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RESUMEN
En 2024, Asesorias Maria C busca expandir su presencia en el mercado mediante estrategias de
marketing digital, aprovechando el auge del comercio electronico tras la crisis por COVID-19. Se
opto por redes sociales como medio publicitario econémico para pymes, en lugar de medios ATL
masivos. El objetivo principal es analizar el potencial de las redes sociales para desarrollar una
estrategia digital, posicionarse con contenido organico, identificar la red con mayor oportunidad
de venta e invertir en publicidad para aumentar ventas.

La empresa debe establecer metas claras en métricas por red social para mejorar eficiencia,
fortalecimiento comercial y posicionamiento. La transformacion digital es crucial para las
empresas de servicios contables, incluyendo automatizacion, andlisis de datos, servicios en la
nube, aplicaciones moviles e inteligencia artificial. Redes como Facebook, YouTube e Instagram
permiten mejorar reconocimiento, interaccion con clientes y medicién de resultados. Instagram y
LinkedIn destacan por su contenido visual y gestion de marca profesional.

La estrategia se baso en un enfoque mixto de analisis de métricas y seguimiento continuo. Se
identificd al pablico objetivo y se implementaron estrategias SEM con contenido educativo,
colaboraciones y hashtags relevantes. Se evaluo la situacién de la empresa mediante matrices
EFE y EFI, identificando oportunidades y amenazas.

El anélisis de datos revel6 que Facebook lidera en seguidores (38%), seguido por Instagram
(31%) y LinkedIn (23%). LinkedIn encabeza el engagement (35%). En generacion de leads,
Facebook y LinkedIn obtienen 33% cada uno. Facebook logré el 80% de ventas efectivas,
seguido por Instagram (60%) y LinkedIn (50%).

Palabras clave: Analisis de Redes Sociales, algoritmo de Redes Sociales, CTR (Click-Through
Rate), estrategias de contenidos en Redes Sociales, SEM (Search Engine Marketing), SEO (Search
Engine Optimization).



Abstract

In 2024, Asesorias Maria C seeks to expand its market presence through digital marketing
strategies, leveraging the e-commerce boom following the COVID-19 crisis. Social media was
chosen as an economical advertising medium for SMEs, instead of mass ATL media. The main
objective is to analyze the potential of social networks to develop a digital strategy, position itself
with organic content, identify the network with the greatest sales opportunity, and invest in
advertising to increase sales. The company must establish clear goals in metrics for each social

network to improve efficiency, commercial strengthening, and positioning.

Digital transformation is crucial for accounting service companies, including automation, data
analysis, cloud services, mobile applications, and artificial intelligence. Networks such as
Facebook, YouTube, and Instagram allow for improved recognition, customer interaction, and
results measurement. Instagram and LinkedIn stand out for their visual content and professional

brand management.

The strategy was based on a mixed approach of metric analysis and continuous monitoring. The
target audience was identified, and SEM strategies were implemented with educational content,
collaborations, and relevant hashtags. The company's situation was evaluated using EFE and EFI

matrices, identifying opportunities and threats.

Data analysis revealed that Facebook leads in followers (38%), followed by Instagram (31%) and
LinkedIn (23%). LinkedIn leads in engagement (35%). In lead generation, Facebook and
LinkedIn each obtain 33%. Facebook achieved 80% of effective sales, followed by Instagram
(60%) and LinkedIn (50%).

Keywords: Social Media Analysis, Social Media Algorithm, CTR (Click-Through Rate), Social
Media Content Strategies, SEM (Search Engine Marketing), SEO (Search Engine Optimization).



INTRODUCCION

En la era digital, las redes sociales han adquirido un papel protagdnico en las estrategias de
marketing de las empresas, para plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn se han
consolidado como canales indispensables para la promocion de productos y servicios, la
construccion de marca y la conexion con los clientes. Ante este escenario, la empresa de
servicios Asesorias Maria C encontr6 una oportunidad de negocio debido al reconocimiento de
la gerente en el afio 2019 y durante la pandemia por COVID-19, que fue un periodo donde
muchos de los comercios se tuvieron que adaptar a las nuevas formas de generar ventas en el
mercado, en este caso la implementacion de redes sociales y digitalizar procesos en su
mayoria. Actualmente, Asesorias Maria C se encuentra ante la necesidad de aprovechar al
maximo el potencial que ofrecen estas poderosas herramientas digitales, ya que no contaba
con ninguna para darse a conocer por medio de redes junto con la creacion de contenido
atraccion.

Las redes sociales representan una ventana de oportunidades para empresas como Asesorias
Maria C, brindando la posibilidad de generar leads y ventas, fortalecer el reconocimiento de
marca y fidelizar a los clientes actuales, como Instagram que es una red social donde se
encuentran la mayoria de empresas y tiene variedad de formatos para crear contenido
dinamico para los clientes, Facebook la cual se caracteriza porque permite crear comunidades
y LinkedIn que se caracteriza por generar conexiones, para encontrar el perfil de trabajador
que se requiere en la entidad. No obstante, el éxito en estas plataformas requiere de un enfoque
estratégico solido, una comprension profunda de las necesidades y preferencias de la audiencia
objetivo, asi como un conocimiento profundo de las tendencias y mejores practicas imperantes
en el entorno digital.

El desarrollo de una estrategia de marketing digital efectiva en redes sociales donde se
determind que Facebook, es la mejor opcidn para la generacion de ventas y creacion de
comunidades, su amplio alcance y capacidades de segmentacion permiten llegar al publico
objetivo, Instagram es la que genera contenido mas atractivo y dindmico aprovechando la
tendencia actual hacia el contenido visual como lo son los reels fomentando un buen
engagement y LinkedIn es una red social que genera conexiones valiosas con empresas clave
en el sector y profesionales, Asesorias Maria C puede compartir contenido valioso sobre
contabilidad, tendencias del sector y experiencia, posicionandose como una autoridad
confiable ante su audiencia objetivo.



Es un desafio para Asesorias Maria C, pero también una oportunidad invaluable para
impulsar su crecimiento y posicionamiento en el mercado de servicios, mediante la
implementacion de tacticas innovadoras y ajustadas a las particularidades de cada plataforma,
como lo son la creacién de contenido atractivo y la interaccion activa con los usuarios, de esta
forma se pueden crear comunidades, la empresa podré aprovechar al méximo el potencial de
estas herramientas para alcanzar sus objetivos comerciales y fortalecer su presencia en el
sector, como lo es el pago por pautas que en su mayoria son mensuales.



1 PROBLEMA DE LA DESCRIPCION DEL PROYECTO PARA SEMINARIO
INTEGRADOR II.

1.1 Delimitacion del Problema visto desde el Proyecto Propuesto

Con la irrupcion del COVID-19, la economia mundial experimentd una contraccion del
3,5% en el afio 2020, haciendo que se perdieran 255 millones de empleos. (Mundial, 2022).
Ante la crisis se crea la empresa ASESORIAS MARIA C en 2019 con el fin de brindar
servicios de contabilidad a las empresas del Sector Prado Veraniego en la ciudad de Bogota.
Desde sus inicios la adquisicion de nuevos clientes se lograba a través de las recomendaciones
y buenas resefias de los trabajos realizados, sin embargo, para el 2024 la gerente de la empresa
desea ampliar su participacion en el mercado a través de nuevas estrategias que incrementen

Sus ventas.

