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Resumen

El marketing digital puede tener un impacto significativo en las ventas de una empresa al permitirle llegar a su
audiencia de manera mas efectiva, construir relaciones solidas con los clientes y aumentar la visibilidad de la marca.
El objetivo de esta investigacion fue lograr un aumento de las ventas netas de la empresa comercial del sector
pecuario con la ayuda del marketing digital. La evaluacién se centrd en el impacto de las tacticas digitales utilizadas y
su correlacion con los porcentajes de ventas anuales, enfocandose en productos especificos de la suplementacion
animal. Se examinaron diversas métricas clave, como la visibilidad en linea y la participacion en redes sociales,
destacandose los aspectos exitosos de la estrategia, e identificando las campafas y canales digitales mas efectivos.
Ademas, se sefialaron posibles &reas de mejora, proponiendo recomendaciones especificas para optimizar la presencia
en linea. Implementar las redes sociales en las empresas es una ventaja para fortalecer la marca y el posicionamiento
en el mercado. Es una herramienta sencilla de adaptar a cualquier medio de emprendimiento. Se realiz6 un analisis de
los porcentajes de ventas en conjunto con el canal Instagram, detallando el alcance de diferentes productos y
comparandolo con el punto de ventas a nivel anual. El trabajo ofreci6 una evaluacion integral del marketing digital en
el contexto de la suplementacion animal, destacando tanto los logros como las oportunidades de mejora, y
estableciendo conexiones con los resultados de ventas mensuales.

Palabras clave: Estrategias de marketing; Publicidad; Redes sociales; Competitividad.

Abstract

Digital marketing can have a significant impact on a company's sales by enabling it to reach its audience more
effectively, build strong relationships with customers, and increase brand visibility. The goal of this research was to
achieve an increase in net sales for a commercial company in the livestock sector with the help of digital marketing.
The evaluation focused on the impact of the digital tactics used and their correlation with annual sales percentages,
focusing on specific animal supplementation products. Various key metrics were examined, such as online visibility
and social media engagement, highlighting the successful aspects of the strategy and identifying the most effective
campaigns and digital channels. Additionally, potential areas for improvement were identified, with specific
recommendations for optimizing online presence. Implementing social media in businesses is an advantage for
strengthening the brand and market positioning. It is a simple tool to adapt to any entrepreneurial medium. An
analysis of sales percentages was conducted alongside the Instagram channel, detailing the reach of different products
and comparing it with the sales points on an annual basis. The work provided a comprehensive evaluation of digital
marketing in the context of animal supplementation, highlighting both achievements and opportunities for
improvement, and establishing connections with monthly sales results.

Keywords: Marketing strategies; Advertising; Social media; Competitiveness.

Resumo
O marketing digital pode ter um impacto significativo nas vendas de uma empresa, permitindo-lhe alcangar seu
publico de maneira mais eficaz, construir relagdes solidas com os clientes e aumentar a visibilidade da marca. O
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objetivo desta pesquisa foi alcangcar um aumento nas vendas liquidas de uma empresa comercial do setor pecudrio
com o auxilio do marketing digital. A avaliacdo se concentrou no impacto das taticas digitais utilizadas e sua
correlacdo com os percentuais de vendas anuais, focando em produtos especificos de suplementacdo animal. Foram
analisadas diversas métricas-chave, como visibilidade online e engajamento nas redes sociais, destacando 0s aspectos
bem-sucedidos da estratégia e identificando as campanhas e canais digitais mais eficazes. Além disso, foram
apontadas areas potenciais para melhorias, com recomendagdes especificas para otimizar a presenga online.
Implementar as redes sociais nas empresas € uma vantagem para fortalecer a marca e o posicionamento no mercado.
Trata-se de uma ferramenta simples de adaptar a qualquer meio de empreendedorismo. Foi realizada uma analise dos
percentuais de vendas junto ao canal Instagram, detalhando o alcance de diferentes produtos e comparando com 0s
pontos de vendas de forma anual. O trabalho forneceu uma avaliacdo abrangente do marketing digital no contexto da
suplementacdo animal, destacando tanto os sucessos quanto as oportunidades de melhoria, e estabelecendo conexdes
com os resultados de vendas mensais.

Palavras-chave: Estratégias de marketing; Publicidade; Redes sociais; Competitividade.

1. Introduccidn

La adaptacion del “Marketing Digital” en la actualidad ha tenido un alcance rapido, donde la facilidad de tener a
disposicién herramientas que lleguen a diferentes paises del mundo sea importante en ganancias y mantenimiento de una
empresa (Uribe-Beltran y Sabogal-Neida, 2021). Desarrollar estrategias de crecimiento en ventas como canales digitales, como
lo es Instagram una red social donde puedes desplegar diferentes métodos de publicaciones como “feed” y “historia” que
pueden tener un alcance a una cantidad de perfiles y obtener como finalidad aumentar el comercio de diferentes empresas
(Cabello et al., 2020).

