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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de investigacion se realizé con el propoésito de proponer un
plan estratégico para optimizar la rentabilidad de las ventas de ropa online en
la empresa Jean Line C.A ubicada en el Centro de Valencia del Estado
Carabobo, ya que la empresa estd pasando por una situacién critica que le
impidio la participaciéon en el mercado, esto debido al estancamiento en las
ventas. Dicho esto surgi6 la estrategia que permite lograr mayores niveles en
las ventas de forma online, por eso fue necesario desarrollar algunos objetivos
y los cuales fueron alcanzados, se hizo un cuestionario a los trabajadores de
Jean Line C.A y a su vez para sus clientes y consumidores. Este proyecto se
enmarco como proyecto factible apoyado en una investigacion de campo, y las
téecnicas de recoleccion de datos. Por consiguiente para tener un éxito en la
empresa es necesario disponer de una tienda online que permite a la empresa lograr
de manera eficiente, eficaz y efectiva el posicionamiento de la empresa y competir en
un nuevo mercado que genera nuevos clientes potenciales. Se concluye, que esta
tienda online permita que la empresa lograre su objetivo de tener una gran
participacion en el mercado e incrementar sus ventas.

Descriptores: Plan Estratégico, Ventas, Rentabilidad, Online

xii



INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas necesitan de un plan estratégico que le permite la
toma de decision en cualquier proyecto ya sea en el presente o lo que hara la
empresa en el futuro. Es importante destacar que el presente investigacion esta
conformado por una serie de pasos los cuales son consecutivos para la
gjecucion del proyecto, tomando en cuenta todo lo que es programa de
actividades, definir las responsabilidades revisar el plan lograr los objetivos y

asegurar que se ejecuten.

Por consiguiente, la evolucion de las empresas en las redes sociales que se
ve en la actualidad requiere que las empresas toman en cuenta cada vez mas la
planificacion estratégica con la finalidad de tener un conocimiento amplio y
profundo acercas de las nueva tecnologias que pueden ser de gran importancia

para comercializar productos y servicios.

La empresa debe ofrecer a sus clientes un buen servicio y siempre mantener
un buen nivel de satisfaccion con el fin de optimizar la rentabilidad de la
empresa atreves de la aplicacion de nuevas tecnologia de comunicacion, es por
ello este proyecto busca en primer lugar ofrecer a la empresa Jean Line C.A
una tienda online que le servira como ayuda tanto a la empresa como a sus
clientes, permitiéndole asi un incremento en sus ventas y permitira que la
empresa sea mas competitiva, asi lograr su principal objetivo tener un gran
participacion en el mercado y optimizar sus ventas. Dicha investigacion esta
estructurada de esta manera:

Capitulo I: EI problema: Se compone en mostrar en detalle el
planteamiento del problema, los objetivos de la investigacion, formulacion del

problema y la justificacion.



Capitulo II: ElI Marco Tedrico: desarrolla los antecedentes de la
investigacidn, las bases teoricas, y la definicién de los términos relacionados

con el problemay las bases legales.

Capitulo 1ll: Marco Metodoldgico: describe la metodologia de la
investigacidon, donde se define el tipo y el disefio de la investigacion. Poblacién

y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Capitulo 1V: Se indicaron el resultado de la encuesta aplicada al personal de
Jean Line C.A y a los clientes y consumidores, asi como analisis de los

resultados obteniendo la matriz DOFA

Capitulo V: Se desarrollo la propuesta del presente trabajo de investigacion y
se desarroll6 también las Conclusiones y Recomendaciones.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

No es un secreto para nadie el desarrollo presenciado por el mundo en el campo
de las telecomunicaciones y la tecnologia de la informacién, también es una gran
influencia en el curso de la vida cotidiana, porque el mundo esta viviendo en la era
de la revolucion de la informacion. Segun Navarro (2005), las empresas deben
innovar gerencial y tecnolégicamente, o al menos saber donde se estan produciendo
las innovaciones que afectan a sus negocios. Es decir, actualizar el conocimiento y la
tecnologia con la que se trabaja. La capacidad de insertar un producto o un servicio
en el mercado depende de la capacidad de producir, procesar o aplicar conocimiento

de manera creativa.

