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RESUMEN

En la actualidad, la influencia de la inteligencia artificial estd generando una transformacion sustancial en
el marketing digital, desencadenando una revolucion en la forma en que vivimos y realizamos nuestras
operaciones comerciales diarias. El objetivo de este articulo es dar a conocer como la IA beneficia a las
empresas para satisfacer las necesidades de los clientes y optimizar sus estrategias. El presente articulo
consiste en una revision sistemdtica de literatura con un enfoque cualitativo, en el que se aplicé el método
PRISMA, donde empleamos diversas bases de datos que abarcan Redalyc, Scielo, Mendeley, Scopus,
Dialnet, Google Académico, Springerlink, ResearchGate, IDEAS, DOAJ, Elsevier, Emerald Insight y Alicia,
Seleccionando 60 articulos cientificos. La seccidn de resultados y discusiéon resalta cémo la 1A, mediante la
personalizacion y el andlisis de datos, beneficia alas empresas para satisfacer las necesidades de los clientes
y optimizar sus estrategias. Ademds, se menciona la influencia de la IA en el comportamiento del
consumidor. En conclusiéon, se destaca la importancia de la inteligencia artificial en el marketing digital,
mejorando la comunicacién con los clientes y las estrategias.

Palabras clave: IA; marketing digital; avance tecnolégico; clientes; aprendizaje automdtico.

ABSTRACT

Today, the influence of artificial intelligence is generating a substantial fransformation in digital marketing,
friggering a revolution in the way we live and conduct our daily business operations. The objective of this
research article is to shed light on how Al benefits companies to meet customer needs and optimize their
strategies. This article consists of a systematic literature review with a qualitative approach, in which the
PRISMA method was applied, using various databases including Redalyc, Scielo, Mendeley, Scopus, Dialnet,
Google Scholar, Springerlink, ResearchGate, IDEAS, DOAJ, Elsevier, Emerald Insight and Allicia, selecting 60
scientific articles. The results and discussion section highlights how Al, through personalization and data
analysis, benefits companies to meet customer needs and opftimize their strategies. In addition, the influence
of Al on consumer behavior is mentioned. In conclusion, the importance of artificial intelligence in digital
marketing is highlighted, improving communication with customers and strategies.

Keywords: Al; digital marketing; technology advancement; customers; machine learning.

INTRODUCCION Hoy en dia, el internet ha acortado distan-
cias, permitiendo una comunicacion mds
rdpida, y ha llevado al marketing tradicional
a adaptarse a estrategias digitales, como
publicidad en linea y redes sociales. Esto ha
cambiado fundamentalmente la forma en
que las empresas se conectan con los con-
sumidores (Durmaz y Akan, 2023).

Describir el entorno actual sin hacer referen-
cia a la innovacion tecnoldgica es prdcti-
camente inabarcable, ya que la tecnologia
estd generando una auténtica transforma-
cion en todas las facetas del dmbito empre-
sarial. (Erazo-Castillo y A-Munoz, 2023)
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Laincorporacion de tecnologias disruptivas,
como la Inteligencia Arfificial (IA), ha frans-
formado las operaciones empresariales en
diversos sectores. La IA tiene un gran poten-
cial en dreas como manufactura, atencién
médica y logistica. Su uso en marketing y
toma de decisiones estd en constante cre-
cimiento (Verma et al., 2021).

La inteligencia artificial, en combinacién
con la robdtica, estd generando transfor-
maciones significativas en todos los aspec-
tos esenciales de las operaciones empresa-
riales, marcando un avance tecnoldgico re-
volucionario (Prasanth et al., 2023). Debido
a ello, en la era digital, la automatizaciéon
estd en constante avance, lo que refleja el
progreso tecnoldgico vy la creciente influen-
cia de sistemas y programas que incorporan
inteligencia artificial (IA) en nuestra vida co-
tfidiana. En este momento, cada segmento
del mercado se enfoca y opera en funcién
de la lA. (Nivetha y Sudhamathi, 2019).