El alcance de la tecnologia ha podido brindar una oportunidad de crecimiento comercial tanto para el consumidor Vs
productor (Gallego, 2018). La compafiia Nielsen reporta que de 4 millones de personas el 53% de la poblacion mundial se
unen a internet y el 92% de este lo hacen en dispositivos maviles; dia a dia hay un 85% de usuarios que se conectan
aproximadamente 6,5 horas y teniendo una alta ocupacién en diferentes plataformas (Nielsen, 2018). Las empresas les gusta
hacer negocios de una manera mas inmediata, clara y una tarifa mas accesible, donde exploran a seguidores 0 marca especifica
consiguiendo datos y contribuyendo la relacion con el consumidor (Olguin-Ramirez et al., 2019).

En la actualidad es de vital importancia tener un correo electrénico, relacionarse a una red social y permitir acceder a
cualquier pagina desde dondequiera que estes ubicado sea por medio de una computadora, Tablet o mévil, permite informar,
divertir, adquirir o subastar o tener comunicacién con otras personas, son objetivos claves tanto en una vida personal y
empresarial (Meléndez, 2018). Es valioso disefiar una tactica de marketing digital para manejar estrategias que posibilitan
distribuir productos a la venta aprovechando los canales digitales (Collaguazo et al., 2020).

Las redes sociales son totalmente fuertes para la transmision de contenido o material publicitario donde se pueden
resolver diferentes situaciones como atencion al cliente, gestion de crisis, compra de productos, visibilidad de la empresa.
Igualmente (Facebook®, Instagram®, YouTube®, Twitter® y LinkedIn®) permiten tener actividades de ventas publicitarias
adjuntando como un posicionamiento de la marca en un mercado tecnoldgico (Barzola et al., 2019). Para realizar una
distribucion de un producto y poder que llegue al consumidor final se necesitan técnicas de comercializacion con un fin de
realizar un enfoque de venta e ideas claras y poder tener un rendimiento alto (Sampedro et al., 2021).

El internet y los medios digitales han revolucionado la realidad del marketing digital esto se debe a que ha tenido un
crecimiento en los consumidores, es una herramienta utilizada a nivel mundial para promover un producto o servicio adicional
posicionar una marca a nivel global y asi mismo generar un costo y beneficio para cada una de las empresas (Mera-Plaza et al.,
2022). Con mas de 1.220 millones de usuarios activos a nivel mundial, Instagram se presenta como una plataforma crucial para
el marketing digital, utiliza las funciones de Historias y Reels para crear contenido efimero y atractivo. Estas caracteristicas
permiten una mayor interaccién y participacion de los usuarios (Mejia, 2020).

El crecimiento significativo de internet ha impulsado un cambio en la forma en que individuos, marcas y
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consumidores se comunican. Se destaca que la evolucién digital ha tenido un impacto generalizado en diversos sectores, y el
marketing digital emerge como una herramienta efectiva para la visibilidad y la conexién directa con los usuarios de manera
facil (Camino-Miranda, 2022; Baca Oros & Ramos Ramirez, 2023). EI marketing es una parte fundamental de las estrategias
empresariales y constituye un elemento esencial en la identidad de las organizaciones. Se destaca que las empresas,
independientemente de su tamafio, estan orientadas a competir en los mercados para aumentar el valor percibido por sus
clientes. Muchas empresas realizan actividades de marketing de alguna manera, incluso si no son conscientes o las llevan a
cabo de manera rudimentaria destaca la relevancia de explorar y aplicar el marketing dentro de las empresas con el objetivo de
mejorar en este aspecto (Andrade, 2016).

Las Redes Sociales Como Estrategia Del Marketing Digital presentado por Barrientos y Farfan (2020), se destaca la
importancia de las redes sociales en el marketing digital como una herramienta potente para las empresas dinamicas e
innovadoras. Se menciona que las redes sociales son consideradas canales de comunicacién, venta y publicidad rentables, y su
uso adecuado favorece el logro de los objetivos definidos en la organizacion. Ademas, se resalta que las redes sociales como
estrategia de marketing digital son fundamentales para el posicionamiento de la marca y el incremento de las ventas
(Barrientos & Farfan, 2020).