Se tomaron en cuenta diferentes estrategias de marketing como medios ATL en donde se
pudiera evidenciar con mayor facilidad la publicidad de la empresa y que esto tuviera un
impacto a nivel masivo, sin embargo, se considero que la entidad es pyme, por lo que las redes
sociales obtuvieron mayor relevancia, ya que su pauta es mas econémica. Segun los Gltimos
estudios, el crecimiento del comercio electrénico a nivel global alcanza un 15.9% en 2024,
(Keybe.Al, 2024), para Colombia, se proyecta un aumento del 8%. (Republica, 2024).

Las cifras anteriores demuestran que hay un mercado que crece exponencialmente en el
que puede encontrarse el publico objetivo de la organizacion, para que sea exitoso el uso de
nuevos canales digitales, la empresa debe crear metas claras para las métricas que pueden
presentarse por cada red social esto le permitird a la comparfiia mejorar su eficiencia, tener un

fortalecimiento comercial y lograr el posicionamiento deseado.

1.2 Formulacion del Problema
¢Como el andlisis del uso de estrategias de marketing digital para las redes sociales

Facebook, Instagram y LinkedIn a la participacion de la empresa de servicios ASESORIAS
MARIA C



2 OBJETIVOS DEL PROYECTO PROPUESTO

2.1 Objetivo General

Analizar el potencial de Facebook, Instagram y LinkedIn para el desarrollo de la estrategia

de marketing digital para la empresa de servicios Asesorias Maria C.

2.2 Objetivos Especificos

Analizar cudl es la red social en la que la empresa puede posicionarse con la ayuda de

contenido orgénico.

Identificar dentro de las 3 redes sociales propuestas, cudl es la que tiene mayor oportunidad
de venta para Asesorias Maria C.

Establecer que red social es mas viable para invertir en publicidad y aumentar sus ventas.



3  JUSTIFICACION Y DELIMITACION

La empresa Asesorias Maria C satisface las necesidades de las empresas a nivel de
asesorias contables, proporcionando ayudas para empresas que deben realizar actualizaciones
o0 tramites contables, pero su alcance debe aumentar con una buena estrategia de marketing en
un 50% a mediano plazo. Asesorias Maria C se esfuerza por ofrecer soluciones contables de
manera eficiente para los requerimientos de las empresas y adicionalmente asesorias
administrativas, lo cual tendria mas alcance con la ayuda de redes sociales y obtendria sus

propios clientes en corto y largo plazo, implementando una buena estrategia.

Los clientes de Asesorias Maria C experimentan una mejora significativa en la
eficiencia operativa, la productividad y la competitividad en el mercado, se pueden reducir
costos al tener clientes mediante las redes sociales, ya que en el momento no son utilizadas y

generar mas ganancias en largo plazo, ademas de una inversion en tecnologias mas avanzadas.

Asesorias Maria C contribuye con soluciones en el menor tiempo posible y con una
excelente atencion al cliente, con buenas practicas, puede expandirse y lograr un mayor
alcance para ofrecer servicios adicionales a los clientes como cursos de contabilidad. La
empresa colombiana Asesorias Maria C, pertenece al sector de consultorias contables, esta
constituida desde el afio 2019, cuya dedicacion es revisar y verificar que los registros
contables de una empresa se lleven adecuadamente, adicionalmente ayudar a sus clientes con
la preparacion y presentacion de declaraciones de impuestos, calculos de obligaciones

tributarias, planeacion fiscal y demas.

Su sede se encuentra ubicada en Bogota: Prado Veraniego, su sede se encuentra en la
direccion Calle 131A #49-56.



Calle 135

Figura 1.Ubicacion geogréfica Asesorias Maria C, Unica sede en Bogota.
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Nota: Adaptado de Google Maps 2024.
Se considera que el 100% de las empresas en la localidad de suba en la ciudad de
Bogota es de 101,864 empresas (MORENO BARON, 2021), la empresa ASESORIAS
MARIA C queda ubicada en la Cll 131 a # 49 — 56 en el barrio prado veraniego abarca un
12,02 % de las hectareas de suba (Montafiez Rodriguez, 2019) por lo que se ven representadas

12.244 empresas en el sector.



4

MARCO REFERENCIAL

4.1 Antecedentes. (Estado del Arte)

Tabla 1. Plan de Marketing Digital para Las Redes Sociales (Facebook, Instagram, LinkedIn) en
el Sector de Servicios, para la Empresa ASC Consultores

Lectura

Resumen

Problema

ASC Consultores SAS es una empresa de consultoria en Bogota, ha crecido
mediante estrategias como asistencia a congresos y telemercadeo. Para aumentar
ventas, implementaron marketing en 2023, ya que la pandemia aumentd el consumo
hacia las compras en linea, sin embargo, ASC Consultores necesita estrategias
digitales eficientes y econdmicas para mantenerse competitiva en el mercado.

El objetivo general

Implementar un plan de marketing digital para las redes sociales (Facebook,
Instagram, LinkedIn) en el sector servicio, para la empresa ASC consultores.

Objetivos especificos

-Diagnosticar la situacion actual en el sector servicio para la empresa ASC
Consultores S.A.S. con herramientas que midan la marca, el consumo y el servicio.

-Disefiar, desarrollar e implementar el plan de marketing digital teniendo en cuenta
las redes sociales de ASC Consultores dispuestas (Facebook, Instagram, LinkedIn)
y el sector servicios.

El Estado del Arte y el Marco Tedérico

Las redes sociales impactan en el marketing digital y los negocios, los clientes se
pueden comprometer brindando contenido valioso en plataformas como Facebook
e Instagram. Para aumentar la visibilidad y éxito empresarial es necesario crear
estrategias de marketing que se adapten a los cambios tecnoldgicos y sociales y sean
lo mas acertadas al target que necesita la empresa

El Marco Metodoldgico

La investigacion emplea un enfoque mixto concentrandose en la poblacion que
reside en Colombia y tenga especial interés en implementar el Sistema Integrado de
Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo con el fin de identificar las mejores
estrategias para llegar a los interesados por medio del uso de la red social Facebook

Resultados

El plan de marketing digital para las aplicaciones Facebook, Instagram y LinkedIn
debe tener como base el contenido visual y dinamico ya que con este se conecta con
la audiencia interesada. La fidelizacidn y el reconocimiento de la marca se logra a
través de la constante interaccion con los seguidores y la frecuencia de campafias
publicitarias con el fin de ampliar la audiencia

Nota: Adaptado de plan de marketing digital para la Empresa ASC Consultores.

Se concluye que la empresa ASC Consultores SAS puede posicionarse a traves de la

captacion de audiencia que puede conseguir en las plataformas Facebook, Instagram y

LinkedIn. Usando contenido visual y dinamico con frecuencia en las campafias publicitarias y

manteniendo la interaccion con los usuarios.



Tabla 2. Posicionamiento de marca mediante una estrategia de comunicacion digital para la
optimizacion del servicio al cliente en el sector asegurador: Seriscol S.A.S

Lectura

Resumen

Problema

Seriscol S.A.S es una aseguradora de salud que tiene falencias en la comunicacion
para llegar a nuevos mercados, adicional puede optimizar la atencién que tiene con
sus clientes actuales a través de una estrategia de comunicacion digital

El objetivo

Implementar una estrategia comunicativa y digital para Seriscol S.A.S con el fin de
potencializar su visibilidad en las distintas redes sociales, a través de la creacion de
contenidos que a su vez permitan optimizar el servicio al cliente de esta.