En el momento actual que se vive en nuestro mundo favorece que los negocios
que se relacionan y desarrollan a través de Internet tengan una amplia aceptacion
entre los ciudadanos. Las empresas utilizan el Internet para diferenciarse y
comercializar sus productos para asi poder fortalecen su nivel de competencia en un
medio cambiante, La globalizacion tecnoldgica juega un papel importante en las
actividades economicas y en el desarrollo de las naciones, es de hacer notar que la
globalizaciéon de los mercados y de los avances tecnoldgicos de la vida moderna,
vuelven a los habitantes de todo el mundo mas sensibles ante la infinidad de

productos y servicios que de otra forma no se conoceran.

El Comercio electronico en las transacciones previas con los clientes ha
demostrado que el comercio electronico mundial alcanz6 335 mil millones de dolares
en 2012 y se espera que continle la tasa de crecimiento hasta 582 mil millones de
dolares en 2014, donde este financiamiento refleja las nuevas caracteristicas de la



creacion de nuevos sitios web para ventas en linea. Esto demuestra que al pasar los
tiempos el comercio electronico generara beneficios para sus usuarios porque
cualquier persona de cualquier lugar y en cualquier momento podra obtener la
informacién que necesita referente al comercio electronico. Las facilidades que
existen ahora mismo tanto en materia de pagos, como de devoluciones y cambios,
hacen que la adquisicién de productos a través de un sitio Web se convierta en la

forma mas eficientes y eficaces al realizar las compras.

En Ameérica latina se ha desarrollado la utilizacion de internet como herramienta
para comercializar. Cabe destacar que en Venezuela el uso de internet ha mostrado
ser la mejor herramienta potente para comercializar, ademas posibilita a las empresas
a conseguir una relacion mas directa con sus clientes. Hoy en dia, La actual
revolucion que propone el internet nacen los grandes negocios que ofrecen una serie
de productos y servicios digitalizados que circulan en un medio completamente
abierto, los consumidores se sienten satisfechos, ya que buscan experiencias de otros
usuarios y adquieren el producto con mas seguridad. La venta de productos online es
muy popular, porque es una plataforma en donde interactian usuarios de todo el

mundo, comprando y vendiendo productos o servicios. (Garcia, Gomez, J. 2001)

Las comparfiias tomaron este nuevo desafio, y a medida que ha transcurrido el
tiempo, han ido afiadiendo diversas complejidades, con el fin de entregar un mejor
servicio al consumidor. Los clientes estdn cada vez mas familiarizados con Internet,
van exigiendo cada vez mas confianza y credibilidad en las empresas que operan tras
los sitios web, siendo un factor critico en su adopcion al comercio electrénico. Si bien
las organizaciones lo tienen bastante claro, deben trabajar de modo riguroso para
superar estas complejidades, ya que clientes en linea son mas dificiles de satisfacer,
retener y fidelizar, en comparacion con el tradicional (Swaid y Wigand, 2007).

La empresa Jean Line C.A esta afectada por la disminucién notable de sus ventas.
Por lo que se busca enfrentar esta problematica; empleando un instrumento que

marque un cambio cuantico, por eso se debe evaluar las debilidades y diagnosticarlas



tomando en cuenta los factores internas que afectan el desempefio, También se debe
plantear estrategias tecnoldgicas como sociales para lograr un posicionamiento en el
mercado y asi incrementar las venta ya que de lo contrario seguirdn en la misma

situacion, dandole oportunidad a las otras empresas competidoras.

La empresa Jean Line C.A ha tenido éxito en el mercado ya que dispone de un
buen equipo de ventas, el cual esta capacitado para vender y comercializar productos
a nivel nacional, pero en los Ultimos tiempos presentan poca participacion en el
mercado por difusion de la informacién que se le suministra al publico, ya que no
emplean el internet para llevar a cabo sus actividades comerciales. Cabe resaltar que
la empresa no cuenta con un sitio web, Tampoco interactian con el publico por via
de redes sociales, lo que trae como consecuencia perdida de nuevos clientes y un
estancamiento en las ventas. Por esta razon se ha decidido la creacion de una tienda
online el cual ofrece servicios de calidad empleando menos recursos y optimizar la
rentabilidad.