La IA ha transformado el marketing digital al
permitir la creacién de anuncios basados
en datos y la comprension de las emociones
de los clientes; se puede construir sistemas
intfeligentes que analicen y respondan
como humanos, mejorando la identifica-
cion y retencion de clientes, esto abarca
tecnologias como el aprendizaje automd-
tico, el reconocimiento de voz e imdgenes,
y su aplicacién incluye seguridad y preven-
cion de fugas de datos (Nair y Gupta, 2021).
La inteligencia artificial (IA) desempena un
papel significativo en la evolucion de las es-
trategias de marketing. Esto incluye cam-
bios en los modelos de negocio, procesos
de ventas y la forma en que las empresas
atienden a sus clientes, ademds de influir en
cdmo los clientes se comportan (Davenport
et al., 2020).

El objetivo de este articulo es dar a conocer
como la IA beneficia a las empresas para
safisfacer las necesidades de los clientes y
optimizar sus estrategias.

METODOLOGIA
Tipo de Estudio

Se realizé un andlisis sistemdtico de PRISMA
(Preferred Reporting Items for Systematic
Reviews and Meta-Analyses), tal como se
evidencia en la Figura 1. La busqueda de
documentos se llevd a cabo en multiples
bases de datos, lo que dio como resultado
un conjunto de 60 articulos que engloban
tanto investigaciones originales como revi-
siones. Estos recursos se distribuyen de la si-
guiente manera: 21 articulos se encontraron
en Scopus, 8 en Mendeley, 5 en Scielo, 5 en
Google Académico, 4 en ALICIA Concytec,
4 en Springerlink, 3 en Dialnet, 3 en Redalyc,
3 en ResearchGate, 1 en IDEAS, 1 en DOAJ,
1 en Elseviery 1 en Emerald Insight.
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Fundamentacion de la Metodologia
Considerando que las revisiones sistemdti-
cas cumplen multiples funciones esenciales,
en primer lugar, sintetizan el estado actual
del conocimiento en un dmbito especifico,
lo que simplifica la identificacion de dreas
prioritarias para investigaciones futuras.
Ademds, abordan interrogantes que a me-
nudo guedan sin respuesta en investigacio-
nes individuales, proporcionando una visién
mds completa y prospectiva. De igual ma-
nera, detectan carencias en la investigo-
cion primaria que requieren atencién en
futuros estudios. Por Ultimo, estas revisiones
pueden contribuir a la formulacion o eva-
luaciéon de teorias sobre cémo y por qué se
producen ciertos fendmenos.

Con el propésito de respaldar la etapa de
obtencién de informacién, hemos estable-
cido y evaluado los siguientesconceptos
clave: Empleamos diversas bases de datos
que abarcan Redalyc, Scielo, Mendeley,
Scopus, Dialnet, Google Académico, Sprin-
gerlink, ResearchGate, IDEAS, DOAJ, Else-
vier, Emerald Insight y Alicia. Inicialmente,
nuestra busqueda se centré en Scopus,
Mendeley, Scielo y Google Académico, sir-
viendo como una fuente de bUsqueda mds
amplia.

Identificacidn de nuevos estudios a traves de base de datos y registros

Registros eliminados antes de |a proyeccién:
Reqistros duplicados {n = 8)
Registros marcados como no aptos para la
automatizacion (n = @)

Regsitras eliminados por otros motivos
{n=46)

Regqistros dentificados a partir de:
Bases de datos = 13
Registios = 263

Identificacion

Infarmes no recuperados

0=7

Informes soficitads para su recuperacién
=89

Chequeo

Informes excluidos:
No enfoque en inteligencia artificial {n = 7)
No enfaque en markeling digtal {n = 9)
No enfoque en estralegias de marketing digital
=g

Informes evaluadas pala su elegibilidad
(=8

Registros examinados. Registras excluidos
(n=205) (n=116)

Muewos estudias incluidos en la revisién
{n=60)
Informes de nuevos estudics inchidos
=0

Incluido

Figura 1. diagrama del prisma.

Criterios de Seleccién

Para la elaboracién de este articulo de revi-
sién bibliogrdfica, se han considerado ar-
ticulos de investigacion publicados desde
2019 hasta la fecha presente. Este criterio se
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combind con la relevancia del contenido
de los articulos seleccionados para su andli-
sis. En este contexto, se dio prioridad a
aqguellos que destacan y mantienen una es-
trecha relacion con el tema central, que es
"Estrategias de marketing digital optimiza-
das por la inteligencia artificial”.