Objetivos especificos

-Realizar un diagndstico comunicativo interno y externo de Seriscol S.A.S a traves
de un anélisis DOFA -Investigar estrategias comunicativas digitales en el sector
asegurador mediante benchmarking -Identificar elementos clave de una estrategia
exitosa a través de entrevistas a -Disefiar una estrategia de comunicacion digital que
aumente el engagement en las redes sociales de Seriscol S.A.S

El Estado del Arte y el Marco Tedérico

Se consultan diferentes proyectos que se orientan al estudio e identificacion del
posicionamiento a nivel nacional, el posicionamiento de marcas en la comunicacion
digital a nivel internacional y las perspectivas de marketing digital en un entorno
latinoamericano.

El Marco Metodoldgico

La metodologia empleada es mixta, se utilizan cuatro tipos benchmarking, con un
proceso comparativo de cinco etapas, entrevistas a expertos, analisis para mejorar
los procesos comunicativos y la estrategia de redes sociales, facilitando la
comparacion cualitativa y la implementacion de mejoras.

Resultados

A través de las herramientas usadas se destacaron:

1. La atraccion de vistas 2. La atraccion de fidelizacion 3. La estrategia de
recomendacion. Estas son consideradas variables clave para mejorarla
comunicacion digital por lo cual se deben usar lineas estratégicas para mejorar la
presencia en redes sociales y optimizar el servicio al cliente.

Nota: Adaptado de estrategia de comunicacién digital para Aseguradora de salud.

El proyecto se enfoca en mejorar el posicionamiento de la empresa Seriscol S.A.S.

mediante una estrategia de comunicacion digital. Para ello, se realiza un analisis DOFA que

examina tanto la comunicacion interna como externa de la empresa. Se utilizan dos

herramientas complementarias: entrevistas a expertos y Benchmarking digital y funcional. Sé

concluye que es crucial aumentar el trafico en redes sociales y personalizar acciones para

fidelizar a los clientes. Ademas, se destaca la importancia de mejorar la imagen corporativa

para generar recomendaciones positivas.



Tabla 3. Plan de marketing digital para la promocién de productos y servicios culturales de la
biblioteca del museo nacional de etnografia y folklore

Lectura

Resumen

Problema

¢La formulacion de un plan de marketing digital cultural en las redes sociales
aumentara las visitas de los usuarios a los servicios de la biblioteca del Museo
Nacional de Etnografia y Folklore?

El objetivo

Disefiar un plan de marketing digital para la biblioteca del MUSEF de la ciudad de
La Paz para mejorar la promocion de productos y servicios culturales y aumentar la
concurrencia de usuarios, utilizando redes sociales.

Objetivos especificos

-Diagnosticar el uso de las redes sociales por parte de la biblioteca del MUSEF.
-Mejorar la promocion de los productos y servicios culturales ofrecidos por la
biblioteca del MUSEF.-Elaborar un plan de marketing digital cultural
especificamente disefiado para la biblioteca del MUSEF.

El Estado del Arte y el Marco Tedérico

Se presentan diferentes teorias de marketing, en donde se concluye que para la
biblioteca del MUSEF se debe partir por la definicion de su mercado objetivo,
seguido por el conocimiento y la cercania que se puede lograr a través del uso de
plataformas digitales, haciendo uso del marketing 2,0.

El Marco Metodoldgico

La investigacion adoptd un enfoque cuantitativo para comprender la falta de
estrategias de promocion que afecta a la biblioteca del MUSEF. Se considera crucial
establecer nuevas estrategias para reposicionarla.

Resultados

Se resalta la necesidad de aplicar un plan de marketing digital para la biblioteca del
MUSEF ya que a través de la investigacion se concluye que las redes sociales
ofrecen mayor interaccion con los usuarios y de esa manera mejoran la
comunicacion. Desde el analisis FODA se revisan los mejores y peores escenarios
que evidencian que la actualizacién a la modalidad virtual impactaria de manera
positiva a la biblioteca

Nota: Adaptado de plan de marketing para la biblioteca del museo de etnografia y folklore

El proyecto tiene como principal sugerencia la utilizacion de redes sociales como:
Facebook- Messenger, YouTube, WhatsApp, para la biblioteca del Museo Nacional de
Etnografia y Folklore (MUSEF) sin embargo, esta organizacion tiene falencias en la definicion
de qué mercado desea llegar por lo que la investigacion toma un curso hacia las estrategias de
marketing identificando que el marketing 2.0 es el méas acertado para la biblioteca, ya que le
permite tener un acercamiento con su target y encuentra en las redes sociales la oportunidad
para interactuar con los usuarios y posicionarse en el mercado.



4.2 Marco Tedrico.

Las empresas de servicios contables se encuentran ante un desafio inevitable en la era
digital actual: la necesidad de transformarse digitalmente para innovar en sus propuestas de
valor y mantener su competitividad en un mercado cada vez mas exigente y cambiante, la
revolucion tecnoldgica ha impactado de lleno en el sector contable, obligando a estas empresas
a adaptarse y adoptar nuevas herramientas junto con procesos digitales para mantenerse
actualizado. En un entorno empresarial cada vez mas globalizado y dindmico, las firmas
contables, que no logren reinventarse y aprovechar las oportunidades que brindan las
tecnologias digitales, corren el riesgo de quedar en el olvido y perder terreno frente a sus
competidores mas innovadores. La transformacion digital no es una opcion, sino una

necesidad obligatoria para mantenerse relevantes y competitivos en el mercado.

Esta transformacién implica mucho méas que simplemente adquirir nuevos softwares o
implementar sistemas informaticos, requiere un cambio profundo en la mentalidad y la cultura
organizacional, adoptando una vision centrada en la innovacion, la agilidad y la orientacion al
cliente. Las empresas de servicios contables deben estar dispuestas a cuestionar sus modelos
de negocio tradicionales y explorar nuevas formas de entregar valor a sus clientes,
aprovechando al maximo las capacidades que ofrecen las tecnologias digitales como lo son las

redes sociales.

Algunas de las areas clave en las que las empresas contables deben enfocarse durante
su transformacion digital incluyen la automatizacion de procesos, la implementacion de
herramientas de analisis de datos avanzado, la integracion de servicios en la nube, el desarrollo
de aplicaciones moviles y la adopcién de soluciones de inteligencia artificial y aprendizaje
automatico. Estas innovaciones no solo permiten optimizar la eficiencia operativa y reducir
costos, sino también brindar servicios mas personalizados y de mayor valor agregado para los

clientes.

Seguln un estudio reciente de RD Station (2022) titulado “redes sociales”, en la

actualidad hay nada menos que 4.2 billones de personas utilizando activamente las redes
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sociales en todo el mundo. Esta cifra representa alrededor del 53% de la poblacion mundial,
revela el gran potencial que tienen estas plataformas digitales para las marcas y empresas de
todos los sectores. Entre las redes sociales mas populares y con mayor cantidad de usuarios se
encuentran Facebook con 2.9 billones de usuarios, YouTube con 2.5 billones e Instagram con
1.4 billones de usuarios activos mensualmente, convirtiéndose en canales ideales para que las

marcas puedan generar un reconocimiento de marca sélido y perdurable en el tiempo.

