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Resumen

El proposito de este articulo es exponer las relaciones e incidencias del uso de herramientas
de marketing digital en redes sociales, especificamente en Instagram, sobre los ingresos percibidos
en los emprendimientos de La Ceja, Antioquia, en su actividad econémica. Se eligié dicha
poblacion debido al auge que ha presentado las ventas por Instagram en estas entidades a partir de
la pandemia del Coronavirus, momento en el cual se transformaban o desaparecian. El estudio se
realiz6 con un muestreo intencional tomando 56 emprendimientos que hacian parte de un grupo
digital de La Ceja, siguiendo ciertos criterios especificos. Para ello se utilizd instrumentos de
investigacion como la encuesta y la guia documental. Se encontrd que, para estos
emprendimientos, Instagram representa una valiosa herramienta a la hora de publicitar y vender
sus productos, por lo cual, toda accion y técnica que implementan en su perfil les trae consigo un
incremento en sus ingresos percibidos; es asi como se presentan bases para en un futuro determinar
esta plataforma y los clientes digitales como activos intangibles incorporados en sus Estados de

Situacion Financiera.

Palabras clave: redes sociales, marketing digital, ingresos econémicos, activos

intangibles, generacién de valor.

Abstract

The purpose of this article is to present the relationships and incidences of the use of digital
marketing tools in social networks, specifically in Instagram, on the income received from the
enterprises of La Ceja, Antioquia, in their economic activity. This population was chosen due to

the boom that has presented the sales for Instagram in these entities since the Coronavirus



pandemic, at which time they were transformed or disappeared. The research has been made with
an intentional sampling taking 56 ventures that were part of a digital group of La Ceja, according
to certain specific criterio. For this analysis, research instruments such as the survey and the
documentary guide were used. It was found that, for these ventures, Instagram represents a
valuable tool when advertising and selling their products, therefore, every action and technique
that they implement in their profile brings them an increase in their perceived income; this is how
bases are presented to determine in the future this platform and digital customers as intangible

assets incorporated in their Statements of Financial Position.

Keywords: social networks, digital marketing, economic income; intangible assets, value

generation.

1. Introduccién

En la Era Digital, la sociedad se encuentra sumergida en un cambio constante sobre
técnicas y formas de hacer las cosas. Es por ello que, las empresas han tenido que trascender y
adaptarse a las nuevas necesidades de las personas, tanto internas como externas a ella, como por
ejemplo las formas de hacer marketing, comercio y el relacionamiento con el cliente. “El marketing
digital ha cambiado la forma en que las empresas hacen negocios permitiendo llegar a un mayor

numero de clientes de manera mas rapida, directa y de bajo costo” (Olguin et al., 2019, pag. 141).

El presente trabajo de investigacion comprende temas de actualidad como lo son redes
sociales, e-commerce, ingresos y activos intangibles; lo cual, la hace pertinente como respuesta a
los grandes retos que se han venido presentando con la globalizacion en las organizaciones.
Actualmente, el consumidor final presenta un empoderamiento gracias a las plataformas digitales

o0 redes sociales (Facebook, Instagram, Twiter, etc), debido a sus modelos de comportamiento,



pues ellas abarcan las influencias de sus usuarios. “Los usuarios de Internet ahora consumen con
base en las recomendaciones que reciben en linea, y aprovechan la movilidad y la inmediatez para
favorecer contenidos o productos que les satisfacen y desechar otros” (Sandoval, 2011, pag. 194).
Por lo tanto, cualquier accion por parte de éstos impacta significativamente en pro o en contra a la
reputacion de quienes estan sumergidos en la era digital. Ahora bien, la contabilidad como sistema
deberia actualizarse a las nuevas necesidades de las empresas e ir acorde con sus formas de operar
para no perder el criterio de representacion fiel de la realidad de estas. Como lo menciona Vazzano

(2014):

Si bien actualmente, existen un conjunto de iniciativas y la aplicacién como prueba de
algin modelo con el fin de identificar, medir y gestionar los recursos intangibles, no se ha
conseguido consenso aun, sobre un modo unico y homogéneo de medir los intangibles que
permita la difusion de informacion sobre estos de una manera uniforme a fin de que

posibilite la toma de decisiones de los usurarios interesados. (pag. 183)

Estudios similares a este hay pocos en Colombia, asi que, seria relevante el tema, pues
aporta conceptos notables a la hora de valorar econdmicamente las redes sociales y asi cualquier
empresa interesada en conocer los beneficios de estar en el mundo online a través de sus clientes
digitales, pueda remitirse a este trabajo y llevarlo a cabo para su propio interés. En ese orden de
ideas; los beneficiados con el desarrollo de esta problemética, son ademas de las empresas, el
profesional contable, pues tendra bases para aplicar el concepto de activo intangible en los clientes
digitales y, por ende, aportara valor a las organizaciones y a la sociedad; la comunidad académica,
profesores y estudiantes, debido a que les servira como referente para desarrollar nuevos
interrogantes sobre el tema relacionado y aportar otras problematicas investigativas; y por ultimo,

el cliente final, pues contara con la capacidad de conocer el impacto que genera a través de su red



social sobre las organizaciones de las cuales es consumidor y, por lo tanto, tener mas criterio con

las acciones realizadas en ella.

Lo que respecta a esta investigacion, se tiene como objetivo determinar las variables que
influyen en la generacién de ingresos de los emprendimientos de La Ceja, Antioquia, por medio
de redes sociales. Entonces, es necesario para las empresas conocer realmente el valor econémico
que les puede aportar la participacion en estas plataformas como imagen de publicidad, por
ejemplo, con sus seguidores (clientes digitales) y posiblemente considerarlos dentro de su Estado

de Situacion Financiera como Activo Intangible.

Los activos intangibles de una empresa son aquellos elementos que forman parte del capital
de la misma pero que no se perciben de manera fisica ni concreta. En la mayoria de los
casos, se refiere a esos bienes conceptuales que fortalecen a la organizacion y que, sin
estos, el funcionamiento de la empresa se veria gravemente afectado. (Marketeros Latam,

2022, parr. 4)

Este analisis ya fue realizado para empresas grandes como Nike, Adidas, Victoria’s Secret,
Puma, etc., en el afio 2017, sin embargo, el hecho de que aln no sea de gran importancia este valor
de las redes sociales para empresas colombianas conlleva a que estén dejando a un lado un
significante generador de valor. Asi que, los hallazgos encontrados en este trabajo podran servir
como base para empezar a estudiar las formas posibles de medicién de estas plataformas como
activos intangibles, si es el caso. Es asi como se relaciona el tema presentado con la linea de

investigacion Contabilidad y Finanzas del eje problematizador Anélisis Contable.

