.

Comunicacion.

Instragram
@bootcampvero

Viaje laboral

Estrategia transmitida
mediante  canales de
television.

Estrategia transmitida
mediante  canales  de
publicidad exterior

Estrategia transmitida
mediante el canal de
internet

Estrategia transmitida
mediante el canal de radio
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- Desarrollo de
relaciones
publicas.

- Desarrollo de
ventas directas.

- Desarrollo de
promociones de
ventas.

- Desarrollo de
marketing directo

Patrocinar (convenio entre dos personas, juridicas o fisicas, en
donde una parte entregara una contraprestacion monetaria y
obtendra la autorizacion se exponer su producto o servicio ) a tres
eventos conocidos para involucrar a las personas correctas en el
momento preciso, permitiendo asi darse a conocer en el mercado
para lograr los objetivos establecidos por la plataforma.

Contratar a un nuevo integrante al equipo de trabajo para que, casa
vez que la plataforma incorpore a su stock un producto nuevo y de
gran valor econdémico, ese encargado acompaiie al delivery y en la
entrega promocione el nuevo producto directamete.

Invertir en un producto, til para todas las edades, y timbrarlo con
el logotipo de la empresa (tazas de café, termos, boligrafos,
pendrives, entre otras opciones) y obsequiarlo junto con la primera
compra realizada por cada usuario. Ademas de agradecer la
confianza, cada vez que el usuario utilice el producto se recordara
de cualquiera compra pendiente por realizar mediante la plataforma.
Realizar un 10% descuento en la segunda compra de cada usuario
con la finalidad de incentivar la proxima comprar y lograr el
marketing boca a boca.

Realizar codigos de descuento limitados con la finalidad de
aumentar los ingresos a corto plazo o conseguir nuevos clientes.
Consiste en limitar estos descuentos que van alineados con el
lanzamiento de las publicaciones de los embajadores de marcas o
Influencers (5) que difunden los codigos en todas sus plataformas.

En la solicitud de datos para la base de datos de la plataforma,
solicitar el correo electronico y cada vez que se presente una
promocion o alguna noticia importante sobre la plataforma, enviar
notificaciones mediante esa via.

Caminata de Funcamama
(anualmente hay una)
Evento Club Market
(realizan varios
anualmente),

Feria Tecnologica

Entre otros eventos.

Ventas de casa en casa.

La plataforma digital
Abuday, C.A.

La plataforma digital

Abuday, C.A.
Influencers.
La plataforma digital
Abuday, C.A.
Estrategia transmitida

mediante el canal digital
(correo electronico)

Fuente: Yacoub (2023).
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5.5. Factibilidad de la Propuesta
Para determinar la factibilidad del disefio de estrategias promocionales para aumentar las ventas
en la plataforma Abuday, C.A. en el Valencia, Estado Carabobo, que se realizd mediante la

utilizacion de los criterios, técnicos, operativos, y econdémicos, presentados a continuacion:

5.5.1. Factibilidad Técnica

La presente propuesta es técnicamente factible, debido a que la plataforma, cuenta con los
equipos tecnoldgicos necesarios, acorde a los requerimientos para su implementacion y sera posible
llevar a cabo las metas que se tienen para la realizacion de las estrategias promocionales aumentar

las ventas, tomando en cuenta los recursos con los que se cuenta para su realizacion.

5.5.2. Factibilidad Operativa

La implementacion de la propuesta, no representa limitaciones con la operatividad de la
plataforma, debido a que la estructura del area en estudio aunque se proponen modificaciones, solo
para ser mas atractiva y amigable con los usuarios mantendra su esencia y originalidad de cuando
fue disenada, y en cuanto al personal que conforma el manejo de la pagina se le propondran talleres
con material innovador para mejorar sus funciones y con ello su mayor preparacioén profesional en

funcién a mejorar las ventas dentro de la plataforma.