Maés alla de simplemente tener presencia en estas redes, las marcas inteligentes han
comprendido que pueden aprovecharlas para mejorar sustancialmente su reputacion e imagen
de marca, al mismo tiempo que les permiten interactuar de manera directa y bidireccional con
sus clientes actuales y prospectos potenciales. Pero los beneficios no se detienen ahi, ya que
las redes sociales también se han convertido en poderosas herramientas para potenciar e
impulsar las ventas de productos y servicios, gracias a las sofisticadas capacidades de
segmentacion y targeting que ofrecen. Segin RD Station (2020), el 95% de la poblacion en
México esta suscrito a las plataformas mencionadas anteriormente, adicionalmente es uno de

los paises con mayor porcentaje de usuarios en redes sociales.

Entre los numerosos beneficios que las redes sociales brindan a las marcas, se destaca
un mayor alcance hacia audiencias altamente segmentadas y especificas, lo cual aumenta
significativamente la efectividad de las campafias de marketing. Ademas, gracias a la viralidad
intrinseca de estas plataformas, existe la posibilidad de que el contenido y los mensajes de las
marcas se propaguen de manera exponencial, generando un impacto masivo en un corto
periodo de tiempo. De acuerdo con RD Station (2020), el 54% de los usuarios de redes

sociales utilizan estas plataformas para investigar productos y servicios.

1.1.1 Conocimiento del cliente en redes sociales.

Otro aspecto clave que resalta el estudio de RD Station (2020), es la capacidad de
medicion de resultados que ofrecen las redes sociales, a través de sofisticadas herramientas de
analisis y monitoreo, las marcas pueden obtener datos valiosos sobre el desempefio de sus
campanas, el engagement de los usuarios, el trafico generado hacia sus sitios web y el retorno

de inversion obtenido, lo cual les permite ajustar y optimizar continuamente sus estrategias.
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Ademas, las redes sociales brindan la oportunidad invaluable de comprender mejor a los
clientes y sus preferencias, al permitir la escucha activa y el anlisis de las conversaciones,
comentarios y comportamientos de los usuarios en estas plataformas. Esta informacion puede
ser utilizada para desarrollar productos y servicios mas alineados con las necesidades reales

del mercado.

Cabe destacar también que, en comparacion con los medios publicitarios tradicionales,
las redes sociales ofrecen ventajas economicas significativas, al permitir llegar a audiencias
masivas con presupuestos relativamente reducidos, lo cual las convierte en una opcién

atractiva, especialmente para pequefias y medianas empresas.

En conclusién, en la era digital actual, las redes sociales se han convertido en
herramientas indispensables e insustituibles en cualquier estrategia de marketing digital que se
precie de ser efectiva y estar a la vanguardia. Gracias a la enorme cantidad de usuarios activos
en plataformas como Facebook, YouTube e Instagram, y las multiples ventajas que ofrecen a
las marcas, desde generar reconocimiento hasta potenciar las ventas, pasando por una mejor
comprension del cliente y una medicion precisa de resultados, las redes sociales se han
consolidado como un pilar fundamental para que las empresas puedan alcanzar sus objetivos

de negocio en el entorno digital actual.

1.1.2 Instagram

Segln Hootsuite (2022) en el blog titulado “Estadisticas de redes sociales que todos
los profesionales de marketing deben conocer en 2023, Instagram tiene mas de 1 billén de
usuarios activos mensuales y ha experimentado el crecimiento mas rapido entre las redes
sociales. Una gran parte de estos usuarios ingresa a la aplicacion durante todo el dia, lo que
demuestra su alto nivel de engagement. Ademas, mas de 500 millones de personas suben
historias diariamente, ya que es una de las funciones mas populares de la aplicacién, donde los
usuarios comparten sus rutinas diarias de manera sencilla y espontanea, fomentando la

interaccién y el entretenimiento.
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Por otro lado, Instagram también se ha consolidado como una plataforma de gran
relevancia para los negocios y el marketing, ya que cuenta con mas de 200 millones de cuentas
comerciales activas (Hootsuite, 2022). Esta presencia significativa de empresas en Instagram
demuestra el potencial de la red social para aumentar el reconocimiento de marca y conectar
con los consumidores a través de contenido visual atractivo y estrategias de marketing

efectivas.

Hootsuite (2022) también destaca otras estadisticas relevantes sobre Instagram, como
el hecho de que el 62.3% de los usuarios de Instagram utiliza la aplicacién para mantenerse al
dia con las marcas, y que el 90% de los usuarios de Instagram siguen al menos a una empresa
o marca en la plataforma. Estas cifras resaltan la importancia de tener una presencia sélida en
Instagram para las marcas, ya que les brinda la oportunidad de conectar con una audiencia

altamente comprometida y receptiva a su contenido y ofertas comerciales.

Ademas, segn Hootsuite (2022), las publicaciones con imégenes en Instagram tienen
una tasa de engagement 23% mayor que las publicaciones solo de texto, lo que demuestra el
poder del contenido visual en esta plataforma, esta es una razon clave por la cual las marcas
deben enfocarse en crear y compartir contenido atractivo, ya que puede aumentar la visibilidad

y el reconocimiento de la marca.

En resumen, las estadisticas proporcionadas por Hootsuite (2022) resaltan la
importancia y el potencial de Instagram como una herramienta de marketing y comunicacion
invaluable para las marcas en la era digital actual. Con su creciente base de usuarios
comprometidos, su popularidad como plataforma para compartir contenido y mantener a toda
una comunidad de seguidores interactuando con ellos mediante comentarios y mensajes al
DM, Instagram se ha convertido en un componente esencial de las estrategias de marketing

digital de las empresas exitosas.

1.1.3 LinkedIn

Segun (Lozano, 2021) en el documento titulado “Gestion de la marca profesional del

emprendedor en LinkedIn”, se encontraron datos significativos que resaltan la importancia de
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esta plataforma para las empresas. Segun los resultados obtenidos por el autor, se observa que
el volumen de publicaciones en LinkedIn esté positivamente relacionado con el nimero de

contactos, likes y comentarios.

Estos hallazgos cuantitativos indican que una presencia activa y una gestion constante
en LinkedIn pueden tener un impacto directo en la interaccion y la visibilidad del
emprendedor en la plataforma. En cuanto a la importancia de LinkedIn para las empresas, se
destaca que esta red social ofrece numerosas ventajas estratégicas, esta plataforma brinda a las
empresas la oportunidad de establecer conexiones profesionales, promocionar sus productos o

servicios, buscar talento calificado y mejorar su reputacion en el &mbito empresarial.

En conclusion, los datos cuantitativos obtenidos en el estudio respaldan la relevancia
de una gestion activa en LinkedIn para potenciar la marca profesional del emprendedor.
Asimismo, se destaca la importancia estratégica de esta red social para las empresas, ya que
les permite expandir su red de contactos, aumentar su visibilidad en el mercado laboral y

fortalecer su presencia en el entorno digital actual.