El objetivo es asistir a las empresas en su con-
tinuo proceso de innovacién mediante la
implementacion de nuevas estrategias que
fortalezcan su posicion en el mercado.

Criterios de Exclusion

Para establecer los criterios de exclusion de
contenido en este articulo, se ha decidido
descartar cualquier articulo que no esté pu-
blicado en una fuente académicay que no
cuente con el correspondiente ISSN o DOIL.
También se ha verificado la presencia de
duplicados en diversas bases de datos,
como Scopus, Mendeley, Scielo, Google
Académico, Alicia, entre otras. Por Ultimo,
se han rechazado aquellos arficulos que
estaban fuera del intervalo de tiempo entre
2019 y 2023.

RESULTADOS Y DISCUSION

Inteligencia Artificial

La inteligencia artificial (IA) se describe
como informacion organizada y sistemati-
zada, respaldados por mdguinas y genera-
dos por seres humanos (Prasanth et al.,
2023). Se centra en el uso de modelos C que
realicen tareas que, actualmente, los hu-
manos realizan. Estas tareas incluyen razo-
namiento, percepcidén, comunicacién,
aprendizaje, optimizacién, interaccién con
el entorno, visidn por computadora, planifi-
cacién y toma de decisiones (Arango-
Palacio, 2021).

La IA es capaz de procesar grandes volu-
menes de datos, aprender de la interaccién
con usuarios y automatizar tareas de ma-
nera mds eficiente, (Ulas, 2019) nos men-
ciona en su investigacion que el proceso de
transformacién digital implica cambios sig-
nificativos en organizaciones, universidades,
audiencias y empleados, dando lugar a
nuevos modelos y prdcticas comerciales.
La inteligencia artificial (IA) estd emer-
giendo como una herramienta esencial en
una variedad de dreas de negocio y se
prevé que se convierta en una de las tecno-
logias mds significativas en el campo del
marketing en el futuro cercano Ljepava,
(2022).

Dentro de las diversas tecnologias de inteli-
gencia artificial presentes en la literatura
cientifica, la incorporacion de la IA en las
empresas es viable mediante la aplicacién
de tecnologias como el aprendizaje auto-
mdtico, el procesamiento del lenguaje na-
tural, el reconocimiento visual, el reconoci-
miento de texto, el big data, el aprendizaje
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profundo, la nube, y el Internet de las cosas
en los distintos procesos que conforman la
cadena de valor empresarial (Medino-
Chicaiza y Martinez-Ortega, 2020).

Por lo que, De Bruyn et al., (2020) plantea la
necesidad de investigar cémo los humanos
pueden transferir su conocimiento tdcito a
las mdquinas de IA de manera mds efi-
ciente y coémo esta puede transferir su
conocimiento a los humanos para generar
confianza y retroalimentaciéon positiva en la
organizacién.

(Kronemann et al., 2023) proponen que el
antropomorfismo de la IA y la personalizo-
cion tienen un efecto positivo en las actitu-
des de los consumidores y su intencién de
compartir informacion personal con asisten-
tes digitales. Sin embargo, las preocupacio-
nes sobre la privacidad tienen un efecto ne-
gativo en las actitudes y la disposicidon a
compartir informacioén.

Sin embargo, la IA, no en todos los paises, se
ve como una buena estrategia. Por ejem-
plo, como nos menciona Gamero Casado,
(2021) en el dmbito de la inteligencia artifi-
cial, el enfoque europeo supone un obs-
tdculo y costos adicionales, debido a res-
fricciones y requisitos que reducen la inno-
vacion. Mientras tanto, sistemas de inteli-
gencia artificial en Asia y Norteamérica, sin
tales limitaciones, pueden crear sistemas de
aprendizaje mds eficientes y econdmicos,
otorgdndoles ventaja competitiva.

La inteligencia artificial ayuda a las empre-
sas a predecir las preferencias de los clien-
tes y analizar su comportamiento de com-
pra, lo que se convierte en un elemento
esencial en las estrategias de marketing. Su
uso reduce la brecha entre la oferta y la de-
manda y facilita la toma de decisiones en
marketing. Es por esta razdn que se puede
afirmar que las empresas que optan por lle-
var a cabo esfrategias de marketing sin in-
corporar la inteligencia artificial estdn en
riesgo de volverse obsoletas. (Cuervo
Sdnchez, 2021).