La empresa Jean Line C.A no solo tiene que preocuparse por la seguridad de la
informacion proveida en la pagina web, si no también poner énfasis en la calidad de
la transaccién que va desde que el cliente busca informacion acerca del producto
requerido hasta que este es recibido por el consumidor en la puerta de su casa con las
caracteristicas originales e intactas, brindando a los clientes de la pagina confianza y
seguridad (Swaid y Wigand 2007).

La empresa Jean Line C.A necesita contar con una nueva herramienta que le
permita optimizar la rentabilidad en sus ventas porque Muchas son las posibilidades
para montar una tienda de ropa pero pensando en la comodidad de los clientes. la
pagina se disefid para que los clientes puedan visualizar los productos, promociones,
precios y formas de pago y de esta manera se logra captar nuevos clientes
expandiendo en el mercado gracias a las ventajas de la tecnologia , Por esta razon
muchas personas estudian hoy en dia la posibilidad de crear una tienda online para

sus negocios y aprovechar el tiron de este tipo de tiendas, ya sea como una manera de



iniciarse en el mundo empresarial 0 como complemento a un negocio ya preexistente.
La tarea de crear sitio web donde promocionar la empresa es ideal y mas si le
afiadimos una tienda online donde los clientes puedan adquirir directamente los

productos que se ofrecen.

La idea de la investigacion consiste en la puesta en marcha de una tienda online
especializada en la venta de ropa para las damas, caballero y nifios. La empresa tiene
como ventaja competitiva un proyecto especializado con productos claramente

identificables por marca y modelo que pueden ser apreciados en los catalogos.

La tienda online se cre6 para que los usuarios se sientan a gusto, puede ser
utilizada por cualquier persona ya que a pesar de ser simple es completa, La tienda
online es atractiva para los clientes porque se aprecia la variedad de productos con
sus respectivos precios fotos y promociones siendo facil de navegar indicandole la
forma de pago y la informacion sobre su pedido.

1.1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

Jean line C.A no ha tenido una buena participacion en el mercado por la falta de la
informacién suministrada a los cliente. Por consiguiente se plantea la siguiente

interrogante:

¢ Qué estrategias son las mas indicadas para optimizar la rentabilidad de ventas online

en la empresa Jean line C.A?
1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.2.1. Objetivo General

Proponer un plan estratégico para optimizar la rentabilidad de venta de ropa

online en la empresa Jean line C.A



1.2.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion presente de optimizar la rentabilidad en venta de
ropa online en la empresa Jean line C.A

Determinar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la
empresa Jean line C.A

Disefiar un plan estratégico para optimizar la rentabilidad de venta de ropa

online en la empresa Jean line C.A

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La globalizacién del mundo exige que sus productos y servicios sean de excelente
calidad y a precios accesibles, siendo éstos elementos sinénimos de competitividad,
los cuales hacen que las empresas estén en la busqueda constante de alternativas de
mejora en la produccidn, tecnologia y rentabilidad. Las empresas también utilizan
herramientas de organizacion, control y optimizacion de los procesos productivos
para diferenciarse de sus similares.

Hoy en dia en Venezuela existen empresas que se dedican a realizar la misma
actividad econdmica ya que este tipo de negocio tiene bajas barreras de Entradas lo
que hace que las empresas sean mas vulnerables ante esta crisis econdmica que
enfrenta el pais, la sociedad no toma uso de las alternativas practicas como es la
tecnologia a la hora de ofrecer, comercializar, promocionar y posicionar un producto
0 una empresa en el mercado.

La razon de la creacidn de una tienda de venta de ropa online es un proyecto que
nace por la necesidad de crear una empresa que reune las caracteristicas relacionado
al administrador de dar posibilidades de éxito. La realizacion de esta investigacion
enfocada en la propuesta de un plan estratégico para optimizar la rentabilidad en
venta online es para que genere méas ventas. Se fundamenta en primer lugar a que
mas gente la conozca y se beneficie de los servicios y productos de una manera facil

y répida. Orientada a las damas, caballero y nifios que les gusta estar a la moda, verse



y sentirse bien en toda ocasion, que no tienen tiempo para acercarse a tiendas, es por

eso que se ofrece un servicio que facilite la compra.