Adicionalmente, se opt6 por aplicar el estudio en La Ceja, Antioquia debido al auge que

ha tenido Instagram como red social en los emprendimientos locales para comercializar sus



productos, pues desde que empezd la pandemia hasta ahora, su uso ha crecido en un 133% (Cifra
calculada con datos de los perfiles de Instagram de los emprendimientos del directorio virtual
“Descubre La Ceja”). “El mercado digital permiti6 el sostenimiento de muchas empresas para
continuar con su flujo de caja y no entrar en una quiebra inminente” (Bravo y Ordofiez, 2021, pag.
17). Incluso, muchos de ellos, solo promocionan sus productos y realizan el proceso de venta por
dicho medio, sin contar con espacios fisicos. Por lo tanto, se consideré un buen objeto de

investigacion para abordar el tema.

Finalmente, para dar paso a la siguiente seccién, se presenta el orden del articulo: Primero,
se expone el contexto tedrico del comercio electronico, marketing digital, sus estrategias,
beneficios y su relacion con los activos intangibles. Seguido, se halla un apartado donde se explica
la estrategia metodologica para llevar a cabo la investigacion. Luego, se ensefian los resultados
obtenidos y su discusion. Posteriormente, se presentan las conclusiones y las referencias

bibliograficas.

2. Marco tedrico

En esta seccion se presenta un relato tedrico que sustenta la investigacion llevada a cabo.
En primer lugar, se da paso a la caracterizacion del comercio electronico y el marketing digital,
siguiendo con las diferentes estrategias de este, los beneficios que han traido las redes sociales
como técnica de marketing digital para las empresas y por ultimo su relacion con los activos

intangibles.

2.1. E-commerce o Comercio Electrénico

El comercio electronico, sin duda alguna, se posiciona hoy como un factor clave en la

economia. El avance y los desarrollos tecnologicos han volcado nuestras actividades



cotidianas a lo digital, aspecto que no ha sido ajeno a la forma en cdmo compramos y

vendemos bienes. (Asobancaria, 2019)

La globalizacion ha traido consigo cambios en todos los aspectos de las organizaciones y
alguno de ellos es la forma de comercio y relacion con los clientes. Hoy en dia, existe la modalidad

del Comercio Electronico, la cual, segin Martin Pedro (como se citd en Reyes, 2021):

Consiste en la compra y venta de informacion, productos y servicios a traves de medios
electronicos, tales como Internet y otras redes informéticas, es decir, empleando las
tecnologias de la informacion y la comunicacion que permiten que no sea necesario el

contacto fisico entre comprador y vendedor para realizar dichos tramites.

Estos cambios que han venido pasando gracias a la era de la informacién, estan siendo
aprovechados por las empresas y las personas que son participes activos de estas. Segun el

periddico Portafolio (2022):

En el contexto colombiano esto no ha sido diferente y, segun datos del informe Reporte de
la Industria, el e-commerce en Colombia 2021, producido por BlackSip, el nimero de
usuarios conectados a Internet en todo el pais crecié 1,3 millones, registrando un total de

34,73 millones.

“Con la llegada de la pandemia y los confinamientos a Colombia, las personas se vieron
obligadas a volcarse al mundo online para adquirir los diferentes bienes y servicios que
acostumbraban a disfrutar de manera presencial” (Pastran, 2021). Asi que, el comercio electronico
ha ido en aumento y consolidandose como una preferencia al momento de comprar y/o vender por

las facilidades que trae consigo en esta dindmica digital.



Ahora bien, con la transformacion en el modo de relacionarse con los clientes al momento
del intercambio de bienes, también se hizo obligatorio actualizar las formas de hacer mercadeo,

pues las tradicionales se quedaban cortas ante esta universalizacion con el internet.
2.2. Marketing digital

El Marketing Digital ha sido definido por varios expertos, asi que para comprender un poco
mejor el contexto en el que se esta trabajando, se mencionan algunos de ellos citados en Biré,
2020; segun Denis Ferreira, director de Go to Marketing, “El marketing digital consiste en realizar
acciones de comunicacion mediante canales digitales con el objetivo de divulgar y comercializar
productos y servicios, generar nuevos clientes y fidelizar a otros, siempre pensando en mejorar y
expandir un negocio”. Para Julio Castafieda, jefe de Marketing Digital de Hiraoka, “El marketing
digital es un ecosistema que nos ofrece un control total de nuestra estrategia de medios digitales
de cara al cliente final. Nos da la chance de ser més tacticos y rentables para lograr los objetivos
de la empresa”. Richard Gustavo Inocente Pardo, Product Owner en Oechsle, amplia mas el

concepto de la siguiente forma:

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion a través de
medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un
nuevo mundo: el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas herramientas, como
la inmediatez, las nuevas redes gque surgen dia a dia y la posibilidad de mediciones reales

de cada una de las acciones.

Todo lo anterior permite abrir campo a lo que menciona Philip Kotler (citado en Mercado

Negro, s.f.) el padre del Marketing Moderno, con respecto al Marketing o Mercadotecnia digital:



Es la que surge en la actual era de la informacion basada en las tecnologias de la
informacion. Los informadores estan bien documentados y pueden comparar diversas
ofertas de similares productos. Para ello la marca tiene que segmentar el mercado y

desarrollar un producto que satisfaga las necesidades de los publicos objetivos.

Anteriormente, el marketing se centraba en el producto, es decir, hacerle ver al cliente los
beneficios de éste, con discursos elogiadores y demas mecanismos necesarios para atraer al cliente.
Sin embargo, fruto de los grandes y veloces cambios que ha traido la era del internet tanto para las
personas como para las organizaciones, en donde el nivel de conectividad y acercamiento se ha
disparado, el marketing se ha visto influenciado y, por lo tanto, con la obligacién de cambiar sus
paradigmas. Los autores Osorio Mass et al. (2016) hacen el siguiente comparativo de dicha

transicion en el modo de llevar a cabo el marketing:
Figural

Marketing antes y ahora

Pasado: ‘»—_* Presente/Futuro:

* Produciry vender * Sentiry responder

* Poseeractivosy plnllh'l'.nlt'\ * Poseermarcasy I\IUIHI'(I.HI!‘\
fisicas intelectuales

* Marketing masivo * Marketing personalizado

* Operaren un solo mercado * Operaren varios mercados
(fisico) (inclusovirtuales)

* Centrarse en atraer clientes * Centrarse en retenerlos

* Marketing de transaccion * Marketing de relacion

* Mondlogo del vendedor * Didlogo con el cliente

* Plan de comunicaciones aislado * Comunicaciones de marketing

* Marketing de |ll’lll||l\'lli integradas

* Explotarproveedores y * Marketing de cliente
distribuidores = Colaborar con ellos

| Fuente: Osorio Mass et al. (2016)

“El marketing, tal como se conoce hoy, debe ser entendido desde la perspectiva de una

disciplina que hace que la empresa interprete de otra manera la forma en la cual su mercado debe



ser atendido” (Osorio Mass et al., 2016, pag. 9). “Es el mercado quien estd a un clic de ratén de un
competidor y el verdadero reto del marketing no solo es atraer usuarios, sino aprender a retenerlos”
(Osorio Mass et al., 2016, pag. 8). Dicho lo anterior, “no puede ignorarse la importancia que tiene
el proceso de compra del cliente y las fases que intervienen a la hora de optar por un mercado
virtual” (Osorio Mass et al., 2016, pag. 13). Es alli, en el proceso de compra, donde el marketing
digital debe presentar su mejor jugada, con una efectiva comunicacion bidireccional, en donde el
cliente podréa sentirse seguro de su decision de compra. “Hoy el marketing online se esta moviendo
cada vez mas hacia la personalizacion, es decir, entregando el mensaje correcto a la persona

adecuada en el momento adecuado” (Peralta, s.f.).