1.1.4 Facebook

Segun el articulo escrito por (Rodriguez et al., 2021) "Red social Facebook como
herramienta de marketing en micro, pequefias y medianas empresas™ se enfoca en analizar
cémo 60 micro, pequefias y medianas empresas de sectores como boutiques, restaurantes,
refaccionarias e imprentas utilizan la red social Facebook como herramienta de marketing, se
recopil6 informacion detallada sobre las actividades en las paginas oficiales de Facebook de
estas empresas en dos fases: del 1 de marzo al 31 de julio de 2018 y del 1 de septiembre de
2018 al 28 de febrero de 2019, en ambas se recopilé informacion sobre las métricas de la red
social como leads, engagement y los comentarios por publicacion, luego se evaluaron

variables para realizar una comparativa.

Facebook se destaca como una red social poderosa y efectiva para las empresas debido
a su alcance masivo y su capacidad para llegar a una amplia audiencia. Permite a las empresas

interactuar directamente con sus clientes, recibir retroalimentacién inmediata y crear una
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comunidad en linea en torno a su marca. Ademas, Facebook ofrece herramientas de analisis
que permiten a las empresas medir el rendimiento de sus publicaciones y campaiias, lo que

facilita la toma de decisiones informadas en cuanto a estrategias de marketing.

A pesar de las ventajas que ofrece Facebook como plataforma de marketing, los
resultados del estudio indican que muchas empresas no estan aprovechando todo su potencial,
se observa un nivel poco desarrollado de mercadotecnia digital en estas empresas, lo que
sugiere la necesidad de fortalecer y promover el uso de Facebook a través de una capacitacion
adecuada y un enfoque operativo para mejorar la interaccion y el impacto de sus actividades

de marketing en esta red social.

En el panorama empresarial actual, las redes sociales han adquirido una importancia
fundamental para cualquier organizacion que busque tener éxito y destacar en su sector, estas
plataformas ofrecen canales poderosos para la construccién y promocion de marcas, asi como
para conectar de manera efectiva con las audiencias objetivo, por lo tanto, es indispensable
que Asesorias Maria C aproveche al maximo el potencial de las redes sociales para

posicionarse y hacerla ampliamente reconocida.

1.1.5 Asesorias Maria C

Las redes sociales pueden actuar como vitrinas digitales para que Asesorias Maria C
exhiba sus servicios, experiencia y logros de manera atractiva y cautivadora, plataformas
como Instagram, Facebook y LinkedIn le brindan la oportunidad de compartir contenido
visualmente atractivo, como fotografias, videos y publicaciones creativas, que permitan
transmitir la esencia. Ademas, las redes sociales son canales sumamente interactivos que
facilitan el dialogo bidireccional con los clientes actuales y potenciales. Asesorias Maria C
puede aprovechar esta interactividad para escuchar los comentarios, sugerencias y
preocupaciones de su audiencia, y responder de manera oportuna y personalizada, una
conexion cercana y directa con los usuarios puede fortalecer la lealtad hacia la marca y generar

una comunidad sélida y comprometida en torno a Asesorias Maria C.
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En resumen, las redes sociales son canales invaluables para que Asesorias Maria C

potencie el posicionamiento de marca, mediante el uso estratégico de plataformas como

Instagram, Facebook y LinkedIn, puede exhibir sus servicios de manera atractiva, conectar de

manera cercana con su audiencia, fomentar la lealtad y el compromiso, y aprovechar las

diversas opciones publicitarias para impulsar su visibilidad y alcance. Ignorar el poder de las

redes sociales seria un grave error para cualquier organizacion que busque tener éxito y

destacar en su sector.

4.3 Marco Conceptual o de Concepto

Tabla 4. Marco Conceptual

Concepto

Definicién

Analisis de Redes Sociales

La analitica de redes sociales consiste en el monitoreo y andlisis de datos
relacionados con el desempefio de una marca en plataformas sociales. Este analisis
proporciona insights para ajustar estrategias y optimizar el impacto de las
actividades de marketing.

Algoritmo de Redes Sociales

Son reglas y sefiales que permiten determinar qué contenido se muestra a cada
usuario en su feed. Para ello hay factores que se tienen en cuenta como 0 son
interacciones que toma en cuenta la cantidad de "me gusta”, novedades que el
algoritmo suele dar prioridad a las publicaciones mas recientes, tipos de contenido
que son preferencia sobre ciertas imagenes o videos y por Gltimo esta la informacién
del usuario que construye su perfil para mostrar qué contenido mostrarle.

CTR (Click-Through Rate)

Esta medida se usa en el marketing digital para medir el alcance de un anuncio o un
enlace y se calcula de la siguiente manera: CTR = (NUmero de clics / Impresiones)
* 100%. Esta métrica muestra cuantas personas se interesaron en nuestro anuncio y
ademas permite identificar qué anuncios son mas convenientes para mejorar el
rendimiento.

Estrategias de contenidos en Redes
Sociales

La estrategia de contenidos en redes sociales implica la creacion y distribucion de
material relevante y atractivo para la audiencia en plataformas sociales. Busca
generar engagement, aumentar la visibilidad de la marca y fomentar la participacion
del usuario.

Inteligencia artificial

Es una rama de la ciencia informatica que tiene como objetivo disefiar tecnologia
que emule la inteligencia humana. Esto significa que, mediante la creacion de
algoritmos y sistemas especializados, las maquinas pueden llevar a cabo procesos
propios de la inteligencia humana, como aprender, razonar o autocorregirse.
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Impresiones

Es el nimero de veces que un anuncio o publicacion se muestra en la pantalla de un
usuario sin necesidad de haberlo visto o dado clic. Las impresiones son importantes
para medir la campafia de marketing digital, aunque no es la Unica, ya que también
se puede usar la tasa de clics (CTR).

Marketing en redes sociales

El marketing en redes sociales se refiere a la planificacion, ejecucion y gestion de
estrategias de marketing especificas en plataformas de redes sociales. Su objetivo
principal es interactuar con la audiencia, construir marca, y promover productos o
Servicios.

ROI (Return on Investment)

Es una métrica utilizada para evaluar la rentabilidad o eficiencia de un proyecto,
basicamente, le permite saber cuanta ganancia obtendra de su inversién y en cuanto
tiempo lo recibird. Aplicado a una estrategia de marketing, permite analizar la
estrategia de marketing comparando el costo de campafia con los ingresos
generados.

SEM (Search Engine Marketing)

SEO (Search Engine Optimization)

Es marketing en motores de blsqueda en el cual se encierran en un conjunto de
estrategias de marketing digital para aumentar la visibilidad de un sitio web en los
resultados de busqueda

En espafiol, optimizacién de motores de blsqueda que se centra en mejorar la
posicion de un sitio web en los resultados de los motores de busqueda con el fin de
atraer mas clientes potenciales a su sitio web y asi generar mas oportunidades de
negocio.

Nota: Elaboracién propia

Las definiciones mencionadas anteriormente comparten el concepto de manejar
estrategias especificas en plataformas sociales para interactuar con la gente, formar marca 'y
promover los servicios y/o productos. EI marketing digital en redes sociales es una
herramienta poderosa para construir relaciones con los clientes, aumentar la visibilidad de la
marca y, en Gltima instancia, impulsar el crecimiento empresarial.
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4.4 Marco Histérico del Sector Competidor o Empresarial
Figura 2. Linea del tiempo Asesorias Maria C

AMC

Asesorias Maria C.