La estructuracion del plan de negocios de la empresa Jean Line C.A esta enfocado
a una nueva posibilidad de venta de ropa online, que ofrece suficiente informacion
sobre los productos, para que los usuarios puedan decidir que producto comprar de
acuerdo a sus intereses, mostrando las promociones de temporada Indicando los
precios de cada producto y sus oferta. Toda La informacion esta organizada

facilitando al usuario y que se sienta a gusto.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

El marco tedrico referencial ofrece las diversas teorias empleadas para el
desarrollo y comprension del tema que se estudia, incluye las relaciones mas
significativas que se dan entre los elementos tedricos, determinado por las
caracteristicas y necesidades de la investigacion, lo constituye la presentacion
de postulados de autores e investigadores que hacen referencia al problema
investigado.  Arias (2005) Asegura: ElI Marco Teorico referencial es el
producto de la revision documental y bibliografica, consiste en la recopilacion

de ideas, conceptos y definiciones de diversos autores. (P. 90)

2.1. ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

La documentacion de indagaciones previas va a ayudar a sustentar el
estudio, tratando sobre el mismo problema o relacionandose, Sirviendo de guia
para investigar permitiendo hacer comparaciones y tener ideas sobre como se

tratd el problema en otra oportunidad.

Los antecedentes estan representados por tesis de grado, postgrado y otros
trabajos de investigacion de cualquier casa de estudios universitaria u
organizacion empresarial. Para llevar a cabo esta investigacion se
realizaron varias revisiones documentales, bibliograficas y se constatd,
que sin duda alguna existen estudios realizados estrechamente vinculados
con el proyecto de investigacion que sirvieron de referencia y apoyo,
logrando asi obtener informacion de gran utilidad en los conocimientos y

principios propios en experiencias vividas en el campo.



A continuacidn se hara referencia de algunas investigaciones:

Caram Hernandez, K. (2013) presenta “Desarrollo de un plan de negocios
para venta de ropa femenina online”. Tesis Licenciatura. Administracion de
Empresas. Universidad de las Américas Puebla. se presentara el plan de
negocios de este estudio oferte los productos que vende cualquier tienda
de ropa, pero adaptandose a la nueva era de la tecnologia y haciendolo mas
comodo para las consumidoras. Una de las razones del por qué se realiza
este proyecto es que se debe tomar en consideracion lo que hace falta en
el mercado, especificamente para un sector tan importante como es el
femenino EIl cual sirvié como aporte al trabajo que ya menciona de cdmo
desarrollar un plan para venta de ropa online, como también aporta ideas de
como deben ser las caracteristicas de una pagina web haciéndolo mas comodo

para los consumidores.

D’yuts Moroén, Laury Sequera (2013) presenta Sistema On-line de toma de

pedidos por encargo para productos de panaderia de la empresa Nina

10



importante para mejorar los indices de ventas a nivel mundial. Por ello este
trabajo investigativo tiene el propdsito de mejorar la forma de mostrar
los productos de una tienda fisica. Ademas contiene un andlisis minucioso
de una tienda fisica y una tienda virtual, realizando cuadros comparativos
entre ellas. Inclusive posee cuadros estadisticos que reflejan los gastos
Este antecedente sirvié en esta investigacion como aporte ya que atreves de
este estudio el cual realizan cuadros comparativos entre una tienda fisica y una
tienda virtual mostrando los diferentes resultados significativos en costos,

tiempo y comodidad del cliente.

Rodriguez (2011), presento un “Plan estratégico para aumentar las ventas
de la empresa Fuller Interamericana C.A. tomando en cuenta el mercado de
clientes reales y potenciales”, para optar por el titulo de Licenciado en
Administracion en Ventas en el Instituto Universitario de Tecnologia
Industrial. El investigador realizo este plan con la finalidad de que estas
estrategias logren la total captacion de clientes potenciales la cual ayudaran a
la que situacion de la empresa mejore. Este estudio mencionado estuvo basado
en un enfoque situacional, apoyado a su vez en una investigacion de campo de
tipo. Este antecedente aportd, como llevar a cabo un plan estratégico para
aumentar las ventas de la empresa pasado en la focalizacion de nuestro cliente

potencial la cual ayuda que la situacion de la empresa de mejore.