Tal y como refuerza (Altamirano,2023) sena-
lando que dicha obsolencia resulta del no
adoptar nuevas tecnologias que aumenten
su competitividad frente a la creciente rele-
vancia de la IA en el marketing digital. De
esta maneraq, la |A tiene el poder de revolu-
cionar la foma de decisiones corporativas al
brindar informacién mdas rdpida y precisa
que puede guiar las decisiones tanto ope-
rativas como estratégicas. (Prasanth et al.,
2023)

De este modo (Ahumada et al., 2023) y (Nair
y Gupta, 2021) nos mencionan que la Inteli-
gencia Artificial (IA) estd ganando terreno
en el dmbito del servicio al cliente, con el
propdsito de automatizar tareas y ventas,
mejorar la eficiencia en las interacciones
con los clientes y optimizacién de
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campanas de correo electrénico. Ademds
de reducir costos, acortar tiempos de en-
tfrega y mejorar la produccién (Sarath
Kumar Boddu et al., 2022). Con su inmenso
potencial, se ha convertido en un impulsor y
un factor de cambio que permite lograr me-
jores resultados al anticiparse a sus necesi-
dades en tiempo real y crear propuestas de
valor innovadoras (Vilaginés, 2021). Otro
punto importante es que la IA ha posibili-
tado la mejora de la calidad de los servicios
digitales, la optimizacion de procesos en la
cadena de suministro y el acceso ainforma-
cion y andlisis en tiempo real (Abousaber y
Abdalla, 2023).

Herramientas de la IA

Segun Barria, (2023) la aplicacién de herra-
mientas de inteligencia arfificial en el mar-
keting, como el ChatGPT-4 para converso-
ciones naturales, Copy.ai para generacién
de contenido y Conversica para automati-
zacion de interacciones con clientes, estd
generando beneficios significativos para el
crecimiento empresarial y la satisfacciéon del
cliente.

El enfoque central de las marcas debe ser
la audiencia, y esto es especialmente cru-
cial en el contexto de los chatbots. Para
que una conversacidén sea efectiva, es
esencial centrarse en los consumidores de
manera individualizada y brindar conte-
nido, servicios y conexiones adaptadas a
sus necesidades (Cuervo S&nchez, 2021).
De hecho, Lee vy Li, (2023) coincide en que
los chatbots implican una adaptacion para
lograr una comunicaciéon mds eficaz con los
clientes. Por lo tanto, se ha vuelto funda-
mental comprender cémo mejorar las im-
presiones de los usuarios y sus acciones a
través del disefo de interfaces.

Arteaga et al., (2022), los chatbots son tec-
nologia actual y con un futuro prometedor.
Los avances en infeligencia artificial pue-
den impulsar proyectos innovadores que
automatizan tareas empresariales y podrian
dar origen a nuevas formas de comercio.
Dentro de este marco, Ahumada et al.,
(2023) nos menciona que los chatbots se
perfilan como una de las aplicaciones mds
populares de la |IA para proporcionar res-
puestas rdpidas y efectivas a las preguntas
de los usuarios en el servicio de atencién all
cliente.

El avance tecnoldgico ha impactado posi-
fivamente en diversos sectores, incluyendo
el turismo, al brindar mayor accesibilidad y
facilidad en la obtencién de informacion La
inteligencia artificial ha revolucionado el
marketing, especificamente en el marketing
turistico, prometiendo mejoras significativas
(Lacdarcel, 2022).

En este dmbito, la IA se emplea para tomar
decisiones basadas en datos y para mejorar
la experiencia de los usuarios en el contexto
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del marketing digital. Este progreso tecnolé-
gico estd transformando la forma en que las
personas acceden y disfrutan de servicios
turisticos.

Relacion entre la 1A y el Aprendizaje Auto-
matico

De acuerdo con Sabharwal et al., (2022) la
inteligencia artificial y el aprendizaje auto-
mdtico han fransformado en gran manera
la comunicacion en el marketing, gene-
rando nuevas oportunidades en la narra-
cion y la interaccion con marcas.

