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Resumen

Durante el transcurso del tiempo las estrategias del marketing en las empresas se han ido
cambiando, debido a que, los requerimientos del mercado y las necesidades del mercado han ido
cambiado significativamente. El objetivo del presente estudio fue determinar las estrategias de
marketing digital que permitan a “Repuesto Zamel”, ubicado en la provincia de Chone, Manabi,
mejorar su posicionamiento en el entorno digital para influir positivamente en el incremento de
ventas. La metodologia empleada tuvo enfoque cuantitativo, porque se recolectaron datos
estadisticos respecto a la percepcion que tienen los consumidores referentes a las publicaciones
qgue Repuestos Zamel realiza en sus redes sociales. El método empleado fue analitico-descriptivo
para que se logren establecer las propiedades y caracteristicas mas relevantes de los factores. La
muestra fue no probabilistica de 100 personas a la que se les aplicd una encuesta principalmente
en escala de Likert con un total de 15 preguntas que correspondian a los clientes mas frecuentes
de Repuestos Zamel. El procesamiento de datos se realizé con ayuda del software SPSS v.26 y
la creacion de graficas con Excel, se obtuvo un Alfa de Cronbach de ,979 demostrando que el
instrumento es fiable. Los resultados mas representativos fueron que las redes sociales funcionan
como un factor de atraccion y el negocio tiene la capacidad de aplicar estrategias en el local fisico

y en medio digitales.
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Abstract

Over time, marketing strategies in companies have changed, as market requirements and
customer needs have significantly evolved. The objective of this study was to determine the digital
marketing strategies that would allow Repuesto Zamel, located in the province of Chone, Manabi,
to improve its positioning in the digital environment in order to positively influence sales growth.
The methodology employed had a quantitative approach, since statistical data were collected
regarding consumers’ perceptions of the publications that Repuestos Zamel makes on its social
media platforms. The method applied was analytical and descriptive, aiming to establish the most
relevant properties and characteristics of the factors under study. The sample consisted of 100
people, selected through non-probabilistic random sampling, who were surveyed mainly using a
Likert scale with a total of 15 questions directed at Repuestos Zamel most frequent customers.
Data processing was carried out with the help of SPSS v.26 software, and graphs were created in
Excel. A Cronbach’s Alpha of .979 was obtained, demonstrating the reliability of the instrument.
The most representative results showed that social media function as an attraction factor and that
the business has the ability to implement strategies both in its physical store and through digital
media.

Keywords: strategies, influence, digital marketing, auto parts, sales
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Introduccion

En la actualidad, muchas pequefias empresas enfrentan dificultades para mantenerse
competitivas debido a la falta de presencia en medios digitales.

Repuestos Zamel, un negocio local de la ciudad de Chone dedicado a la venta de
repuestos automotrices, su crecimiento se ve limitado porque no cuenta con estrategias de
marketing digital consolidadas que le permitan llegar a un publico mas amplio y fidelizar a sus
clientes actuales.

De ahi surge la problematica central: ;como implementar estrategias de marketing digital
que permitan a esta empresa mejorar su posicionamiento en el entorno digital y, al mismo tiempo,
influir de manera positiva en sus ventas?

Este estudio busca responder a esa interrogante, teniendo como objetivo principal
determinar las estrategias digitales mas adecuadas para Repuestos Zamel. Con ello se pretende
no solo aportar a su desarrollo comercial, sino también evidenciar la importancia del marketing
digital como herramienta clave para atraer, retener y fidelizar consumidores en un mercado cada
vez mas competitivo.