El marketing online o digital evoluciona al marketing social, porque el “Social Media
Marketing”, combina las premisas del marketing digital y el marketing directo y tiene como
objetivo mejorar las comunicaciones y responsabilidad social empresarial, generar
interaccion social y mostrar interés comercial por el consumidor y sus deseos. (Rodrigez y

Sanchez, 2013, pag. 22)

Marin y Botey (2022) plantean que, con la ayuda del Big Data, se hace més sencillo la
extraccion de informacion relevante de los clientes potenciales de una marca, encontrando
tendencias de preferencias de los usuarios y generando grupos segmentados a los cuales la

publicidad se dirigird con mayor eficacia y rentabilidad.

No cabe duda de que el marketing y las tendencias de comercializacién seguiran
evolucionando y dando respuesta a las comunidades empresariales sobre los
requerimientos del mercado moderno desde el interior de las organizaciones. Esta
evolucion esta estrechamente ligada con el avance de la tecnologia y las tendencias del

mundo y su dindmica de cambio constante. (Mendivelso y Lobos, 2019, pag. 59)



2.3. Estrategias del Marketing digital

Ahora que se comprendio el contexto, se presentan a continuacion las principales técnicas

0 estrategias del marketing digital mas usadas por las empresas y marcas.

2.3.1. Inbound Marketing

También conocido como “Marketing de atraccion”, se basa en emitir mensajes con el fin
de construir relaciones firmes con potenciales clientes a través de la generacion de confianza en
ellos que permite el acercamiento de la empresa y lograr que se lleve a cabo el proceso de compra

de una manera satisfactoria para ambas partes.

En resumen, el Inbound Marketing es la estrategia en la cual los clientes potenciales,
también nombrados leads vienen a tu empresa, atraidos por tu mensaje. A partir de ahi, es
mas facil presentar tus soluciones, transformarlos en clientes e incluso promotores de tu

marca. (Giraldo, 2021)

En cuanto a los emprendimientos y pequefias empresas, este tipo de estrategia les conviene
en gran medida debido a su relacion Costo — Beneficio y la posibilidad de ir creciendo junto con
un seguimiento continuo a su proceso. Como lo menciona Giraldo (2021), “crear un blog y
mantener una presencia fuerte en las redes sociales va a impulsar mucho el poder de influencia'y,

a su vez, las ventas de un e-commerce”

2.3.2. Marketing de contenidos

Esta estrategia se complementa con la anterior, pues permite generar contenido de valor
difundido en las plataformas digitales, para asi, conseguir la atencion de los posibles seguidores y

clientes de las empresas. “Hoy, el publico tiene mas poder que nunca para elegir el contenido que



quiere consumir y cémo interactuar con él. Y tu tienes el poder y el conocimiento para producir

exactamente el contenido que tu publico desea” (Giraldo, 2019).

La época donde las personas consumian pasivamente los anuncios publicitarios sin
oportunidad de elegir ya quedd atrés; ahora, el publico tiene el poder de decisién viéndose
determinada por la atraccion ante lo familiar, lo conocido y lo que le represente realmente un

beneficio en su situacion especifica.
2.3.3. Email Marketing

“El email marketing es el proceso de enviar mensajes con fines comerciales para un grupo

de contactos obtenidos por una empresa en Internet” (Pecanha, 2021).

“Seglin un estudio de la Direct Marketing Association el email obtiene un mayor ROI que
cualquier otro canal digital para un 67% de empresas. Ademas, un 30% de marketers identifican
al email como su principal fuente de ventas” (Acufia, s.f., pag. 4). Es por ello, que en la actualidad
se vuelve de gran valor tener bases de datos sélidas del publico objetivo, pues serd mas facil el
transmitir informacion importante con el fin de atraer trafico y posibles leads (clientes potenciales),

aumentar las ventas y finalmente fidelizar los ya existentes.
2.3.4. SEO (Optimizacion para motores de busqueda)

“Esta estrategia de Marketing es fundamental para que tu empresa gane destaque,
visibilidad en el mundo digital y, por consecuencia, mas leads, clientes y facturacion para tu

negocio” (Mousinho, 2020).

Se trata del conjunto de estrategias y técnicas de optimizacidn que se hacen en una pagina

web para que aparezca organicamente en buscadores de Internet como Google, Yahoo o



Youtube. La correcta aplicacion del SEO puede causar incrementos expresivos en el trafico

y la visibilidad de las marcas en Internet. (Mousinho, 2020)

Cuando se habla de “organicamente”, se quiere decir que es totalmente basado en técnicas
no pagas para lograr dicha visibilidad, por lo tanto, el ROI (Retorno de la inversion) aumenta
significativamente, pues sus costos son medianamente bajos comparados con una campafia

publicitaria paga.
2.3.5. SEM (Marketing para motores de busqueda)

Acd, se emplea anuncios de publicidad pagos en las diferentes plataformas digitales para
aumentar la visibilidad de las empresas en los buscadores; de igual forma se integra la anterior
estrategia “SEO”. Por lo tanto, el SEM consigue resultados mas rapidos y eficaces, pero con un
costo mas elevado que el SEO. “En la practica, el SEM se refiere Gnicamente a las campafias de

anuncios pagos en buscadores como Google, Bing y Yahoo” (SEM: conoce el marketing, 2019).
2.3.6. Marketing en las redes sociales

Esta estrategia es sin duda la mas aplicada en la actualidad, pues en las redes sociales es
donde se encuentra la mayor parte del publico en general, interactuando constantemente y
recibiendo todo tipo de informacion. Entonces, “es una técnica que involucra acciones de
posicionamiento, difusion de marca e incluso procesos de venta en redes sociales” (Caltabiano,

2021).

Algunos ejemplos de redes sociales son Facebook, Instagram (que ha venido
presentando aumentos significativos en su uso por parte de empresas), WhatsApp, Twitter,

Youtube, entre otras. “Dada la novedad del fenomeno y su popularidad, muchas empresas han



comenzado a utilizar las RSD como una herramienta de marketing” (Uribe et al., 2013, péag.

207).

Adentrandose a la red social Instagram, esta “cuenta con més de 1.000 millones de usuarios
activos en todo el planeta. Su performance la hace perfecta como red social para el e-commerce,
sobre todo si la marca es muy visual” (La Nota Econdmica, 2023, parr. 11). “Instagram es la red
social que maés facilita las ventas de las empresas que la usan y es la segunda red social en tamafio

en Colombia” (Mejia, 2023, péarr. 11).