5.5.3 Factibilidad Economica

Desde el punto de vista econdmico se considera factible, debido a que los recursos que utilizara
la empresa, para desarrollar la propuesta requieren de gastos significativas para la empresa, los cuales
estan disponibles, y cualquier inversion que se genera requiere de la evaluacion costo-beneficio que
brindara la misma, ya que podra contar con los medios necesarios para que se puedan dar a conocer

los productos que ofrece la plataforma Abuday, C.A.

Cuadro N° 18. - Recursos Financieros

Precio en Bolivares (BsS.)
ESTRATEGIA Cantidad Precio en Tasa de Cambio

Divisas ($) 21,9512 (BCYV)

Bootcamp 1 curso 4008 8.780,48 BsS.
Viaje Laboral 3 meses 5408 (180$ por mes) 11.853,65 BsS.
Comercial 2 semanas 300$ 6.585,36 BsS.
Valla Publicitaria 1 mes 4008 8.780,48 BsS.
Patrocinio de 3 eventos 3 meses 7508 (250 c/u) 16.463,4 BsS.
Un salario adicional 3 meses 240% 5.268,28 BsS.
Obsequios de primera compra 3 meses 3508 (200 Obsequios) 7.682,92 BsS.
Pagos de Influencers 3 meses 3008 (608 c/u) 6.585,36 BsS.
Total 3.280% 71.999,93 BsS.

Fuente: Yacoub (2023).
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Cuadro N° 19. - Estado Financiero

Relacién Econémica Octubre Noviembre Diciembre Tasa de Cambio
21,9512 (BCV)
Ingresos de Venta Neta 3.4338 4.561% 4.847% 281.875,359 BsS.
Costo de Venta 2.747% 3.649% 3.877% 225.504,678 BsS.
Gasto de Operaciones 1723 228% 2433 14.114,6216 BsS.
Utilidad Operativa Bruta 513% 684% 727% 42.234,1088 BsS.

Fuente: Yacoub (2023).

Tomando en cuenta los cuadros anteriormente expuestos, se hace necesario mencionar que la
propuesta equivale a un 76,63% de lo ingresos de venta, de la plataforma digital Abuday, C.A, en
relacion a los ultimos tres meses. Los directivos de la empresa Abuday, C.A., han manifestado
completa disposicion en la inversion de dichas estrategias promocionales para lograr el nivel de

ventas esperados y obtener los ingresos requeridos para mantener la operatividad de la organizacion.

48



CONCLUSION

Mediante el diagndstico realizado sobre la utilizacion de estrategias promocionales para aumentar
las ventas de la plataforma Abuday, C.A., se determind que, efectivamente el poco flujo en las ventas
obedece a la carencia de estrategias que se orienten a impulsar y provocar un atractivo en la
promocioén de sus productos dentro de la plataforma. Segln el trabajo de campo se detectd que, para
incrementar el nivel de ventas, deben aplicarse estrategias promocionales, que faciliten a la
plataforma Abuday, C.A. cumplir con este proposito. En referencia a las actividades de promocion
de ventas, también se detectd en la investigacion realizada, que en la plataforma objeto de estudio no
han aplicado una adecuada presentacion de los productos, lo que conlleva a que la presentacion o el

disefio de los productos no sea lo suficientemente atractiva a la vista del consumidor.

No se han implementado medidas de control, para conocer la experiencia del usuario al visitar la
plataforma y poder hacer una conexion atractiva con relacion a las necesidades de ellos, tomando en
consideracion que dentro de las funciones de la pagina se pueda incorporar un buzén de sugerencias
donde se pueda dar esta informacion y conocer el punto de vista del usuario, cubrir su necesidad, y
con esto otorgarle felicidad y hacer que prescriba el producto, la plataforma y el aumento del trafico

de los usuarios y con ello el aumento de las ventas.