Marco tedrico

El presente marco tedrico constituye una revision sistematica y relevante en torno a las
estrategias de marketing digital y su influencia con las ventas, con énfasis en su aplicacion en el
sector de repuestos automotrices. Este analisis permite establecer una base conceptual sdlida,
definir los principales términos y teorias, e identificar consensos contradicciones y vacios en los
estudios previos, a fin de contextualizar adecuadamente el caso de Repuestos Zamel-Chone.
Marketing digital

El marketing digital es el conjunto de estrategias que utilizan los medios y canales digitales
para promocionar productos o servicios. Su origen se remonta a la expansion del internet en la
década de 1990, y ha evolucionado considerablemente con la aparicion de plataformas como
Google, Facebook, Instagram y mas recientemente TikTok. En la actualidad, el marketing digital
es una herramienta esencial para que las empresas se conecten con sus publicos de forma directa,
segmentada y medible. Esta evolucion ha permitido el paso de un marketing unidireccional a uno
interactivo, en el cual el consumidor también participa activamente en la construccion del mensaje
(EIHuffPost Studio, 2025).

Estrategias de marketing digital

Las estrategias de marketing digital incluyen acciones especificas que permiten a una
empresa alcanzar sus objetivos comerciales en entornos digitales. Sancarranco y Larenas (2023)
determina que entre las mas comunes se encuentran el marketing de contenidos, Search Engine
Optimization (SEQ), Search Engine Marketing (SEM), email marketing, redes sociales, influencer
marketing, y remarketing. Estas estrategias pueden implementarse de manera individual o

conjunta, dependiendo de los recursos y metas de la empresa. En el caso de Repuestos Zamel,



la correcta aplicacion de estas estrategias puede aumentar su visibilidad online, atraer nuevos
clientes y fomentar la fidelizacion.
Modelos de marketing digital

Existen diversos modelos tedricos que sustentan el andlisis del marketing digital, de
acuerdo con Yanayaco (2023) uno de los mas utilizados es el modelo Atencién, Interés, Deseo y
Accion (AIDA), que describe las etapas del proceso de compra desde la captacion hasta la
conversion. También el modelo del embudo de conversion o "funnel de ventas", que permite
entender el recorrido del cliente desde que conoce la marca hasta que realiza una compra.
Ademas, la teoria del valor percibido y la del comportamiento del consumidor online ayudan a
comprender como el cliente valora las acciones digitales de la empresa.

Estrategias de marketing digital

Estudios previos han demostrado que las empresas que implementan estrategias de
marketing digital adecuadas tienen una mayor probabilidad de incrementar sus ventas. Por
ejemplo, en un estudio realizado en Nicaragua se concluy6 que el uso de estrategias de marketing
digital influye de manera positiva en el comportamiento del consumidor, especialmente a travées de
redes sociales y herramientas como WhatsApp (Gaitan, 2023). Asimismo, Rodriguez (2025)
determina que el contenido generado por los usuarios (UGC) ha demostrado ser altamente
influyente, al punto de condicionar decisiones de compra en un 90% de los casos.

Repuestos Zamel, como empresa local en Chone, puede beneficiarse ampliamente de la
aplicacion de estrategias de marketing digital adaptadas a su contexto. El uso de redes sociales,
publicidad digital y la mejora de su presencia online pueden generar un impacto directo en sus
ventas. Ademas, el analisis del comportamiento del consumidor local permitira optimizar sus
campanas Yy fortalecer la relacion con los clientes actuales, al mismo tiempo que se expande su
alcance hacia nuevos publicos (Lemoine et al., 2021). Este tipo de comercio social, que se apoya
fuertemente en plataformas como Facebook e Instagram, representé el 19.4% de las ventas online
en 2024.

Consumidor digital

El consumidor digital actual se caracteriza por estar bien informado, ser exigente y utilizar
multiples canales para tomar decisiones de compra. Antes de adquirir un producto o servicio, suele
investigar en internet, consultar resefias y comparar precios. En este contexto, las empresas deben
generar confianza a través de contenidos de valor, atencidon al cliente en redes sociales y
transparencia en sus servicios. En un estudio en Panama, se evidencié que el 79% de los
consumidores afirman que las publicaciones y promociones en redes sociales influyen
directamente en sus decisiones de compra (Alvarado & Fernandez, 2023)

Herramientas digitales

Las herramientas digitales para Paz (2023) permiten a las empresas planificar, ejecutar y

medir sus estrategias de marketing. Google Ads, Meta Ads (Facebook e Instagram), Mailchimp,

Canva, Google Analytics y plataformas de Customer Relationship Management (CRM) son



algunas de las mas utilizadas. Su correcta implementacion ayuda a segmentar audiencias,
automatizar procesos y medir el impacto de las campafas. Para Repuestos Zamel, una inversion
minima en herramientas como Meta Ads o WhatsApp Business puede mejorar significativamente
su alcance y atencion al cliente.