Adicionalmente, es la mejor forma para estar presente en la cotidianidad de los clientes,
afianzando mas la relacion entre las partes y consiguiendo un mayor alcance para futuros
compradores. “Aquellos productos que tienen fuerza en medios de comunicacion y que
constantemente estan siendo publicitados tienen una ventaja frente a sus competidores y es que
logran permanecer mucho mas tiempo en la mente de los clientes potenciales” (Chipatecua y
Velédsquez, 2019, pag. 70). Dichos usuarios son los considerados clientes digitales, los cuales
representan una significativa influencia en el éxito de las empresas hoy en dia y por ello “la
organizacion debe monitorear activamente su presencia en la web, las conversaciones en las redes
sociales y entablar conversaciones con sus clientes respondiendo oportuna y cuidadosamente a
cada comentario de los clientes” (Madrigal et al., 2020, pag. 3). Es alli donde radica la importancia
y necesidad de medir el impacto negativo o positivo que €éstos ocasionan dentro de las
organizaciones; lo anterior en concordancia con la reconocida frase del fisico William Thomson
Kelvin: “Lo que no se define no se puede medir. Lo que no se mide, no se puede mejorar. Lo que

no se mejora, se degrada siempre”.

El marketing en redes sociales no solo es publicar contenido, sino que se compone por las

siguientes acciones: ‘“Planificacién, Produccién de contenidos, Interaccién con la audiencia,



Inversion en publicidad, Monitoreo de las métricas, Optimizacion constante de la estrategia”
(Caltabiano, 2021). Ademas, permite “aprovechar el auge de los consumidores que estan cada vez
mas volcados al uso de dispositivos moviles, los cuales son cada vez mas importantes para la

publicidad y el comercio electronico” (LOpez et al., 2018, pag. 14).

En lo que respecta a este articulo, se profundizara en esta técnica de marketing, pues su
foco principal es la red social Instagram y el impacto que causa en los emprendimientos. “Es
relativamente sencillo tener presencia en las redes sociales, pero parece que se estan aun
desarrollando nuevas potencialidades para sacar un resultado econémico de las mismas” (Tricoci

etal., 2014, pag. 7).

2.4. Beneficios de las redes sociales en las empresas

Para abordar este trabajo, se presentan ciertos beneficios de estar presente en las redes
sociales que se han venido identificando para las empresas. EI mas evidente, es la facilidad para
dar a conocer una marca, pues miles de personas estaran interactuando en este medio con una alta
probabilidad de visualizar las publicaciones e informacion relevante de esta. Ello va ligado con un
posible aumento de las ventas e ingresos percibidos por las empresas, debido a que se hace mas
sencilla la interaccion entre comprador y vendedor estando a un solo clic de distancia;
adicionalmente, porque se genera una fuerte conexion si el cliente se siente identificado con el
producto o servicio que se esta ofreciendo, reflejandose en likes o comentarios, los cuales ayudaran
aaumentar el alcance y atraccion de otros compradores potenciales; como lo evidencian Barrientos

y Juarez (2020):

Es un medio universal, permite difundir el negocio a cualquier parte del mundo. Es

segmentable, dispone de una segmentacion en el mercado para de esta manera poder



enfocar todos los esfuerzos hacia el pablico objetivo al que se desea llegar. Es medible,
genera un control total sobre las campafias puestas en marcha con presupuesto reducido y

en tiempo real. (pag. 19)

Un beneficio financiero con el que se cuenta en redes sociales es el bajo costo en publicidad
que se debe realizar, por lo que el ROI (Retorno a la inversion) en esta metodologia de marketing
es relativamente alto comparado con otros medios tradicionales. Lo anterior, representa un empuje
para aquellos emprendimientos no tan fuertes financieramente y estdn en la busqueda de
posicionarse, pues realizar estrategias en redes sociales muchas veces puede ser gratuito y reflejara

alto crecimiento con el conocimiento y préctica adecuados.

El funcionamiento de una red social permite (entre otras dimensiones) que se gestione la
imagen corporativa de las MiPyMes, de esta manera las desigualdades presupuestarias con
las grandes empresas son menos evidentes, puesto que a partir de una funcionalidad
planificada la red social fortalece a la pequefia y mediana empresa. (Martinez y Reynoso,

2016, pag. 36)

En cuanto a la gestion, las redes sociales aportan en gran dimension, puesto que ofrecen
métricas y estadisticas de crecimiento, actividad, engagement (fidelizacion de los clientes
digitales) y demas variables, de las cuales su medicion, determina el éxito o el fracaso de la
presencia en estos medios. “Las métricas deben evaluarse y asi mismo, involucrar en lo digital
todos los factores de marketing posibles, incluyendo disefio del producto, precio, distribucién,
ventas y posicionamiento” (Uribe y Sabogal, 2021, pag. 20). Por ello, Rodriguez (2017) menciona

que:



La ventaja de estos medios de comunicacion es que las respuestas se dan de manera
inmediata y permiten tener conocimiento si la publicidad y las menciones por redes, estan

teniendo el efecto esperado en el pablico o si es necesario replantear la estrategia. (pag. 11)

Para Ramos (2015), Instagram permite a las empresas aumentar la visibilidad de su
negocio, generar fidelizacion, crear imagen de marca, mostrar sus productos y usos, obtener
feedback de sus clientes en tiempo real y promocionar eventos; lo cual la hace tan atractiva y
eficiente para sus usuarios. Adicionalmente, los emprendedores utilizan las redes sociales en
funcion de crear nuevas relaciones con respecto a clientes y proveedores que ayudardn a

incrementar el intercambio de recursos (Herrera, 2009).

Entre las herramientas méas usadas para medir las redes sociales se encuentra Google
Analytics, que fue disefiada para realizar un seguimiento del trafico de datos y sus
resultados, asi como el comportamiento de distintos segmentos de usuarios en cada red

social. (Miranda, 2020, pag. 15)
2.5. Redes sociales como activos intangibles

Normalmente, los pagos por publicidad se han considerado como un gasto, pero siguiendo
la definicion de activo seglin NIIF: “recurso controlado por la entidad como resultado de sucesos
pasados y del cual espera obtener en el futuro beneficios econémicos”, y gracias a la era digital
con alto procesamiento de datos, se podria estar pensando en reclasificar el concepto ahora como
una inversion, pues la publicidad tiene la intencién de atraer nuevos clientes y por consiguiente
aumentar las ventas (beneficio econdmico). De este modo, al contar con una medicion exacta de

los impactos percibidos por las redes sociales, se podrian considerar como un activo valioso en el



Balance de Situacion Financiera dentro del concepto de Activo intangible, por lo que mencionan

Cafadas y Gonzélez, (s.f.):

El peso de los elementos intangibles esta creciendo cada vez mas, razon por la cual el
valor contable de las empresas y su valor de mercado difiere en mayor medida en los
ultimos afios, siendo este Ultimo mayor, puesto que los balances s6lo explican una parte
del auténtico patrimonio de las empresas, obviando elementos que contribuyen de

forma importante en la generacion del beneficio. (pag. 2)

Hirschey y Weygandt (como se citd en Lainez, 2012) indican y muestran evidencia de
que los gastos en publicidad y R&D (Research and Development) tienen una influencia
sistematica en el valor de mercado de las empresas, la cual persiste en el tiempo y, por lo tanto,
merecen ser considerados como un activo intangible. Ademas, se pueden transformar en una

ventaja competitiva para la empresa y representar un mayor flujo de caja.