Lbpez (2009) en su investigacion “El negocio electrénico como herramienta
financiera en la pequefia y mediana industria caso estudio: sector
metalmecanico “para optar por el titulo de Magister en Administracion de
Empresas mencidn finanzas en la Universidad de Carabobo, realizo un estudio
documental de campo, basado en el negocio electronico como herramienta
financiera en la pequefia y mediana industria del estado Carabobo que permita
establecer las fortalezas y debilidades, para determinar si la pequefia y mediana

industria. Esta investigacidn realizada destaca un punto muy importante de los

11



negocios pequefios, medianos y grandes que tomen una herramienta financiera
de los negocios electrénicos y el beneficio que trae esta implementacion a los

negocio aumentando su ingreso.
2.2 BASES TEORICAS

Las bases tedricas, son todos aquellos fundamentos conceptuales que se
obtienen por medio de fuentes bibliograficas, con la finalidad de obtener
informacion necesaria de manera teorica, contando con conceptos Yy
procedimientos que proporcionan seguridad y fidelidad a la investigacion. En
este sentido Tamayo (2002) Afirma: “Las bases teoricas constituyen la
descripcién del problema que integra la teoria del mismo y tiene como fin
ayudarnos en su descripcion, de tal manera que puede ser manejada y
convertida en reacciones concretas” Para el desarrollo de las bases tedricas de
la investigacion se consultaron algunos autores que han publicado textos de

interés.

2.2.1 Planificacion

Bergue (2005) Planificar  significa que los ejecutivos  estudian
anticipadamente sus objetivos y acciones, y sustentan sus actos no en

corazonadas sino con algun método, plan o logica.

Los planes establecen los objetivos de la organizacion y definen los
procedimientos adecuados para alcanzarlos. Ademas los planes son la guia para
que:

La organizacion obtenga y aplique los recursos para lograr los

objetivos

Los miembros de la organizacion desempefien actividades vy

tomen decisiones congruentes con los objetivos y
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procedimientos escogidos, ya que enfoca la atencién de los
empleados sobre los objetivos que generan resultados.

Pueda controlarse el logro de los objetivos organizacionales.
Asimismo, ayuda a fijar prioridades, permite concentrarse en las
fortalezas de la organizacién, ayuda a tratar los problemas de cambios

en el entorno externo, entre otros aspectos.

Por otro lado, existen varias fuerzas que pueden afectar a la planificacion:
los eventos inesperados, la resistencia psicoldgica al cambio ya que ésta
acelera el cambio y la inquietud, la existencia de insuficiente informacion, la
falta de habilidad en la utilizacion de los métodos de planificacion, los

elevados gastos que implica, entre otros.

Entre conceptos de varios autores pudimos enfocar las siguientes

Definiciones:

"Es el proceso de establecer metas y elegir medios para alcanzar

dichas metas" (Stoner, 1996).

"Es el proceso que se sigue para determinar en forma exacta lo

que la organizacion haré para alcanzar sus objetivos™ (Ortiz, s/f).

"Es el proceso de evaluar toda la informacidon relevante y los

desarrollos futuros probables, da como resultado un curso de

accion recomendado: un plan”, (Sisk, s/f).

"Es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio méas apropiado

para el logro de los mismos antes de emprender la accién™, (Goodstein,

1998).

La planificacion se anticipa a la toma de decisiones. Es un

proceso de decidir... antes de que se requiera la accion™ (Ackoff,1981).

"Consiste en decidir con anticipacién lo que hay que hacer, quién

tiene que hacerlo, y cdmo debera hacerse" (Murdick, 1994). Se erige
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como puente entre el punto en que nos encontramos y aquel donde
queremos ir.

"Es el proceso de definir el curso de accion y los procedimientos
requeridos para alcanzar los objetivos y metas. El plan establece
lo que hay que hacer para llegar al estado final deseado™ (Cortés,
1998).