Ventajas del marketing digital

Una de las grandes ventajas del marketing digital es la posibilidad de medir resultados en
tiempo real. Garcia et al. (2023) mencionan que las mejores herramientas son los indicadores
como el trafico web, la tasa de conversién, el engagement en redes sociales, el retorno de
inversion (ROI) y las interacciones permiten evaluar el desempefio de las estrategias
implementadas. Esta informacion es clave para la toma de decisiones, ya que permite ajustar o
redisefiar campanas de acuerdo con los resultados obtenidos. Para Repuestos Zamel, el analisis
constante de estos datos garantizara una mejora continua en su desempeno comercial. (Lemoine-
Quintero y otros, 2023)

Redes sociales

En cambio, Molina (2023) determina que las redes sociales son una gran oportunidad para
que las diferentes marcas tengan mayor alcance y crecimiento constante, sobre todo en el
momento de enfrentar inconvenientes externos como lo fue la pandemia de Covid 19, en la que la
mayoria de las empresas tuvieron que detener sus actividades, provocando que ya no se generen
ingresos, a partir de esto, es importante que todos los negocios sin importar su naturaleza o
tamano tengan presencia digital, ademas que en este tipo de plataformas la demanda es mayor y
no existen limitaciones geograficas. (Lemoine y otros, 2018)

Estrategias de ventas

Las estrategias de ventas para Ortiz et al. (2024) se trata de todas las acciones que se
ejecutan para alcanzar los objetivos que la empresa se propuso, es decir, se crean con la finalidad
de respaldar y facilitar el proceso de ventas, de modo que, son indispensables en el contexto
empresarial para conseguir un crecimiento sostenible, sin embargo, es necesario tomar en cuenta
multiples factores, entre los principales la excelente atencidén con los clientes, debido a que, es
fundamental superar las expectativas de los consumidores y en muchas ocasiones este servicio
es mas importante que el precio, ademas es un aspecto que ayuda a definir la calidad de las
marcas. (Lemoine y otros, 2024)

Las ventas son un aspecto importante en todas las empresas, debido a que, se trata del
recurso que permite generar ingresos y asi los negocios logren seguir funcionando, caso contrario
se va a provocar que quiebren y esto genera su cierre inmediato, a partir de esto, es importante
considerar que en las técnicas de ventas influyen varios factores como la actitud de los
empresarios hacia los clientes, las 6ptimas acciones van a tener un buen resultado de ventas y la
actitud positiva y el servicio al cliente van a definir que los consumidores tengan una buena
experiencia durante su proceso de compra (Herrera et al., 2023).



Lozano et al. (2021) considera que en el marketing digital es posible aplicar diferentes
estrategias dependiendo de las necesidades y recursos de cada empresa, sin embargo, las mas
comunes son Social Media Marketing, la cual se trata de generar comunicacion mediante redes
sociales, ademas se caracteriza por el facil proceso para compartir informacién e inmediato acceso
de los usuarios con solamente tener disponibilidad de Internet, otra estrategia que se ha usado en
la actualidad es Influencer Marketing, que se trata de personas que influyen de alguna manera
dentro de una comunidad, en las diferentes redes sociales hay cada vez mas influencers, los
cuales crean diferentes tipos de contenidos y son seguidos por usuarios que les interesa lo que
comparten, por lo que, las empresas utilizan esto para que este tipo de personas den a conocer
sus productos o servicios. (Rivas & Lemoine, 2024)

Las redes sociales son cada vez mas tendencia dentro del contexto empresarial, ya que,
se han convertido en elementos significativos en la aplicacién del marketing digital, ademas son
utilizadas por emprendedores, los cuales en su mayoria crean técnicas innovadoras y mantienen
una interaccion tanto con empresas aliadas como con sus consumidores, Merino y Valdiviezo
(2022) indican que los emprendimientos utilizan principalmente diferentes redes sociales para

ofrecer sus productos o servicios.