Debido a que las redes sociales pueden equipar a los inversores con la informacion mas
actualizada sobre las perspectivas de un futuro desempefio, puede servir como un
indicador lider del valor de la empresa y, por lo tanto, se pueden aplicar como activos

intangibles. (Norte, 2017, pag. 182)

Por ejemplo, para el caso de los influencers (personas en redes sociales que influyen en
las decisiones de compra de otras y por ende las marcas realizan contratos de publicidad con
ellas), segun Miranda (2021) es pertinente considerar los seguidores de sus redes sociales como
activos intangibles relacionandose con una lista de clientes de alto valor, pues consumen el

servicio que estos ofrecen que es la generacion de contenido apalancada del God Will; por lo



tanto, es posible realizar un proceso de valuacion o estimacion del valor de estos seguidores

como clientes.

Guiandose de la norma expresa sobre lo que es un activo intangible, para Priego (2022)
solo es posible considerar las redes sociales dentro de este concepto si surgen de un derecho
contractual, es decir, si son adquiridas de otra entidad, pues asi se estaria cumpliendo con todos
los requisitos establecidos: identificabilidad, control por parte de la empresa, beneficios
economicos futuros. Sin embargo, existe la necesidad de tener un sustento mas amplio y si es
el caso, una reestructuracion de la norma, para llevar a cabo la medicion de estas plataformas

y no seguir dejando a un lado el valor que se esta generando por medio de ellas.

3. Estrategia metodoldgica

La presente investigacion es de tipo cualitativo, pues se enfoca en identificar aspectos
importantes que trae consigo las redes sociales y encontrar su relacion con la generacion de ventas
por parte de las empresas que participan en ellas. Por ello, el alcance de esta investigacion es
explicativo, teniendo como finalidad exponer dichas incidencias del uso de herramientas de
marketing digital en redes sociales sobre los ingresos percibidos de las entidades en su actividad
econdémica. A continuacion, se presentard la caracterizacion de la muestra, las técnicas e

instrumentos llevados a cabo y las categorias de andlisis consideradas.

3.1. Caracterizaciéon de la muestra

La presente investigacion se realizo para los emprendimientos ubicados en La Ceja, Ant,
los cuales representan una poblacion de 89 segun el directorio virtual de emprendimientos locales
elaborado por la Alcaldia Municipal para fomentar la reactivacion econdémica luego de la

pandemia, denominado “Descubre La Ceja”. Se elige aplicar una encuesta a los participantes de



un grupo en WhatsApp de emprendimientos de La Ceja, Ant, siguiendo ciertos criterios

correspondientes al muestreo intencional.

e Poblacion: Finita (89)
e Muestra: Muestreo intencional. (Se elige aplicar una encuesta a los participantes de un
grupo en WhatsApp de emprendimientos de La Ceja, Ant.)

e Total: 56

Criterios:

e Emprendimientos con perfiles en Instagram
e Emprendimientos con alta interaccion digital
e Emprendimientos con méas de 2 afios en el mercado

e Facil acceso a la informacién

En cuanto a la guia documental, se optd por aplicarse a la poblacion correspondiente al
grupo de emprendimientos anteriormente mencionado (56), en esta, la muestra es igual a la

poblacion.

3.2. Técnicas e instrumentos

El trabajo de investigacion presenta 2 técnicas con la finalidad de recolectar la informacion
objeto de estudio. La primera, hace referencia a la revision documental (considerando las redes
sociales como fuentes de documentos escritos y/o audiovisuales), la cual, segun Rus, “es aquella
que obtiene la informacion de la recopilacién, organizacion y analisis de fuentes documentales
escritas, habladas o audiovisuales, con el fin de analizarlos para aportar nuevo conocimiento sobre
el tema que se quiere investigar” (2020). En esta, se recopila informacién detallada de los perfiles

de Instagram de las empresas, de una manera objetiva. En la segunda, se opt6 por implementar una



encuesta aplicada a los emprendimientos de La Ceja de forma exploratoria con el fin de identificar
variables y relaciones entre ellas, basandose en la definicion de Thompson, “la encuesta es un
instrumento de la investigacion de mercados que consiste en obtener informacion de las personas
encuestadas mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencion de

informacion especifica” (2010).

Para llevar a cabo ambas técnicas, se realiza una Guia documental para cada perfil,
especificando los puntos clave a tener en cuenta y una Encuesta con las preguntas més acordes que

permitirdn aceptar o rechazar la hipétesis planteada.
3.3. Categorias de analisis

Se presentan 3 grandes categorias: Engagement en Instagram, Crecimiento de seguidores
en Instagram y Calidad del contenido, las cuales representan el contexto total de la investigacion

actual. A continuacion, se muestra el detalle de sus formas de medicion y posibles resultados:
Tabla 1

Categorias y/o variables de analisis

Forma de

Categoria/Variable Definicion medicion Posible resultado

L + Cantidad de posts
¢ Qué acciones

Fidelizacion y ) » Utilizacion de
_ realizan los o

aprecio por la marca o historias
Engagement en emprendimientos

por parte del ] * Interaccion con
Instagram ) de La Ceja para )

seguidor en o seguidores

fidelizar sus
Instagram « Utilizacion de

seguidores? )
copys llamativos.




¢ Qué acciones Utilizacion de

o Cantidad de nuevos realizan los hashtags
Crecimiento de _ o o
) seguidores emprendimientos  *Utilizacion de
seguidores en o ) o
percibidos en el de La Ceja parala ubicaciones
Instagram ) y
perfil de Instagram  obtencion de Creacion de
nuevos seguidores? concursos
* Comparte
] ) experiencias
¢ Cuales cualidades
) * Apelacion a las
) Manera en que se del contenido )
Calidad del o ] emociones
_ visualiza el perfil de cumplen los '
contenido o * Relacion con
Instagram emprendimientos )
_ celebridades
de La Ceja?

* Relevancia en sus

publicaciones

Fuente: Elaboracion propia

4. Analisis de resultados

Los resultados se expondran siguiendo las preguntas presentadas en la encuesta realizada
a los emprendimientos de La Ceja y, por ultimo, se compararan con los hallados en la revision

documental.

Figura 2

¢Cree que el uso de herramientas como hashtags, historias, posts, ubicacion en Instagram

aumenta sus ventas?