El aprendizaje automdtico y la IA desempe-
nan un papel crucial en diferentes etapas
del ciclo de interacciéon del cliente. El Ma-
chine Learning analiza datos histéricos para
comprender las interacciones y respuestas
de la audiencia, identificando factores
clave para el éxito en las comunicaciones.
Los algoritmos de aprendizaje generan co-
nocimientos predictivos automdticos que
los especialistas en marketing pueden utili-
zar para tomar decisiones o establecer di-
rectrices para que la IA actie de manera
efectiva (Jain y Aggarwal, 2020)Por su
parte, Miklosik et al., (2019) senalaron sobre
la seleccién y adopcion de herramientas
analiticas basadas en aprendizaje automdad-
fico (ML) por parte de fres grupos diferentes:
agencias de marketing, empresas de me-
dios y anunciantes.

Dumifriv y Popescu, (2020) y Miklosik et al.,
(2019) destacan que el aprendizaje auto-
mdtico, al reconocer patrones y prever ten-
dencias, impulsa la evolucion del marketing
digital y es una herramienta valiosa en el
andlisis de datos. Kumar et al., (2021) vy
(Sarath Kumar Boddu et al., 2022) subrayan
la importancia de la inteligencia artificial y
el aprendizaje automdtico en la automati-
zacion, personalizaciéon y toma de decisio-
nes en marketing.

Al emplear la Inteligencia Artificial de ma-
nera integral, incorporando datos y proce-
sos comerciales, las empresas pueden satis-
facer las necesidades personalizadas de los
clientes en el momento oportuno, lo que
cambia la relacién entre la empresa y el
cliente, y aumenta la eficiencia y eficacia
de las estrategias de marketing. Sin em-
bargo, este avance también plantea desa-
fios en lo que respecta a la adaptacién de
las empresas a una cultura de datos y tec-
nologia (Jr et al.,2022).

En este andlisis (Welter et al., 2019) nos men-
cionan que las empresas surgidas de incu-
badoras de base tecnolégica desarrollan su
capacidad innovadora, clasificando las in-
novaciones desarrolladas y proporcio-
nando evidencia de la existencia de las fi-
pologias de innovacion.

Tal como menciona (Nesterenko et al.,
2023) y (Ricci, 2022) la fransformacion digital
ha revolucionado el marketing, generando
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desafios y oportunidades. Hay distintas
herramientas como anuncios publicitarios y
redes sociales que permiten a las empresas
conectar directamente con los consumido-
res, ampliar su audiencia, adaptarse a la
competitividad e innovacidn de manera
eficiente y mejorar su rentabilidad. Por lo
tanto, se debe aprovechar la oportunidad
que dan estas plataformas y canales para
poder atraer al publico.

Marketing Digital

El concepto de marketing digital ha experi-
mentado una transformaciéon a lo largo del
tiempo, evolucionando de ser simplemente
la promocién de productos y servicios a
convertirse en un enfoque que abarca la
adquisicién de clientes, la construccién de
preferencias, la promocién de la marcay la
creacion de conciencia de marca. (Durmaz
y Akan, 2023, P&g 26)

(Garcia-Machado y Ledn-Santos, 2021) en
su andlisis nos mencionan la transicion del
marketing tradicional al marketing digital,
ya que la llegada de nuevas tareas y activi-
dades ha llevado a

cambios significativos en el grado de espe-
cializacién y la creacién de nuevos perfiles
profesionales, enfocdndose en la influencia
de los medios de comunicacion y la interac-
cién con los usuarios o clientes.

Segun (Senmache y Cabrera, (2019) el mar-
keting digital, fundamentado en la aplica-
cion de tecnologias modernas para la co-
municacién empresarial, fomenta una inter-
accién mds estrecha entre la empresa y el
cliente. Su principal objetivo radica en la
segmentacién precisa del publico, propor-
cionando informacién relevante y de valor.
(Gutiérrez Valladolid, 2022) reafirma lo men-
cionado anteriormente, es por ello que es
una pieza clave para el éxito de las Pymes
ya que facilita la investigacién sobre los
clientes al proporcionar informaciéon deta-
llada sobre sus  caracteristicas y
necesidades.