Metodologia

La investigacion tiene enfoque cuantitativo, porque se van a recolectar datos estadisticos
respecto a la percepcion que tienen los consumidores referentes a las publicaciones que
Repuestos Zamel realiza en sus redes sociales. El método empleado va a ser analitico y
descriptivo, el cual de acuerdo con Lemoine et al. (2021) sirve para que se logren establecer las
propiedades y caracteristicas mas relevantes de los factores que se van a investigar, de esta
manera, se van a obtener mejores resultados tomando en cuenta la experiencia del cliente y su
relacion con las ventas. En esta investigacion se aplicé un muestreo no probabilistico simple, esta
técnica fue usada por Manzini (2023) determina que se identifican patrones y tendencias
significativas cuando no se usa a la poblacién en su totalidad, ademas de conseguir que la
investigacion sea mas precisa y eficiente. Se aplicaron encuestas con un total de 15 preguntas
tipo Likert a 100 clientes del local comercial Repuestos Zamel que se encuentran entre los 17 y 60
anos, los datos obtenidos van a ser tabulados y analizados con ayuda del software estadistico
SPSS v.26, para realizar un diagndstico de la influencia de las estrategias digitales en el

comportamiento del consumidor y las ventas del negocio.

Resultados

Se realiz6 la tabulacion de los datos en el software SPSS v.26 para conocer el porcentaje
de fiabilidad aplicado a los clientes de Repuestos Zamel, como se muestra en la Tabla 1 y se

obtuvo un puntaje de ,979, demostrando que el instrumento aplicado tiene una constancia interna



excelente, es decir, que es viable y confiable, por lo que, las 10 preguntas consideradas en escala

de Likert fueron claras y estan relacionadas con el objetivo de la investigacion.

Tabla 1
Puntaje de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,979 10

Fuente: SPSS v.26

Se aplicé una encuesta con el proposito de medir la percepcion que tienen los clientes
respecto a las publicaciones que realiza Repuestos Zamel en sus diferentes plataformas digitales,
tomando en cuenta cinco preguntas con mayor relevancia para identificar datos mas significativos
y relacionados con la experiencia que han atravesado los consumidores con las estrategias de

marketing digital, lo cual se muestra en el Grafico 1.

Grafico 1

Percepcion de los clientes referente al marketing digital
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En los resultados de la primera grafica se evidencia que la mayoria de los encuestados
respondieron a las interrogantes que estan en desacuerdo con los diferentes factores
considerados, por lo que, se determina que las estrategias de marketing digital de Repuestos
Zamel no han logrado tener un impacto totalmente positivo en gran parte de los clientes, no
obstante, también existen respuestas neutrales, las cuales pueden ser tomadas en cuenta como
bases para mejorar la comunicacién digital, ademas algunos consumidores reconocer la utilidad y
la confianza que les generan las publicaciones digitales, por lo que, se demuestra que existen
oportunidades para que el negocio se fortaleza y capte la atenciéon de las personas en redes
sociales.

Conocer el método que prefieren los consumidores para realizar sus compras es
importante para identificar el canal que se debe fortalecer y prestar atencién, porque es en el que
se va a encontrar mayor cantidad de clientes o personas interesadas en la marca, por lo que,
mediante las campafas publicitarias se va a lograr persuadir para que adquieran los bienes, a
partir de esto, se formulé la interrogante que se muestra en el Grafico 2.