De los 56 emprendimientos
encuestados, 46 respondieron de forma

18%
- 5w afirmativa a dicha pregunta, representando

/
un 82% de la muestra a favor de las

herramientas presentadas en Instagram
como hashtags, historias, posts y ubicacion. Esto muestra lo realmente efectivo que se hace el estar
activo en esta red social aprovechando y dandole el adecuado manejo a los instrumentos digitales.
Cabe resaltar que dichas herramientas permiten segmentar el publico, aumentar el alcance, generar
recordacion y por lo tanto un mayor engagement (fidelizacién) en el perfil comercial, lo cual, en
corto o mediano plazo representard mayores ventas. ES por esto que, para los emprendimientos o
pequefias empresas se hace relevante el uso de estas técnicas para darse a conocer y obtener
beneficios econdmicos dentro de su sector; y en lo que respecta a La Ceja, por ser un municipio

pequefio, pueden lograr mas alcance a todos sus habitantes y ventas inmediatas.
¢ Considera su perfil de Instagram, un activo valioso para su operacién? ¢Por qué?

Ante esta pregunta, los 56 emprendimientos estuvieron de acuerdo con que su perfil de
Instagram representa un activo valioso, brindando argumentos tales como: “Es el tinico medio por
el cual vendemos nuestros productos”, “Influye en gran medida para hacer visible nuestro
negocio”, “Es un catdlogo abierto a cualquier persona”, Es un medio de comunicacidon que permite
un mayor alcance sin limite de ubicaciones”. Asi que, efectivamente en la actualidad, se hace
menester sobrepasar todos los limites que el comercio fisico o presencial presentaba como lo es el
de trasladarse de un lugar a otro para realizar alguna transaccion, y las redes sociales, en este caso
Instagram, lo permite sin ningn problema, atrayendo maés trafico de personas interesadas a un

solo clic de distancia y consolidando su perfil como generador de ingresos en todo momento.



Ademas, se pudo observar que los encuestados se interesan en dar buena imagen a través de esta

red social pues es su mayor sustento econémico que tienen luego de la pandemia.

Figura 3

Si ha pagado por publicidad en Instagram, ¢ha percibido mayores ingresos por dicha inversion?

Realmente para los

a emprendimientos se hace complicado
mSi

No pagar por publicidad, ya sea en redes

No he pagado por publicidad . . .
sociales o en cualquier otro medio, y eso

por ello que para este estudio se obtuvo

que el 64% de la muestra nunca ha
realizado este tipo de inversiones, representado en 36 emprendimientos; el 9% indica que han
pagado por publicidad y percibido mayores ingresos por ello (alto ROI), mientras que el 27%
sefiala no haber obtenido beneficios por publicidad paga. Segun lo observado en el campo de
accion y estudiado en el marco teorico, el mejor crecimiento en una red social se genera de manera
organica, es decir, utilizando todas las herramientas de Instagram de manera natural sin
intermediacion de terceros pagados. Y es efectivamente, lo que se percibe entre los encuestados

de La Ceja.
Figura 4

¢Ha aumentado sus ventas gracias a la creacion de concursos en Instagram?



La red social Instagram permite la
creacion de concursos como una técnica para
atraer  nuevos  seguidores 'y  generar

No
0, - -
engagement; en ella, se pueden unir varios

No he generado
CONCUrsos

emprendimientos y favorecerse de los likes y
visitas a su perfil de diferentes personas y a
cambio, ofrecen obsequios, que normalmente son los productos que venden. Para esta
investigacion se obtuvo como resultado que la totalidad de los encuestados (56) han participado
alguna vez en concursos y de ellos, el 73% ha aumentado sus ventas gracias a esta metodologia,

dejando a un 27% sefialando lo contrario.
Figura 5
¢La interaccion constante con sus seguidores en Instagram le permite generar mayores ventas?

El 91% de los encuestados

Si expresaron que si han percibido mayores
= No ventas al tener constante interaccion con sus
'i’\r‘]?etrz'g%n seguidores y wusuarios de su perfil de

Instagram, dejando solo al 9% en la posicion
adversa. Lo anterior, demuestra la importancia que se tiene el estar activo en las redes sociales ante
sus clientes, pues genera mayor confianza, engagement e identificacion con la marca. Ademas, al
ser este un campo de socializacién, al pasar el tiempo, todo aquel que no se adecue a dicho contexto

ird desapareciendo con la llegada de nuevos competidores con mejores estrategias.

Figura 6



¢En cuanto cree que se disminuiria sus ventas sin el uso adecuado de Instagram?

En lo que respecta a este
interrogante, las respuestas
estuvieron dispersas en todas las

opciones, asi: EI 27% manifestd que

se disminuirfan sus ventas en menos

del 20%, el 27% expresé que se disminuirian entre el 20% y 40%, otro 27% asegurd que se verian
afectadas sus ventas en méas del 50%, mientras que el 19% de los emprendimientos estuvo en la
eleccién de que la mitad de sus ventas quedarian disminuidas. Esto evidencia el alto grado de uso
de Instagram entre los residentes de La Ceja, de los cuales la mayoria prefiere realizar sus compras
por este medio sin tener que salir de sus casas. Es por ello que, las ventas de los emprendimientos,
aun teniendo local fisico, se pueden ver disminuidas si no se implementa correctamente el
marketing por redes sociales (Instagram), pues se estaria dejando a un lado gran parte de su publico

objetivo.

Figura7

¢Vender a través de Instagram le ha permitido reducir costos en su operacion?

Mas de la mitad de los encuestados

54,50% _ _
no estan seguros de si han reducido costos

100,00%
18,20%

50,00% Zw

0,00%

al estar vendiendo a través de Instagram

’ (54%), el 27% manifiesta que, si ha

ESi ®mNo ' Noesto logrado reducir costos, mientras que el

18% contestd que no lo ha percibido. Se observo que muchos de los emprendimientos no tienen



bien disefiado un sistema de costos con el cual poder medir la incidencia de sus ventas digitales
sobre el aumento o disminucién de los mismos; por lo tanto, puede ser un buen tema para proximas

discusiones mas encaminadas a las influencias sobre los costos de las empresas en redes sociales.

¢Considera que Instagram es un buen aliado para los emprendedores?

Los 56 emprendimientos de La Ceja estuvieron de acuerdo con la presente pregunta, lo
cual mantiene la légica y congruencia con los anteriores interrogantes, donde se demuestra los
beneficios que les trae Instagram como aliado de marketing y ventas, gracias a sus herramientas

digitales y facilidad para llevarlas a cabo.

Ahora bien, ya conociendo los resultados de la encuesta aplicada, se pondra en evidencia

los hallazgos de la revisién documental presentados por cada categoria de analisis.

4.1. Engagement en Instagram

Se encontrd6 que los emprendimientos estudiados practican con mas frecuencia la
utilizacion de historias en sus perfiles comerciales de Instagram con el fin de lograr mayor
fidelizacidn en sus seguidores y clientes potenciales, pues el 51,8% lo hace siempre (minimo una
vez al dia) y el 25% casi siempre (minimo 1 vez a la semana). Seguidamente, se encuentra la
creacion de posts, para la cual el 57,2% se ubica entre siempre y casi siempre y un 42,9% generan
posts con menor frecuencia. La interaccién con seguidores (comentarios, likes, encuestas, lives,
etc) y la utilizacion de textos llamativos en las publicaciones, son las 2 acciones menos aplicadas
por parte de los emprendimientos; para la primera, se encontro que el 73,2% la implementa a veces
(menor frecuencia) o nunca y solo un 26,8% lo hace siempre o casi siempre. Para la segunda, un
53,6% se ubica entre a veces y nunca, mientras que un 46,4% lo hace siempre o casi siempre. En

la siguiente tabla se puede observar lo anterior.