"Es el proceso consciente de seleccion y desarrollo del mejor curso de
accion para lograr el objetivo." (Jiménez, 1982).

Implica conocer el objetivo, evaluarla situacion considerar diferentes
acciones que puedan realizarse y escoger la mejor."Es el proceso de
seleccionar informacién y hacer suposiciones respecto al futuro
para formular las actividades necesarias para realizar los objetivos
organizacionales” (Terry,1987).

En préacticamente todas las anteriores definiciones es posible hallar
algunos elementos comunes importantes: el establecimiento de objetivos

0 metas.

Implica ademés un proceso de toma de decisiones, un proceso de
prevision(anticipacion), visualizacion (representacion del futuro
deseado) y  de predeterminacidn (tomar acciones para lograr el concepto
de adivinar el futuro).

Todo plan tiene tres caracteristicas: primero, debe referirse al futuro,
segundo, debe indicar acciones, tercero, existe un elemento de causalidad
personal u organizacional: futurismo, accion y causalidad personal u
organizacional son elementos necesarios de todo plan. Se trata de construir un

futuro deseado, no de adivinarlo.
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2.2.2 Importancia de la planificacion

Existen poderosas razones que inducen a afirmar que no solo
merece la pena planificar, sino que es totalmente necesario que las empresas,
en momentos de tanta incertidumbre y cambio como los actuales,
planifiquen sus actividades y no se conviertan en Barcos a la deriva. Muchos
autores han disertado sobre la importancia de la planificacion.(Koontz &
O Donnell, 2008) también han expuesto sus razones concretas sobre la
importancia fundamental de la funcién de planificacion las mismas se
muestran a continuacion:

Neutralizacion de la incertidumbre y el cambio. El futuro se caracteriza
por la incertidumbre y el cambio, y ello hace que la planificacion sea
una necesidad.

Concentracion de la atencion en los objetivos: Debido a que
toda la planificacién esta dirigida hacia la obtencion de los objetivos
de la empresa, el acto mismo de planificar concentra su atencion en esos
objetivos.

Obtencion de una operacién econdmica. La plantacion minimiza los
costos debido a la importancia que da a una operacion eficiente y
consistente. Sustituye la actividad individual poco coordinada por
el esfuerzo conjunto dirigido; el flujo de trabajo desigual por el
flujo de trabajo uniforme y los juicios precipitados por la decision
deliberada.

Facilitacion del control: un ejecutivo no puede controlar las
realizaciones de sus subordinados sin haber planificado metas con las

cuales compararlas.
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2.2.3 Planificacidn estratégica

Cuando Anibal planeaba conquistar Roma se inicié con la definicién
de la mision de su reino, luego formuldé las estrategias, analizd los
factores del medio ambiente y los compar6 y combindé con sus propios
recursos para determinar las tacticas, proyectos y pasos a seguir. Esto
representa el proceso de Planificacion Estratégica que se aplica hoy en dia

en cualquier empresa.

Fred David (1999), utilizando el término gerencia estratégica, la define
como el arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar decisiones

multifuncionales que permitan a una organizacion, el logro de sus objetivos.

La planificacion estratégica es un proceso ldgico y sistematico que permite
a las altas gerencias, alcanzar un consenso sobre las decisiones estratégicas
mas importantes de la empresa, facilitando ademas la planificacién del
presente y del futuro de cualquier sistema. La planeacidn estratégica es un
proceso que mantiene unido al equipo directivo para traducir la mision, vision
y estrategias en resultados tangibles, fomenta la participacion, reduce los
conflictos e implementa el compromiso a todos los niveles de la organizacion

con los esfuerzos requeridos para hacer realidad el futuro que se desea.

Igor Ansoff, gran tedrico de la estrategia identifica la aparicion de la
Planificacion Estratégica con la década de 1960 y la asocia a los
cambios en los impulsos y capacidades estratégicas. Para otros autores, la
Planificacion Estratégica como sistema de gerencia emerge formalmente en
los afios setenta, como resultados natural de la evolucion del concepto de
Planificacion: Taylor manifestaba que el papel esencial del "management”

exigia la planificacion de las tareas que los empleados realizarian, el
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gerente pensada el Qué, coémo y cuando ejecutar las tareas y el trabajador

hacia. Esto origind un cambio estructural hacia la multi divisional.