Grafico 2
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Fuente: clientes del negocio Zamel

Los clientes de Repuestos Zamel tienen varias preferencias en cuanto a los canales que
mejor les convienen para realizar sus compras, sin embargo, gran parte de los consumidores que
corresponde al 28% indican que prefieren ir directamente a la tienda fisica y después adquirir los
productos de manera online ya sea a través de redes sociales o plataformas digitales. Asimismo,
hay un total de 25% que elige hacer los pedidos por teléfono para después recogerlos en la tienda,
a pesar de que, las alternativas tradicionales son una fuerte competencia para los canales digitales
si es importante optimizar y mejorar la experiencia en los medios digitales.

Es importante evaluar si las estrategias de marketing digital que han implementado

Repuestos Zamel verdaderamente estan generando resultados significativos, por lo que, se
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planteo la pregunta que se presenta en el Grafico 3, ademas de conocer la relacion que existe en
la gestion digital y el comportamiento del consumidor, esto para valorar las acciones en las redes
sociales dentro del contexto comercial.

Grafico 3

Impacto de la presencia en redes sociales
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Fuente: clientes del negocio Zamel

Los resultados reflejan que el 61% de los encuestados considera que la presencia activa
de Repuestos Zamel en las redes sociales ha tenido un impacto positivo, ya que contribuye a que
la tienda fisica tenga mayor acogida. Sin embargo, un 39% manifestd que no percibié dicho
impacto, lo que evidencia que aun existen retos por atender en la estrategia digital. A pesar de que
en la actualidad el negocio sigue otorgando mayor relevancia a los canales tradicionales, la
comunicacion digital se presenta como un recurso clave, pues permite un mayor acercamiento con
los clientes y facilita conocer con exactitud las necesidades que aun no han sido cubiertas tanto
de los consumidores como del mercado. Ademas, con los avances tecnoldgicos que surgen con
el tiempo, las técnicas digitales generan beneficios significativos, entre ellos el aumento de la
visibilidad del negocio.

Discusion

Las estrategias de marketing digital influyen en el posicionamiento de la maca por generar
mayor visualizacion de la misma, exhibicion por medio de videos, imagenes e historias cortas
sobre los productos que comercializa el negocio, de esta manera el cliente conoce los productos
y podra adquirir de acuerdo a sus necesidades, es decir, tener una referencia cuando tiene una
necesidad que suplir en los repuestos de automaviles. Con ello, el negocio podra incrementar sus
ventas y lograr sus objetivos de ventas cada mes.

Monge y Meneses (2023) determinan que después de la pandemia de Covid— 19 la
comunicacién digital empezd a tener mayor relevancia y se ha convertido en una herramienta
indispensable para todas las empresas sin importar su tamafio o naturaleza, por lo que, es
importante que se sigan desarrollando nuevas estrategias para que la informacion sea mas

efectiva y se pueda atraer a mayor cantidad de personas, de igual manera, crear seguridad tanto

en los clientes internos como externos, el autor también menciona que es importante aclarar que



empezar una presencia digital no quiere decir que las empresas eliminen sus tiendas fisicas, sino
que ofrezcan varias alternativas para que los consumidores puedan adquirir sus bienes o servicios
y asi facilitar los procesos y los negocios se adapten a las nuevas necesidades.

La economia de los negocios ha ido cambiando radicalmente, sobre todo en situaciones
externas, las cuales son incontrolables y no dependen de los negocios, no obstante, estos tienen
que estar preparados para que las consecuencias no sean significativas, a partir de esto, Gilces y
Mufioz (2021) determinan que el internet se ha convertido en un aliado para las empresas, por
ende, el marketing también es un elemento fundamental para cualquier marca, en caso de que se
desee alcanzar mayor presencia en el mercado digital, para esto es importante innovar y conocer
el manejo de las herramientas tecnoldgicas, esto va a permitir que las organizaciones tengan una
perspectiva diferente en el futuro, en él también es importante respetar las nuevas normativas, las
cuales se pueden ir generando en los diferentes sectores geograficos para mantener un control
adecuado con la informacién personal.