Tabla 2

Resultados categoria: Engagement en Instagram

. Casi
Siempre A veces
siempre (=
|. Engagement en Instagram (=1 vez (Menor Nunca
) lvezala )
al dia) frecuencia)
semana)
Creacion de posts por dia 5,4% 51,8% 42,8% 0,0%
Utilizacion de historias 51,8%  25,0% 23,2% 0,0%
Interaccion con seguidores 8,9% 17,9% 58,9% 14,3%
Utilizacion de copys (textos) llamativos 125%  33,9% 48,2% 5,4%

Fuente: Elaboracién propia

Cabe resaltar que, en la encuesta un 91% respondié que la constante interaccion con sus
seguidores le permite generar mayores ventas; sin embargo, aca se visualizd que realmente no lo
aplican con la frecuencia que deberia ser, por lo tanto, podrian estar obteniendo méas provecho de
ello prestandole mayor atencion y relevancia. La interactividad en redes sociales consiste en
ofrecerle al usuario la eleccion de contenido y/o la participacion en temas de interés comun para
generar conversaciones Utiles y no simplemente presentar sus productos o servicios (Agudelo,

2021).
4.2.Crecimiento de seguidores en Instagram

En la tabla 3 se puede identificar que hay una preferencia por la utilizacion de hashtags
para ayudar al crecimiento de sus seguidores, dando un resultado del 39,3% de la poblacién que la
aplica siempre (en todos los posts) y un 28,6% casi siempre (en 2 de cada 3 posts), dejando a un
32,2% entre a veces (menor frecuencia) y nunca. La utilizacion de ubicaciones también se hace

importante para este sector, donde un 55,3% en total lo practica siempre o casi siempre. Esto



muestra afinidad con lo encontrado en la encuesta, donde el 82% estuvo de acuerdo con que estas
herramientas ayudan a incrementar organicamente las ventas, debido a que es una forma de
posicionarse en el buscador de esta red social ante alguna palabra clave en la que el consumidor

esté interesado o de acuerdo con su ubicacion geografica actual.

En cuanto a la creacion de concursos dentro de esta variable, hubo un resultado diferente
que el de la encuesta, pues segun la revision documental se logro observar que no es una practica
muy utilizada por toda la poblacién objeto de estudio, donde el 37,5% a veces genera dicha
estrategia y el 62,5% nunca la ha generado. Lo cual es totalmente contrario al anterior hallazgo en
el que el 100% menciond que si habia generado concursos alguna vez e incluso la mayoria se vio
favorecida con el aumento en sus ingresos. Asi que, no se puede concluir sobre la influencia de
esta variable pues puede estar sesgada con otros factores que no se lograron identificar en este

trabajo de investigacion.

Tabla 3

Resultados categoria: Crecimiento de seguidores en Instagram

] Casi
Siempre ] A veces
o _ siempre
Il. Crecimiento de seguidores en Instagram (En todos (En2d (Menor Nunca
n2de
los posts) frecuencia)
cada 3)
Utilizacion de Hashtags 39,3% 28,5% 16,1% 16,1%
Utilizacion de ubicaciones 19,7% 35,7% 25,0% 19,6%
Creacion de concursos 0,0% 0,0% 37,5% 62,5%

Fuente: Elaboracion propia

4.3.Calidad del contenido



Se logré observar que la técnica mas utilizada para tener un contenido llamativo es la
relevancia en sus publicaciones, es decir, que vayan acorde a las tendencias del momento; para la
cual, el 51,8% la aplica siempre (en todos los posts) o casi siempre (en 2 de cada 3) y solo un 12%
nunca la lleva a cabo. La segunda es la apelacién a las emociones, con esta se espera impactar en
la experiencia del cliente digital por medio de mensajes e imagenes que conectan con su filosofia
de vida; el 46,4% la ejecuta siempre o casi siempre y un 41,1% lo hace con menor frecuencia. Muy
a la par de esta Ultima, se encontr6 el compartir experiencias, que significa mostrar testimonios de
clientes o productos y/o trabajos ya realizados y asi generar confianza en su contenido; el 12,5%
lo hace siempre, el 32,1% casi siempre y un 33,9% a veces, dejando el 21,4% de la poblacién que
nunca lo hace. Por Gltimo, se ubico la relacion con celebridades que, para este sector en especifico
no parece ser tan importante, pues solo el 3,6% de la poblacion estudiada lo ha hecho algunas
veces mientras que el 96,4% nunca lo ha practicado; lo cual representa una oportunidad que se esta
desaprovechando, pues el marketing de influencia (relacion con celebridades o influenciadores)
presenta un crecimiento significativo en la actualidad y segin Cabrera (2017), es una forma de
publicidad que no es invasiva al publico, es decir, que las personas son quienes buscan a las marcas
y no al contrario, lo que permite una mejora de imagen y percepcion de los consumidores con

respecto a la marca, representandose en un posible aumento de las ventas.

Tabla 4

Resultados categoria: Calidad del contenido

) Casi
Siempre A veces
_ _ siempre
[11. Calidad del contenido (En todos (Menor
(En 2 de )
los posts) frecuencia)

cada 3)

Nunca




Comparte experiencias 12,5% 32,2% 33,9% 21,4%
Apelacion de las emociones 10,7% 35,7% 41,1% 12,5%
Relacion con celebridades 0,0% 0,0% 3,6% 96,4%
Relevancia en sus publicaciones (acordes a las

tendencias) 26,8% 25,0% 35,7% 12,5%

Fuente: Elaboracion propia
5. Conclusiones

Evidentemente las redes sociales han generado un fuerte impacto positivo en la forma de
publicitar los productos de las empresas y por ende los emprendimientos de La Ceja no se quedaron
atrds y han sabido aprovechar el boom que estas vienen generando, aun mas después de la
pandemia que se vivié en el afio 2020, de la cual se presentd una reestructuracion muy notable a
la hora de comprar y vender en todo el mundo. Con esta investigacion se logré determinar que,
para los emprendedores de La Ceja, sus perfiles de Instagram son un activo valioso pues gracias a
estar presentes en ese medio, han notado un aumento significativo de sus ingresos e incluso muchos
de ellos, solo generan ventas a través del e-commerce; y asi como cualquier otro activo, lo
preservan y lo intentan llevar a su maximo potencial por medio de las diferentes acciones
anteriormente mencionadas, que para este caso las mas destacadas son la creacion de posts, el uso
de historias, de hashtags, de ubicaciones, la relevancia en sus publicaciones y la apelacion a las
emociones; todo esto en su conjunto ha permitido a los emprendimientos estudiados maximizar
sus resultados sin necesidad de pagar altos costos por publicidad. “La presencia de las empresas
en las redes sociales mejora sus oportunidades de negocio, su rentabilidad y su permanencia en el

mercado” (Fonseca, 2014).