2019 2020 2021 2022 2023
159 $ 9 @\Z\a
Creacion de *Momento de Aumento en la Oportunidad de  Problemas con la
ASESORIAS crisis cartera de incursion cartera,
MARIA C *Voz a voz cliente. proyecto necesidad de
*Sin Alcaldia. nuevos clientes
departamento de
marketing

Nota: Elaboracién propia.

En la anterior linea del tiempo se pueden observar los principales momento de la
empresa ASESORIAS MARIA C en donde se evidencia el inicio del negocio y sus momentos
de crisis por baja captacion de clientes, seguido de un incremento en la cartera de clientes y el
impacto positivo al participar en un proyecto patrocinado por la Alcaldia de Suba para
posicionarse mejor como empresa a través de un presupuesto asignado, sin embargo no todos
los clientes de ASESORIAS MARIA C son puntuales con el pago por lo que empieza su
busqueda de nuevos clientes.
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45 Marco Legal

Tabla 5.Regulaciones del marketing digital en Colombia

Ley

Descripcion

1712 de 2014

Es conocida como la ley de la transparencia y del derecho de Acceso a la
informacién publica nacional que busca regular todo lo relacionado con el derecho
del acceso a la informacion puablica y que tiene como objetivo fomentar la
transparencia y la rendicién de cuentas en las instituciones pdblicas colombianas y
facilitar el acceso de los ciudadanos

1581 de 2012

Esta ley busca regular por parte de entidades publicas y privadas en el pais, el
tratamiento de los datos personales. Su objetivo es vigilar el derecho de habeas data
y regular el adecuado tratamiento de datos personales y proteccion de los mismos.

1266 de 2008

Esta ley regula todo lo relacionado con el manejo de la informacion crediticia y
financiera de las personas naturales y juridicas en el pais. Su objetivo es garantizar
el derecho fundamental de habeas data asegurando la privacidad y la seguridad de
esta informacion.

527 de 1999

Es conocida como la ley de Comercio Electrdnico, reglamenta el acceso y uso de
los mensajes de datos. Desde un punto de vista juridico, establece condiciones
necesarias para el desarrollo del comercio electronico en Colombia, promoviendo
la confianza en las transacciones electronicas. la seguridad juridica y la proteccion
de los derechos de los usuarios

Nota: Elaboracion propia.

Estas normativas tomadas del sitio web de la funcion publica son fundamentales para
regular el marketing digital en Colombia, abordando aspectos como la proteccion de datos
personales y la transparencia en las comunicaciones comerciales en entornos digitales.
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5 MARCO METODOLOGICO

El desarrollo de la estrategia de marketing digital en las redes sociales Instagram,
Facebook y LinkedIn para Asesorias Maria C se baso en un enfoque mixto centrado en el
analisis de datos mediante Similar Web y el seguimiento continuo de métricas clave,
seguidores, engagement y leads. Esta metodologia permitio validar la efectividad de las
tacticas implementadas y su impacto directo en el aumento de las ventas.

5.1 Participantes
Figura 3. Buyer Person.

BUYER PERSON
‘ Ingresos mensuales: $ 3.000.000
Valores empresariales Calidad, Confiabilidad y Puntualidad

Asesoramiento experto en contabilidad y finanzas,

Necesidades soluciones tecnologicas especializadas, servicios
contables personalizados y acceso a informacion
oportuna sobre cambios regulatorios

Autopartes del Norte S.A

Ubicacion: Prado Veraniego o ) )
. Participacion en eventos de la industria, el uso
Comportamientos clave

Estrato: 3 de software contable avanzado y la bisqueda
constante de optimizacion en la cadena de
@ Empleados: 1 suministro

Nota: Elaboracién propia.

El cliente ideal para la empresa Asesorias Maria C. son empresas que tengan una
facturacion de tres millones de pesos se encuentren en el sector de Prado Veraniego y tenga
como principal valor la puntualidad en la entrega de sus trabajos y el pago con sus

proveedores.

5.2 Instrumentos

Con el fin de conocer la situacion actual de la empresa, se utiliz6 la matriz EFE y EFI,
las cuales nos permitieron determinar las dolencias y oportunidades que tenia la entidad, en el

primer aspecto se identificaron los competidores mas reconocidos en el sector y el impacto en
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sus procesos internos por el cambio en la normativa tributaria en el pais, en cuanto al segundo
aspecto los puntos de dolor que se identificaron fueron la falta de automatizacion de procesos
como en la presentacion de informes y la limitada capacidad de expansion a nuevos mercados

por la falta de personal.

5.3 Procedimientos

Una vez identificado el publico objetivo de la empresa se consideraron estrategias
SEM que conectaran con los clientes a través del contenido educativo enfocado a empresas,
colaboraciones con profesionales del sector y el uso de hashtags como #contabilidadaldia,
#contabilidadfinanciera, #contabilidadparaemprendedores, #contabilidadbasica y
#contabilidadonline, también formatos de contenido, como carruseles, Reels, imagenes

estéticas e historias.

5.4 Disefio de Investigacion

El anélisis de datos obtenidos a través de un analisis cuantitativo descriptivo se realizo
con el uso de las redes sociales Instagram, Facebook y LinkedIn que entregan un status de las
métricas en los perfiles de Asesorias Maria C y adicionalmente demostraba la trazabilidad, se
obtuvieron métricas clave como el nimero de seguidores, las tasas de engagement (likes,

comentarios, shares), los leads generados.

Estos datos numéricos fueron complementados con una investigacion exhaustiva del
entorno y la audiencia objetivo. En este sentido, se realiz6 un estudio detallado de la poblacién
flotante y residente del barrio Prado Veraniego, donde se encuentra ubicada la empresa, este
analisis demografico y socioeconomico permitié perfilar de manera precisa las principales

caracteristicas del cliente ideal para Asesorias Maria C.

Algunos de los aspectos clave evaluados incluyeron los ingresos de la empresa,
namero de empleados, comportamientos, estrato, valores, ubicacion y necesidades. Ademas,
se examinaron los habitos de consumo digital y las tendencias en el uso de redes sociales por
parte de este segmento de poblacion, con el fin de adaptar las estrategias de marketing a sus

comportamientos y necesidades especificas.
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5.5 Técnicas de recoleccién e instrumento
Redes sociales

e Instrumentos: Herramientas de andlisis de Instagram, Facebook y LinkedIn

e Datos recolectados: NUumero de seguidores, tasas de engagement (likes, comentarios, shares),
leads generados.

e Objetivo: Medir el desempefio cuantitativo de las estrategias implementadas en las redes

sociales.
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6 RESULTADOS

6.1 Diagnostico de la empresa actualmente (MATRIZ EFI Y EFE)

6.1.1 Matriz EFE
A continuacion, se presenta el andlisis de factores externos que generan un impacto en la

empresa Asesorias Maria C.
Tabla 6. Matriz EFE

Factores externos Peso Calificaciobn  Puntuacion ponderada

Oportunidades

Crecimiento del sector de servicios profesionales en un 0.10 3 0.30

20 %.

Aumento de la demanda de servicios de cumplimiento 0.15 4 0.60

tributario y contable.

Desarrollo de tecnologias que facilitan la gestion 0.12 3 0.36

contable ej. plataforma Siigo.

Posibilidad de expansion a nuevos mercados como la 0.08 2 0.16

localidad de Suba, Engativa y San Cristébal Norte.