Las herramientas tecnoldgicas se aplican en los diferentes contextos empresariales,
porque permiten tener una mayor visibilidad y dar a conocer los productos con las caracteristicas
especificas para que los consumidores conozcan con exactitud lo que van a adquirir y los
beneficios que van a tener, a partir de esto, Zambrano et al. (2024) determina que las Tecnologia
de la Informacion y Comunicacion (TIC) han revolucionado los habitos de las personas y la manera
en la que se desenvuelven dentro de la sociedad, de modo que, las empresas tienen que estar
conscientes de estos cambios para poder satisfacer las nuevas necesidades y conocer el perfil de
los consumidores.

La combinacion de estrategias tradicionales y digitales es conveniente principalmente para
medianas y pequefias empresas, debido a que, con poca inversion van a lograr aumentar su
visibilidad en el mercado y tener mayor alcance Zambrano y Herrera (2019) establecen que
promocionar los productos y servicios a través de redes sociales y vallas publicitarias son una
excelente alternativa publicitaria para generar un mejor engagement y asi conocer con exactitud
las necesidades y preferencias comunicaciones de los consumidores, de igual manera, a pesar de
que los medios tradicionales han disminuido su nivel de impacto, no quiere decir que no sea
conveniente aplicarlos, sino que las estrategias en estos canales deben ser mas innovadoras y
efectivas, sobre todo que permitan interactuar con el publico objetivo y obtener una

retroalimentacion real.

Conclusiones

o Las estrategias de marketing digital mas efectivas para Repuestos Zamel, son aquellas
que van a fortalecer su presencia en redes sociales, mejorar la interaccién con los clientes
y diversificar los canales de atencién y venta, debido a que, los clientes tienen una buena
percepcion referente a las publicaciones digitales y la manera en la que influyen en el local

fisico, demostrando que el adecuado uso de las herramientas digitales es capaz de



generar grandes resultados, de igual manera, contenidos relevantes, atencion
personalizada en linea y plataformas de compra van a contribuir significativamente en el
proceso para mejorar el posicionamiento del negocio en el entorno digital, a partir de esto,
Repuestos Zamel tiene la oportunidad de fortalecer su estrategia digital como un elemento
principal para incrementar sus ventar y mantener una comunicacion constante, coherente
y enfocada en las necesidades de sus consumidores actuales.

Los resultados obtenidos mediante la encuesta aplicada a los clientes de Repuestos Zamel
determinan que las redes sociales cumplen un rol fundamental como canal para captar la
atencién de las personas hacia el negocio, de modo que, se demuestra el impacto directo
del marketing digital en el comportamiento del consumidor, por otra parte, si se logré
identificar un patrén respecto a que las estrategias que el negocio emplea actualmente se
pueden mejorar para obtener una conexién mas efectiva con el publico objetivo, ademas
la diversidad en las preferencias de compra refleja la necesidad de mantener y optimizar
la atencién de forma presencial y digital, de esta manera, se va a mejorar la calidad del
contenido y aprovechar las herramientas tecnolégicas para fidelizar a los clientes e
incrementar las ventas.

Los planteamientos de los diferentes autores, afirman que el marketing digital se ha
consolidado como una herramienta fundamental para las empresas en el ambito digital,
permitieron establecer que la comunicacion digital es indispensable, no para reemplazar
lo fisico, sino que se convierta en un complemento para facilitar la conexién con los
distintos perfiles de los consumidores, ademas el internet y los recursos tecnolégicos
deben ser aprovechados de manera estratégica para que las empresas logren adaptarse
a los entornos inestables y asi se mantenga competitivas, por otra parte, las TIC han
transformado los habitos de consumo, de modo que, Repuestos Zamel deben comprender
estos cambios para satisfacer de manera efectiva a las nuevas necesidades, finalmente,
el negocio debe fortalecer su presencia digital, sin descuidar su atencion presencial para

lograr un mayor posicionamiento y crecimiento en las ventas.
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