Segun Garcia-Machado y Ledn-Santos,
(2021) el marketing digital, aprovechando
la tecnologia, es crucial para la prosperidad
de las organizaciones en el mercado ac-
tual, fortaleciendo su presencia y capaci-
dad para perdurar en el tiempo.

La digitalizacion aumenta la eficiencia ope-
rativa y reduce los tiempos de ejecucion,
siendo fundamental en el entorno actual.
La alineacion de etapas conceptuales con
su implementacién garantiza la integracion
digital en todas las dreas de la empresa. La
investigacion continua es esencial debido a
la evolucién constante de la transformacién
digital en la sociedad y los negocios, requi-
riendo una adopcion mds eficiente de las
tecnologias digitales en los procesos empre-
sariales (Malchyk et al., 2022).
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Para (Cruz y Ferndndez, 2023) el marketing
digital ofrece ventajas como llegar a una
audiencia mds amplia, impulsar la interac-
cion del cliente y mejorar las conversiones
de ventas, siendo ademds mds confiable y
efectivo que el marketing tradicional.
Ademds, otra ventaja es que el marketing
digital ofrece una amplia gama de herra-
mientas respaldadas por la tecnologia para
emprendedores que buscan establecer
presencia en linea. Sin embargo, es esencial
estar al tanto de las tendencias y tecnolo-
gias emergentes, como la inteligencia artifi-
cial, algoritmos, metaverso, realidad au-
mentada y software, a fin de aprovechar su
potencial en este entorno dindmico
(Guatemala Mariano et al., 2023).

Al Adwan et al., (2023) nos menciona que es
importante introducir un marco de andlisis
de datos en el dmbito del marketing digital,
disenado para evaluar la efectividad de las
campanas y respaldar la toma de decisio-
nes estratégicas.Los resultados en las em-
presas sefalan una alta correlacion entre
los datos de las redes sociales, la investigo-
cién del recorrido del cliente, la efectividad
de la publicidad y enfoques basados en
informacion.

El marketing digital utiliza inteligencia artifi-
cial y andlisis de big data para influir en el
comportamiento del consumidor. Esto im-
plica establecer objetivos de marketing,
proteger la privacidad de datos, recopilar
datos relevantes y confiables, mejorar la co-
lidad de los datos y elegir la tecnologia ade-
cuada para el andlisis de datos. El enfoque
es optimizar estrategias y reducir costos en
el marketing digital (Khatri, 2021).

Aplicaciéon Estratégica en el Marketing
Digital

Las estrategias de marketing digital son mé-
todos y técnicas que las empresas utilizan
para promocionar sus productos o servicios
en plataformas digitales. En otras palabras,
Garcia-Machado y Ledn-Santos, (2021)
menciona que se frata de un conjunto de
tdcticas y decisiones coordinadas que se
emplean para lograr un objetfivo previo-
mente establecido en el dmbito de la
promocion en linea.

Las empresas y organizaciones necesitan
mantenerse al dia con las tendencias en in-
novaciéon digital para seguir siendo compe-
fitivas, ya que estos avances emergentes in-
fluyen en el entorno y plantean cuestiones
sobre accesibilidad, gestién y seguridad de
datos, automatizacién de procesos e inteli-
gencia arfificial (Todorova-Ekmekci et al.,
2022).

De acuerdo con (Carrasco, 2020) el empleo
de herramientas digitales tiene como obje-
fivo comprender al cliente y satisfacer sus
necesidades sin perjudicar los beneficios de
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la empresa. En resumen, una estrategia de
beneficio mutuo en el marketing en linea es
factible con el conocimiento adecuado.
La incorporacion de narrativas en las estra-
tegias de marca en el entorno B2B digital
puede influir en el comportamiento de los
clientes y fortalecer las relaciones con ellos.
Keegan et al., (2022), resaltan que, a pesar
de los desafios culturales y politicos, abordar
las contradicciones mediante la teoria de la
actividad puede mejorar la implementa-
cion de la IA en el marketing B2B (Bonnin y
Alfonso, 2019).