Tendencia hacia la tercerizacion de servicios contables. 0.10 3 0.30
Amenazas

Competencia de grandes firmas de contabilidad 0.12 2 0.24

consolidadas como lo son Intercontable y Numbers

Cambios constantes en normativas fiscales y contables, 0.10 2 0.20

decreto 2649

Dificultad para atraer y retener talento calificado, 0.08 3 0.24

ejemplo condiciones laborales o poco reconocimiento

Implementacion de IA en procesos contables que 0.08 2 0.16
reemplacen la mano de obra actual como lo son Wolters
Kluwer Tax & Accounting, Docyt y QuickBooks

Impacto de recesiones econdmicas en la demanda de 0.07 2 0.14
servicios optando por asesores mas economicos, pero
menos especializados

Total 1.00 - 2.70

Nota: Elaboracion propia.

La empresa de servicios contables y tributarios enfrenta oportunidades significativas,
como el aumento de la demanda en el sector, el crecimiento del mercado y el desarrollo de
tecnologias que facilitan la gestion contable. Sin embargo, también existen amenazas
importantes, como la competencia de grandes firmas consolidadas, los cambios normativos

constantes, la dificultad para atraer talento y el impacto de la inteligencia artificial y las
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recesiones econdémicas. La puntuacion ponderada total de 2.70 sugiere que las oportunidades

superan ligeramente a las amenazas, pero la empresa debe mantenerse atenta y desarrollar

estrategias para mitigar los riesgos y aprovechar al maximo las oportunidades del mercado.

6.1.2 Matriz EFI

A continuacidn, se presenta el analisis de factores internos que generan un impacto en la empresa

Asesorias Maria C.
Tabla 7. Matriz EFI

Factores externos Pes Calificacio Puntuacion
0 n ponderada
Debilidades
Falta de presencia en redes sociales y marketing digital Linkedlne 0.12 1 0.12
Instagram
Limitada capacidad de expansion a nuevos mercados del sector 0.10 2 0.20
empresarial
Dependencia de un ndmero reducido de clientes clave por la alta 0.08 2 0.16
competencia (Intercontable y Numbers)
Falta de automatizacion de procesos, presentacion de informes 0.07 2 0.14
contables, ya que las directivas no cuentan con suficiente
informacion para la toma de decisiones rapidas y asertivas
Poco enfoque en la innovacion de servicios como lo son plataformas 0.05 2 0.10
contables, Siigo o Daytona
Fortalezas

Equipo de profesionales contables experimentados en cargos de 0.15 4 0.60
contador senior, junior o asistentes
Amplia cartera de servicios en asesorias contables como lo son la 0.12 3 0.36
contabilidad de persona natural
Ubicacién estratégica de las oficinas Suba, EngativdA y San 0.10 3 0.30
Cristébal norte
Sélida reputacion y trayectoria en el mercado a través de ferias 0.13 4 0.52
empresariales
Excelente atencion al cliente a través de capacitaciones frecuentes  0.08 3 0.24

Total 1.00 - 2.74

Nota: Elaboracion propia.

La puntuacion ponderada total de 2.74 indica que la empresa tiene una posicién interna

promedio, las principales fortalezas son el equipo de profesionales experimentados, esto a su

vez aporta gran cantidad de conocimientos, habilidades y experiencia para resolucion de

problemas actuales y futuros, ademas la amplia cartera de servicios que puede satisfacer

ampliamente su segmento generando fidelidad a la marca, también se evidencia que la
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ubicacion estratégica puede generar un impacto significativo en la rentabilidad, la eficiencia y
el rendimiento de la empresa, por otra parte, las debilidades mas notables son la falta de
presencia en redes sociales y marketing digital que pueden tener un impacto negativo en la
actualidad debido a que limitaria su estrategia de llegar a nuevos clientes potenciales,
aumentar el reconocimiento de la marca, fidelizacion de clientes y ganar una ventaja
competitiva, otro gran inconveniente es la limitada capacidad de expansion que para hoy en
dia una entidad como esta, le es indispensable lograr economias de escala y responder a
cambios en el mercado para adaptarse rapidamente a nuevas tendencias y demandas del
mercado, por ultimo la dependencia de pocos clientes clave y la falta de automatizacion de
procesos genera ciertos riesgos debido a que los clientes pueden tener un gran poder de
negociacion y exigir precios mas bajos, en cuanto a la automatizacion de procesos, puede
resultar ineficiente y costoso para la compafiia lo que puede generar un alto porcentaje de

error.
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6.2 Estrategia de Marketing para redes sociales

6.2.1 Tréfico social
Figura 4. Tréfico social
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Nota: Elaboracién propia.

£ Ver descripeién completa

Se analizaron diferentes casos de éxito en marketing digital de compafiias a nivel

mundial que prestan servicios contables como lo son KPMG, HCO, Ernst & Young, PWCy

Deloitte para lo cual se evidencid

que LinkedIn es la red social preferencial que ofrece un

mayor margen de oportunidad en ventas. Esto evidencia que se ha convertido en medio

indispensable para establecer relaciones estratégicas y captacidn de clientes potenciales.

6.2.2 Canales de marketing
Figura 5. Canales de marketing

Canales de marketing

Resumen de canales

enero de 2024 - marzo de 2024 Mundial Todo el trafico

kpmg.com & hco.com ey.com pwc.com

deloitte.com

11,89M 173.996 18,35M 17,89 millones 27,53 millones

100%
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Directo Correo electrénico

Nota: Elaboracion propia.

eferencias
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Los casos de éxito de empresas de asesorias contables permiten evidenciar que la
busqueda orgénica dentro de los canales de marketing presenta una gran diferencia con
respecto a los canales directos y demas medios de posicionamiento lo cual les permite
optimizar su presencia online y aumentar su visibilidad en los motores de busqueda. Al
implementar las estrategias mencionadas de este analisis de benchmarking, Asesorias Maria C
pueden mejorar su posicionamiento organico en Google, aumentar su visibilidad en los

resultados de busqueda y atraer mas trafico web de calidad a su sitio web.

6.2.3 Meétricas por Redes Sociales
Tabla 8. Métricas por redes sociales

APP SEGUIDORES ENGAGEMENT LEADS VENTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
FACEBOOK 50 25 30 25 32% 36,30%
INSTAGRAM 40 35 25 20 30% 30,00%

LINKEDIN 30 40 30 15 29% 25,00%
OTRAS 10 15 5 8 9% 8,70%
TOTAL 130 115 90 68 100,00% 100,00%

Nota: Elaboracién propia.
Los datos muestran patrones variados en el rendimiento de las diferentes plataformas

de redes sociales. Si bien Facebook lidera en ventas y frecuencia de uso. LinkedIn, aunque
tiene menos seguidores, demuestra ser efectivo en la generacion de leads. Ademas, se observa
que todas las plataformas contribuyen de manera significativa en conjunto, lo que sugiere que
una estrategia diversificada puede ser beneficiosa para alcanzar objetivos especificos en

marketing.
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Figura 6. Seguidores

SEGUIDORES

B INSTAGRAM  E LINKEDIN ® OTRAS

Nota: Elaboracion propia.
En cuanto al nimero de seguidores, los datos revelan que Facebook es la red social

mas representativa, con el 38% de los usuarios en comparacion con las demaés plataformas,
dentro del publico objetivo, seguida de Instagram con un 31% y LinkedIn con un 23%. Esta
cifra significativa sugiere que Facebook mantiene una posicion preponderante en el ambito de
las redes sociales, atrayendo a una porcion considerable del publico en linea, por lo que se
identifica que, si la empresa desea crear una comunidad, Facebook es la ideas. Por lo tanto, su
impacto y alcance continGian siendo notables en relacion con otras redes sociales populares.