AUn hay mucho camino por recorrer en cuanto a conocer y aprovechar las grandes

oportunidades y herramientas que ofrece Instagram para las empresas en La Ceja; sin embargo se



percibe el querer adaptarse y seguir aprendiendo de todas las nuevas técnicas que ha implementado
el marketing a través de los afios y es por ello que se hace relevante para la contabilidad poder
transformarse e ir de acuerdo a los nuevos estandares y necesidades que presentan los stakeholders,
con el fin de tener un apoyo para tomar decisiones basadas en su realidad econémica y asi no dejar
a un lado informacion que pueda ser util o determinante para su crecimiento y generacion de valor.
“Las organizaciones utilizan las redes sociales como un activo intangible para generar valor y
diferenciarse de sus competidores. Se ha identificado una relacion positiva en el uso de redes

sociales para generar valor con sus publicos de interés” (Rios et al., 2016, pag. 655).

A pesar de la importancia de los activos intangibles en la gestién de la empresa y en el
valor de la misma, en la economia actual, basada, principalmente, en el conocimiento, la
informacidn que las compafiias ofrecen de tales activos es escasa. Por este motivo, algunas
investigaciones en nuestra disciplina deberian ir encaminadas, en el nuevo siglo, a la
emisién de nuevos principios y criterios contables que permitan identificar, medir y valorar
los intangibles omitidos y puedan ser reconocidos en los estados financieros de la empresa,
consiguiendo una informacién Gtil y completa para la toma de decisiones. (Cafiadas y

Gonzalez, s.f., pag. 14)

Como bien se menciond en el inicio de este articulo, la publicidad en el &mbito contable
siempre se ha venido trabajando como un gasto; sin embargo, con este estudio se presentan bases
para empezar a transformar dicho concepto y adecuarlo a las redes sociales, pues gracias a todas
las métricas y mediciones que trae consigo el mundo digital, se podria estar pensando en considerar
estas plataformas (utilizadas para publicitar) como activos intangibles, y empezar a buscar la
medicion correcta de su valor econdémico, lo cual es un buen tema para futuras investigaciones y

asi ir creciendo en este nuevo conocimiento que se viene construyendo. Los organismos contables



deben dar el primer paso para integrar un nuevo sistema de informacion en la divulgacion de los
Estados Financieros, donde se pueda agregar lo relacionado con los intangibles sin afectar la
estructura ya existente, con el fin de promover esta presentacion por parte de las empresas y asi
conocer su valor real de mercado cuyo valor en libros se queda muy corto (G.Szuchmacher y S.

Szuchmacher, 2012).

Cabe resaltar que, la interaccion constante con los clientes digitales es sumamente
importante para los emprendimientos de La Ceja segun sus respuestas en la encuesta practicada,
pero a la hora de visualizar sus perfiles en Instagram no se estd reflejando realmente ese
acompafiamiento que deberia estar creandose, por lo que se determina que podrian estar
percibiendo mayores beneficios econdmicos si implementan en mayor frecuencia lo que les ha

servido en su experiencia con los medios digitales.

Finalmente, se recomienda que los emprendimientos y en general todas las empresas o
demas interesados en comercializar a través de Instagram, empiecen a tomar consciencia y a medir
el alcance o llegada a su publico objetivo que tienen por medio de estas herramientas y acciones
que ejecutan para obtener mayor engagement, crecimiento y calidad en su contenido; asi se tendra
mas control y se podra hacer seguimiento al valor que realmente esta aportando esta red social en

el proceso de ventas y fidelizacion.

Las redes sociales empresariales poseen un gran alcance a la hora de calcular un incremento
en sus seguidores, mas se debe considerar el hecho de que estos seguidores se integren en
la comunidad de la marca, que la interaccion con la red social sea permanente, lo que
permitird un incremento en la propagacion de los productos o servicios y la proliferacion
de beneficios econdmicos, al manejar las herramientas virtuales de forma oportuna,

consciente y permanente. (Ocafia y Freire, 2022)
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ANEXos

Tabla 5

Emprendimientos estudiados

Emprendimientos

Perfil en Instagram

Lujako Pets
Donas y mucho més La Ceja
Estilista capilar
Tortas La Ceja
iQué Rico! Churritos
Valle de San Nicolas Vino Arte
Woofit
Melisimo
Start Live
Mandi’s Magic
Nova Spa
Party Artd
Slival Tienda
Micaia Reposteria
Mi Tierra Latina La Ceja
Delicias Diagonal Plaza Mercado La Ceja
Yujor Accesorios
Natux
Mystical Mandala Accesorios
La Casa de las abejas
Paletas Artesanales
Arepas de Queso del Tambo
Wafflera Viva La Ceja
Helados Soft Cream
Tortas caseras
Lila Beauty Studio
Isabel Giraldo
Viviana Rozo Lo6pez
Micy Tienda de Maquillaje
Luxury Tienda de Belleza
Amatista
Mathilda La Ceja
Aroma Angelical
Decohga
Encantos Shop
Canelita’s Sorpresa

lujakopets
dulce_sdeliciouslaceja
decolor_arte
antojitoslaceja
quericochurritos
vallesannicolas_vinoartesanal
woofitpetfood
melisimo_restaurante
startlivecol
mandis_baby
novaspa_laceja
party artd
slival4
micaiareposteria
mitierralatinalaceja
delicias_diagonalplazamercado
yujor_accesorios
natux.j.c
mystical.mandala
lacasadelasabejas
artechillandcream
arepasdequesoeltambo
waffleravivalaceja
soft__cream2014
dulcemente_laceja
lilas.beautystudio
beautycenter.ig
vivirozo.stylist
micy.makeup
luxury_tienda_de_belleza
amatistanailspa_laceja
mathilda_laceja
aroma_angelical
decohga
encantosshop_
canelitas_sorpresa




Cofre de Elu
Eva Tienda
Academia Bella
La Saz6n de Neggor
Suncake Tortas
Magic Hair La Ceja
Bolsos Lilo
La Estacion Tienda y Decoracion
Comidas JSS La Ceja
Restaurante Comida de Mar y del Pacifico
Dulces Detalles y Papeleria
Sofs Nails
Juliana Castafio
Colorista Profesional
Kaffu Restaurante
Vanessa Arenas Cosmeto6loga
S O Amor Creativo
Ingobernable
Circus Pets Tienda de Mascotas
Ingentis

cofredeelu
eva_tienda
institutodebellezabella
lasazondeneggor
suncake_tortas
magic_hair_la_ceja_ant
bolsoslilo
laestaciontienda_
comidasjsslaceja_
delacasasazonpacifico
dulcesdetalleslaceja
sofs_nails.20
julianacastanomejia
alejandrameguiprimeoficial
kaffulaceja
vanessaarenaspmu
soamorcreativo
ingobernable_lenceria
circuspets
ingentiss