En su estudio, Mera et al., (2019) han confir-
mado que las empresas involucradas en el
comercio en linea tienen una ventaja com-
petitiva sobre otras companias similares, ya
que pueden atraer posibles clientes que fi-
nalmente se convierten en compradores.
Marketing Digital: Redes Sociales

Gutiérrez Valladolid, (2022), persisten defi-
ciencias en la explotacién completa del
marketing digital por parte de las empresas,
atribuibles en parte a la percepcion de que
el manejo de las redes sociales es una tarea
compleja.

Freire Cabello et al.,(2020) subrayan la im-
portancia de mantenerse actualizado con
las tendencias emergentes en las redes so-
ciales para desarrollar estrategias efectivas
y adaptarse a las demandas cambiantes
del mercado.

Segun Durmaz y Akan, (2023), el marketing
digital y las estrategias en redes sociales for-
talecen la lealtad a la marca y las relacio-
nes con los clientes, siendo fundamentales
para adaptarse a los cambios tecnoldgicos
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y normativos. Su eficaz implementacion
ofrece ventajas para el éxito a largo plazo
en el enforno digital actual.

Asi mismo, Mera-Plaza et al., (2022) vy
(Senecha vy Srivastava, 2022) mencionan
que las redes sociales son esenciales en el
marketing digital, especialmente para pe-
quenas y medianas empresas, adaptarse a
estas tecnologias es crucial; ya que propor-
cionan una vadliosa oportunidad para en-
tender a fondo a los clientes y sus necesida-
des. Por lo que, promover el uso eficiente
del marketing digital y las redes sociales es
esencial para alcanzar el éxito empresarial
y fomentar el desarrollo econémico.

La estrategia actual en el dmbito del mar-
keting digital implica la necesidad de tomar
decisiones dgiles y decisivas basadas en el
andlisis del comportamiento del mercado y
las métricas recopiladas. No obstante, es
fundamental que estas decisiones estén en
sintonia y se integren de manera coherente
con los objetivos estratégicos de la em-
presa. Si no se logra este alineamiento,
existe el riesgo de no alcanzar los objetivos
predefinidos de la organizacién (Cudriz y
Corrales, 2020).

Co-ocurrencia de palabras clave

En la figura 2, el término mds usado por los
autores es la artificial inteligence (grupo
verde), seguida el grupo azul con el término
artificial inteligente techno, ya que este
término ayuda a comprender mds sobre el
tfema. Finalmente (el grupo rojo) con la
palabra information managment, el cual
presenta similitud con los primeros términos.

AR dswrsanent

artificial inl%nce techno

e

homsa v

machingearnng

techip /gy 2 y

Figura 2. mapa de concurrencia de palabras.
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Para Garcia et al.,, (2021) ha observado
coémo el marketing ha evolucionado de
manera adaptable, ajusténdose al entorno
y a las demandas del mercado, asi como a
los progresos tecnoldgicos aplicados a su
prdctica. Aungue el enfoque ha cambiado,
los fundamentos de esta disciplina perdu-
ran, ya que continda persiguiendo el inter-
cambio de valor entre las empresas y sus
clientes.

Davenport et al., (2020) subrayan la cre-
ciente relevancia de la Inteligencia Artificial
en el marketing y proponen un "marco mul-
tidimensional" para entender su impacto,
considerando niveles de inteligencia, tipos
de tareas y la presencia de robots. Desta-
can que la IA es mds eficaz cuando cola-
bora con los humanos en lugar de
reemplazarlos.

Nivetha y Sudhamathi, (2019) en su articulo
nos indica que el marketing y la inteligencia
artificial son aspectos interconectados que
estdn impulsando la eficiencia y la efectivi-
dad de las estrategias de marketing en la
era digital actual.