La investigacion y el desarrollo cobran mayor importancia; el lapso de
tiempo entre la inversién de un bien y su introduccion al mercado se reduce
cada vez mas y el ciclo de vida de los productos se acorta; la velocidad

de los procesos causas, por una mayor competencia.

La Planificacion Estratégica la cual constituye un sistema gerencial
que desplaza el énfasis en el "qué lograr" (objetivos) al "qué hacer"
(estrategias) Con la Planificacion Estratégica se busca concentrarse en
sélo, aquellos objetivos factibles de lograr y en qué negocio o area competir,
en correspondencia con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.
Hace falta impulsar el desarrollo cultural, esto significa que todas las personas
relacionadas con la organizacion se desarrollen en su saber, en sus
expectativas, en sus necesidades, y en sus formas de relacionarse y de

enfrentar al mundo presente y futuro, esencialmente dindmico.

2.2.4 Tienda Virtual

Segun Janal (2000), el uso del internet en el contexto
empresarial 0 mercadotecnia en internet, se inici6 en los afios 90 en forma de
paginas web sencillas, que solo contenian texto y que ofrecian
informacion de productos; por lo cual “los navegadores se limitaban solo
a la lectura” y, debido a que la comunicacién era unidireccional, el
usuario “no podia interactuar con los contenidos de la pagina”. Es por ello
que, posteriormente se disefiaron navegadores de mayor velocidad, los cuales
permitieron que los avisos publicitarios fuesen mas completos y con

graficos haciendo que las paginas resultaran méas agradables para los usuarios.
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Se refiere a un comercio tradicional o convencional que usa un sitio web de
Internet como medio principal para realizar sus transacciones. Los vendedores
de productos y servicios ponen a disposicion de sus clientes un sitio web en el
cual pueden observar imagenes de los productos, leer sus especificaciones y
finalmente adquirirlos. Este servicio le da al cliente rapidez en la compra, la

posibilidad de hacerlo desde cualquier lugar y a cualquier hora.

2.2.5 Comercializacion Online

Segun Bell (1983) El auge de la tecnologia, ya sea en computadoras,
teléfonos y demas, asi como su funcién, ha influenciado notoriamente la
forma en la cual las empresas producen y venden sus productos o servicios.
Algunos ejemplos de esto son las videoconferencias que se realizan entre
gjecutivos de diferentes paises, el facil acceso de los mercado logos a la
informacion que requieran y el hacer posible que pequefios negocios
anuncien Yy vendan sus productos amillones de personas en todo el mundo en
cualquier momento a un costo menor que el de otros medios de
comunicacion locales, todo esto a través de unos cuantos movimientos del

raton de la computadora y el facil uso de los aparatos tecnoldgicos.

(Helgueros, 2010) Actualmente el Internet se ve como un nuevo canal de
ventas, desplazando otras formas de comercio electronico como las ventas por
teléfono, ventas personales y por correspondencia, ademas, hacer
transacciones via Internet resulta ser mas econdmico que hacerlas por las

vias tradicionales.

La incursion del sector empresarial en el Internet ha transformado
el rumbo en las relaciones comerciales de Venezuela con el mundo, ya
que las Tecnologias de Informacion y Comunicacion representan una

herramienta para la compra y venta de bienes y/o servicios que vencen
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las barreras geogréaficas, de tiempo, de accesibilidad de la informacién de
manera pronta y oportuna; ademds de propiciar las relaciones con
proveedores, clientes, inversionistas e inclusive con los mismos

competidores.

Segun Alfonzo (2010),el esquema de comercio electronico ha servido
para reunir a vendedores y compradores en un nuevo espacio, en donde
pueden hacer transacciones desde cualquier parte del mundo y en el momento
que lo deseen. La cantidad de comercio Ilevada a cabo
electronicamente  ha crecido extraordinariamente debido a la
propagacion de internet. Una gran variedad de comercio se realiza de
esta manera, estimulando la creacién y utilizacion de innovaciones
como la transferencia de fondos electronica, la administracién de cadenas
de suministro, el marketing en internet, el procesamiento de transacciones en
linea, el intercambio electronico de datos, los sistemas de
administracion de inventarios, y los sistemas automatizados de recoleccion de

datos.