Con respecto a la identificacion de variables que influyen en las ventas, se desarrollaron las
matrices POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) y PCI (Perfil de Capacidad
Interna), que permitio la elaboracion de se la matriz DOFA; de esta vision se pudo direccionar la
elaboracion de la propuesta que permitird disefar las estrageias promocionales para aumentar las

ventas de la plataforma.

Con algunas de las evidencias que se han demostrado en esta investigacion se puede observar
como las plataformas digitales son en la actualidad una de las principales herramientas en ventas para
la sociedad, es un potente canal a la hora de consumir productos que ofrece el mercado, ya que es
rapido, y proporciona comodidad al usuario; por lo tanto se presentaron estrategias promocionales
para aumentar las ventas en la plataforma Abuday, C.A., que puedan darle la oportunidad de mejorar
el servicio y el trafico de usuarios y desde esta alternativa aumentar las ventas que le permitan

mantenerse con efectividad y asertividad en el mercado para el que fue disefada.
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RECOMENDACIONES

Partiendo de las conclusiones establecidas, se hacen las siguientes recomendaciones para

solventar la problematica presentada:

- Mantener actualizado al personal que participa en el manejo de la plataforma.

- Fomentar, mejorar y mantener los niveles de excelencia y altos niveles de competitividad en el
Desempefio Laboral.

- Reestructurar o mejorar la plataforma de acuerdo con las sugerencias continuas de los usuarios.

- Tomar en cuenta las estrategias promocionales que se disefiaron en esta investigacion y aplicarlas
para que logren aumentar las ventas en la plataforma.

- Validar con futuras investigaciones, la efectividad y pertinencia de lo propuesto en la presente
investigacion, reforzando el basamento tedrico conceptual.

- Utilizar los resultados de la investigacion como fuente de consulta para otros investigadores

interesados en el estudio de la inteligencia emocional y su relacion con el desempefio laboral.
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ANEXOS



W
2ls

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

Estimado ciudadano (a).

El presente instrumento tiene como finalidad recabar informacion que servird de insumo para
la investigacion titulada ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA AUMENTAR LAS
VENTAS EN LA PLATAFORMA DIGITAL ABUDAY, C.A. La informacion tiene caracter
estrictamente confidencial, representa un requisito indispensable y obligatorio para la realizacion

del trabajo de grado para optar el titulo de Licenciada en Mercadeo.

INSTRUCCIONES GENERALES:
Se le realizard una encuesta tipo cuestionario que esta conformada por diez (12) preguntas con

respuestas cerradas de alternativa simple, en la cual debe seguir las siguientes instrucciones:

.- Lea cuidadosamente las proposiciones que se le presenta antes de responder.

.- Es conveniente que responda todos los items.

.- Cada item tiene una alternativa de respuesta marque con una equis (X) en solo una de ella.

.- La informacién que usted proporcione se manejara en estricta confiabilidad, solo sera utilizado

para el trabajo de grado y se mantendra en el anonimato.
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CUESTIONARIO PARA LOS CLIENTES

Ne ITEMS SI | NO

1 (Estd usted interesado en conocer una plataforma de comercio
electronico?

2 (Conoce usted la plataforma Abuday?

3 (Ha comprado usted productos de la plataforma Abuday?

4 (Compra variedad de productos a través de la misma plataforma?.

5 (Satisface sus requerimientos la plataforma?.

6 (La plataforma le ofrece productos de calidad?.

7 (Considera que el servicio que brinda la pagina es 1til para la sociedad
actual?.

8 (Usted como usuarios comprende facilmente la estructura de la
pagina?.

9 (Considera necesario un buzén de sugerencias en la plataforma para
expresar su experiencia de compra?.

10 | ;La primera impresion de la plataforma fue atractiva para usted?.

11 | ¢ Es Abuday, C.A. una plataforma innovadora que marca una diferencia
a comparacion de otras ya utilizadas por usted?.

12 | ;Considera usted que hay falta de promocion por parte de la plataforma

Abuday, C.A.?
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Cuadro N° 20. - Coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach

Total
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