La Inteligencia Artificial (IA) mejora la efi-
ciencia en auditoria y gestién de costos,
acelerando procesos contables y minimi-
zando riesgos, sin remplazar a los auditores,
sino complementando su frabagjo (Erazo-
Castillo y A-Munoz, 2023).Ademds, Huang y
Rust, (2021) propusieron un marco de fres
etapas para el marketing con IA, que in-
cluye la automatizaciéon, el procesamiento
de datos y el andlisis de interacciones hu-
manas, siguiendo el modelo de las "4P/4C".
Producto, Precio, Plaza y Promocién /
Cliente, Coste, Conveniencia y
Comunicacion”,

Segun (Periyar Institute of Management
Studies (PRIMS), Periyar University, Salem, TN,
India. et al., 2019) la preferencia del cliente
se basa en la eficacia del producto, la con-
veniencia del proceso de compra vy la per-
sonalizacién. Celso et al., (2020) anaden
que la inteligencia artificial en el marketing
digital puede influir en el comportamiento
del consumidor, aumentando su susceptibi-
lidad a la persuasién en el entorno en linea.
Haleem et al., (2022) destacan que la |A, a
través de la personalizacion, automatiza-
cion y andlisis de datos, mejora la capaci-
dad de las empresas para satisfacer las ne-
cesidades de los clientes y optimizar sus es-
trategias de marketing. Por su parte, Gonzd-
lez et al., (2023) subrayan que el machine
learning, mediante algoritmos predictivos,
permite la programacién de publicidad y
una mejora constante, favoreciendo la fide-
lizacién de clientes y la personalizacion
avanzada de productos.

Denfro de este orden de ideas, Medino-
Chicaiza y Martinez-Ortega, (2020) , nos
mencionan que el uso de la inteligencia
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artificial (IA) en la creacién de valor agre-
gado y la mejora de las experiencias de los
consumidores se ha convertido en un factor
critico en la toma de decisiones estratégi-
cas de las empresas.

De Mauro et al., (2022) resaltan que el au-
mento de datos y el aprendizaje automa-
tico estdn fransformando el marketing,
siendo clave para optimizar resultados y
mantener una ventaja competitiva, con
aplicaciones principales en comporta-
miento del comprador, experiencia del
consumidor, foma de decisiones y efectos
financieros.

Ramirez Forero, (2022) y Liepava, (2022) des-
tacan la importancia de la inteligencia arti-
ficial y las tecnologias digitales en el marke-
ting y la fransformacion digital de las orga-
nizaciones. Aunque los beneficios pueden
variar, estas herramientas mejoran los servi-
cios, la atencidn al cliente y el rendimiento
de las empresas, asegurando su éxito a tra-
vés de decisiones informadas.

Con la evolucién de las tendencias digita-
les, el marketing online se ha convertido en
una estrategia de Marketing eficazen el en-
torno empresarial actual, en este contexto,
Nivetha y Sudhamathi, (2019) nos menciona
que la inteligencia artificial (IA) y el aprendi-
zaje automdtico estdn desempenando un
papel cada vez mds importante en el
marketing.

CONCLUSIONES

El presente estudio proporciona una visidon
completay detallada de larelacion entre la
inteligencia artificial (I1A), el marketing digital
y sus estrategias. Donde se resalta la impor-
tancia de la IA en el marketing digital y
coémo estd transformando la forma en que
las empresas se comunican con los clientes,
foman decisiones y mejoran sus estrategias
de marketing, destacando la necesidad de
adaptacién y aprendizaje continuo para
mantenerse al fanto de las tendencias
emergentes en el marketing digital.

La IA ha revolucionado el marketing digital
al ofrecer herramientas y capacidades que
permiten a las empresas llegar de manera
mds efectiva a su audiencia, optimizando
sus operaciones y adaptdndose a un en-
torno digital que permanece en desarrollo y
cuya relacién continuard siendo
significativa.

La inteligencia artificial y el aprendizaje au-
tomdtico estdn siendo aplicados en el mar-
keting de manera efectiva, esto permite
que las empresas se adapten a las tenden-
cias digitales que estdn en constante evolu-
cion. La capacidad de reconocer patrones,
adelantarse a futuras tendencias y persona-
lizacién de estrategias impulsa al marketing
y permite a las empresas mantener su
competitividad.
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Las organizaciones que adoptan estas inno-
vaciones tecnoldgicas en el marketing digi-
tal obtienen beneficios tales como la me-
jora en la atencion a los clientes y en la ex-
periencia que ofrece gracias a la personali-
zacién que el aprendizaje automdatico
ofrece, asi como mejoras en el rendimiento
de la empresa a través de toma de decisio-
nes informadas y estrategias basadas en
datos que conllevan el éxito de la empresa.
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