2.2.6 Ventas

Segun Reid (1980) la venta: “promueve un intercambio de productos y
servicios” (p. 21). La venta es la transferencia de algo (un producto, servicio,
idea, entre otros) aun comprador mediante el pago de un precio convenido
entre ambas partes. La venta de un producto o servicio le significa a una
compaiiia la razén de ser y su medio de sustento.

Las Funciones del departamento de ventas son:

La funcion del departamento de ventas es planear, ejecutar y controlar las
actividades en este campo. Debido a que durante el desarrollo de los planes de
venta ocurren muchas sorpresas, el departamento de ventas debe de dar

seguimiento y control continuo a las actividades de venta. Todas las compafiias
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comienzan con cuatro funciones sencillas: 1.Finanzas 2.Contabilidad

3.0peraciones

2.2.7 Venta por Internet

Las ventas por internet canal de comercio que permite mayor
accesibilidad, conveniencia, novedad, busqueda 'y comparacion de
informacion sobre el producto.(Arce, Cebollada, 2011). EI comercio
electronico tiene muchas ventajas tanto para las empresas, como para los
consumidores, que sirven para unir a personas con otras y ofrece una gran
cantidad de productos, pero también existen ventajas que obstaculizan que
el comercio online se pueda llevar acabo. Algunas de las desventajas
son, el miedo al fraude, a que el producto no llegue como se prometié y
que los consumidores quieren estar seguros de lo que estan comprando,
y como no pueden comprobar fisicamente que el producto es como se
muestra en internet, prefieren comprarlo en una tienda
fisica.(Helgueros,2010; Bernal,2012)

2.2.8 Venta Online (en linea o por internet)

Este tipo de venta consiste en poner a la venta los productos o servicios de
la empresa en un sitio web en internet, de tal forma, que los clientes puedan
conocer en qué consiste el producto o servicio, y en el caso de que estén
interesados, puedan efectuarla compra online, por ejemplo, pagando el precio
del producto con su tarjeta de crédito, para luego, recibir en su correo
electronico la factura, la fecha de entrega y las condiciones en las que recibira
el producto.
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Segun Stanton, Etzel y Walker, las categorias en que las ventas en linea
abarcan la porcion mas cuantiosa del comercio detallista son los libros, musica
y videos, hardware y software de computadora, viajes, juguetes y bienes de

consumo electronicos.

2.2.9 Disefio de una pagina web

El disefio web es una actividad que consiste en la planificacion,
disefio e implementacion de sitios web y péaginas web. No es simplemente una
aplicacién del disefio convencional, ya que requiere tener en cuenta
cuestiones  tales como navegabilidad, interactividad, usabilidad,
arquitectura de la informacion y la interaccion de medios como audio,
texto, imagen y video.

La unién de un buen disefio con una jerarquia bien e laborada de
contenidos aumenta la eficiencia de la web como canal de comunicacion e
intercambio de datos, que brinda posibilidades como el contacto directo entre
el productor y el consumidor de contenidos, caracteristicas destacable del
medio.

El disefio web ha visto amplia aplicacion en los sectores comerciales
de internet. A menudo la web se utiliza como medio de expresion plastica en
si. Artistas y creadores hacen de las paginas de internet un medio mas
para ofrecer sus producciones y utilizarlas como un canal mas de disfuncion

de su obra.
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2.3 BASES LEGALES

Ley de comercio electronico en Venezuela

Articulo 1. La presente ley tiene por objeto establecer normas que regulen las
actividades comerciales a través de medios electrénicos, que se llevan a cabo
entre prestadores de bienes y servicios, intermediarios, usuarios y los que

proveen apoyo tecnologico.

Comercio electrénico o comercio en linea. A los fines de esta Ley, se
entendera como comercio electronico, cualquier forma de negocio, transaccion
comercial o intercambio de informacion estructu