Figura 7. Engagement

ENGAGEMENT

B INSTAGRAM  ® LINKEDIN = OTRAS

Nota: Elaboracién propia.
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LinkedIn es la plataforma lider en términos de engagement o vinculacion emocional
con sus usuarios, con un 35% de participacion, supera ampliamente a otras redes sociales. Esto
indica que LinkedIn ha logrado forjar conexiones solidas y significativas entre su marcay su
comunidad de usuarios, mediante una interaccion activa y experiencias cautivadoras, esta red
social ha conseguido cultivar un alto nivel de fidelidad y compromiso emocional por parte de

su audiencia.

Figura 8. Leads

LEADS

B INSTAGRAM  H LINKEDIN ® OTRAS

Nota: Elaboracion propia.
Segun los datos disponibles, Facebook y LinkedIn se posicionan como las principales

plataformas para la generacion de leads o contactos de clientes potenciales a través de redes
sociales, aunque Instagram no se queda atras porque ocupa un 28% no muy lejos de las otras.
Ambas comparten un porcentaje equivalente del 33%, lo que sugiere que su capacidad para
captar prospectos comerciales es comparable. Esta paridad estadistica indica que las dos redes
sociales han demostrado una eficacia similar en cuanto a la identificacion y el acercamiento a

posibles clientes interesados en sus productos o servicios.
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6.3 Propuesta del Plan estratégico para las Redes Sociales Facebook, Instagram,
LinkedIn.

Tabla 9. Diagrama de Gant

Actividades Red Social Mayo Junio Julio Agost
0
18 1 22295 12 19 26 10 17 24 31 7
5
Actualizar fotos de perfil que concuerden con la  Facebook,
imagen corporativa que lleva la empresa Instagram,
LinkedIn
Post informativos sobre la mision de la empresa  Facebook,
para acercarse al pablico Instagram,
LinkedIn
Creacion de comunidad Facebook
Infografia con tips para prevenir el lavado de Instagram

activos y fortalecer el cumplimiento normativo
en una empresa

Seguir entidades reconocidas y grupos de interés LinkedIn
contables

Infografia con tips para aprovechar beneficiose  Instagram
incentivos fiscales para empresas

Video informativo sobre los cambios en la Renta Facebook

para el 2024

Infografia sobre los cambios en la Renta parael  LinkedIn
2024

Video corto con consejos practico sobre la Instagram

formalizacion de una empresa y sus beneficios

Publicacidn con consejos para mejorar el control Facebook
de costos y gastos en una empresa

Publicacién con un resumen de las principales LinkedIn
obligaciones contables y de reportes para
empresa segun su tamafio/ régimen

Publicacién ofreciendo asesoria especializada de Instagram
Asesorias Maria C para cierres contables y
liquidaciones

Publicacién con consejos para mejorar el control Facebook
de costos y gastos en una empresa

Publicacién con un resumen de las principales LinkedIn
obligaciones contables y de reportes para
empresa segun su tamafio/ régimen

Publicacion ofreciendo asesoria especializada de  Instagram
Asesorias Maria C para cierres contables y
liquidaciones

Nota: Elaboracion propia.
Se priorizaron las actividades segln el publico objetivo que se puede encontrar en cada

30



red social, contemplando que segun la cotizacion realizada con el disefiador que manejaria
cada plataforma. Cada disefio de posters informativo tendria un costo de $25.000 pesos
colombianos, cada creacion de video con contenido educativo tendria un costo de $50.000
pesos colombianos y se considera se pueden crear tarjetas informativas por el valor de $40.000

pesos colombianos

6.4 Diagnostico de Ventas
A continuacion, se presenta el diagnostico realizado a la empresa ASESORIAS MARI

C en que se evidencia las ventas conseguidas en cada plataforma implementada para la
compafiia (Facebook, Instagram, LinkedIn) estos datos se usaron para planificar el
presupuesto de la compafiia de manera detalla por mes y por servicio para que se evidenciara

el aporte de estas.

6.4.1 Pareto de Ventas
Figura 9. Pareto por Ventas
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Nota: Elaboracién propia.
El 80% de las ventas es ocupada por Facebook, ya que cuanto con 25 ventas efectivas

al mes frente a las otras redes sociales como Instagram que tiene 20 ventas con un 60%,
seguida de LinkedIn con un 50% de ventas, lo que se puede inferir es que mediante el uso
adecuado de las pautas en Facebook se lograron mayores captaciones de clientes asegurados.

6.4.2 Proyeccion de Ventas
Considerando la mayor parte de las ventas son efectivas en Facebook con un indicador

de 25 servicios, en Instagram son 20 y en LinkedIn 15 se toman el registro de las ventas por
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servicios en Asesorias Maria C y se ha generado una proyeccion de ventas mediante un
enfoque de aumento porcentual, que refleja el impacto positivo del uso de redes sociales como
estrategia de marketing, la cual se presenta a continuacion.

Tabla 10. Proyeccion de Ventas

SERVICIOS ASESORIAS MARIA C PROYECCION 2024

ITEM ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC Total
CONTABILIDAD P. NATURAL 1 1 7 8 8 8 33
CONTABILIDAD P. JURIDICA 1 1 10 10 10 10 10 52
RENTA P. NATURAL 1 1 25 30 23 80
CAMARA DE COMERCIO 3 3 4 5 4 5 3 3 3 3 2 38
BOMBEROS 1 1 2 2 2 1 1 1 1 1 13

TOTAL 7 7 48 25 36 47 4 12 14 4 12 0 216

Nota: Elaboracién propia.
Al realizar la proyeccion de ventas para el afio 2024 de Asesorias Maria C, se aplico la

férmula de prondstico por cuadrados, se consideraron las unidades vendidas y pronosticadas
en 2023 con 171 servicios. Utilizando un método de incremento porcentual, se proyectaron las
ventas para 2024 con un total de 216, tomando en consideracion los promedios de variacion
entre los periodos analizados.
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7 CONCLUSIONES

Distribucion de seguidores: Facebook tiene la mayor cantidad de seguidores, seguido por
Instagram y LinkedIn, con una presencia significativamente menor en otras plataformas.
Engagement: Aunque Instagram tiene menos seguidores que Facebook, lidera en
engagement, lo que sugiere una interaccion mas efectiva con la audiencia.

Generacion de leads y ventas: A pesar de su menor engagement, Facebook lidera en la
generacion de leads y ventas, demostrando su capacidad para convertir interacciones en
resultados comerciales.

Frecuencia de uso: Facebook es la plataforma mas utilizada por los usuarios, seguida por
Instagram y LinkedIn, lo que indica una mayor actividad en esta red social.

Porcentaje del total: Facebook representa la mayor proporcion del total, seguido por

Instagram y LinkedIn, con una contribucion mucho menor de otras plataformas.

Las ventas pueden incrementarse un 79,2% con el uso de redes sociales como estrategia
de mercadeo
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