Se destaca que el marketing digital ha logrado adaptarse a los cambios tecnolégicos, econémicos, financieros y
sociales, lo que ha llevado a una evolucién en la forma de hacer marketing, con estrategias que se ajustan a los constantes
cambios tecnoldgicos y requieren innovacién frecuente. En resumen, las tendencias en el marketing digital han evolucionado
para aprovechar las innovaciones tecnoldgicas, permitiendo una mayor interaccion con los usuarios y una adaptacion constante
a los cambios en el entorno digital (Torres et al., 2021). La empresa ha incursionado en un mercado complicado, especialmente
con una marca brasilefia poco conocida en Colombia, durante tres afios, han buscado aumentar el reconocimiento y las ventas
de su linea de productos para la suplementacién en equinos. La estrategia de la empresa se centra en el crecimiento progresivo
del reconocimiento y las ventas, implementando un modelo de publicidad pagada en Instagram y participando en ferias cada
fin de semana por un canal de transmision en el pais con el objetivo de llegar a un publico mas amplio, se espera que en el
2023 las ventas fueron mas altas que el 2022.

Transformacién de productos, procesos y modelos de negocio: Las estrategias digitales permiten la transformacion de
productos, procesos, aspectos organizacionales y modelos de negocio mediante el uso de las nuevas tecnologias para lograr la
ventaja competitiva de la organizacién mediante la prestacion de servicios mediante canales digitales. Esto significa que las
cooperativas agropecuarias cubanas podrian adaptar sus productos y procesos comerciales para aprovechar las oportunidades
que brindan las tecnologias digitales, lo que podria mejorar su competitividad y eficiencia en el mercado (Perdigén Llanes,
2020). Sitios web que tienen como objetivo ofrecer servicios y establecer relaciones con los clientes. Estos sitios proporcionan
informacion para impulsar las ventas en otros canales y suelen ofrecer servicios para brindar apoyo a los clientes. Su principal
funcién es generar oportunidades de venta que se completan a través de otros canales, al mismo tiempo que sirven como
herramienta para gestionar las relaciones con los clientes, aumentar la lealtad hacia la marca y generar ventas adicionales por
cliente (Patifio Garcia & Ruiz Quintero, 2018). Delante de eso, el objetivo del trabajo fue realizar un aumento de ventas netas

en a la empresa comercial del sector pecuario con la mano del marketing digital.

2. Metodologia

Se realiz6 una investigacion de mercado de caracter cualitativo y cuantitativo a través de estudios sobre redes sociales
(Pereira et al., 2018). En la parte cuantitativa, se utiliz6 estadistica descriptiva simple con valores de frecuencia (Shitsuka et al.,
2014) provenientes de estadisticas publicitarias. Por lo anterior el trabajo se realiz6 en una empresa comercializadora que

apoya al sector pecuario llamada RAB GLOBAL SAS (Reproduccién Animal Biotecnoldgica) ubicada en la Ciudad de
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Bogota, Colombia. La empresa tiene una trayectoria de siete afios vendiendo productos como Implementos, Consumibles,
Medicamentos Terapéuticos e Hormonales y Suplementacidn Alimenticia en el mercado facilitando a los Médicos Veterinarios
y Criaderos de Caballos a Nivel Nacional. Se realizo un acuerdo con una compafia muy grande y reconocida a nivel Mundial
ubicada en el pais de Brasil. En el tiempo de tres afios se ha buscado posicionar la marca y conocer mas cada uno de los
productos de la Linea Equina que se maneja la cual busca implementar estrategias de marketing digital para aumentar las
ventas de los productos de suplementacion nutricional para la especie equina donde se pueda llegar a captar mas clientes a
nivel nacional. Con el apoyo de un software de contabilidad y manejo de cliente (Siigo nube) y un canal de redes sociales
(Instagram®) fue recopilar datos estadisticos de ventas en el periodo del 2022 al 2023 para medir el impacto de la inversion en
mercadeo digital.

La recopilacion se llevo a cabo mediante un analisis de datos, donde se escogieron aleatoriamente tres productos mas
destacados los cuales han tenido mejor reconocimiento y posicionamiento tanto en ventas como en marca, uno de ellos son
suplementos alimenticios para cada etapa del caballo. En este caso dos productos son de la linea para mejorar la calidad
reproductiva para macho y hembra, el tres producto es para mejorar el rendimiento de crecimiento del caballo en un tiempo
determinado. En primer punto por medio de la red social “Instagram” implementando canales y difusion de informacion de
cada producto de venta dos veces a la semana por la cuenta de la empresa y conjunto con otra cuenta que tiene un alcance
mayor a todos los mercados se buscara los siguientes puntos (alcance de cuentas, visitas de perfil y nuevos seguidores) algunas
publicaciones se decide hacer un pago para valorar el alcance de personas y empresas.

Las estadisticas de Instagram® son herramientas valiosas cuando se trata de la publicidad de un producto en la
plataforma, hay unas consideraciones claves las cuales uno puede tener en cuenta:

Conocimiento del Rendimiento: Las estadisticas de Instagram proporcionan informacion detallada sobre el
rendimiento de tus publicaciones y anuncios, se puede analizar métricas como alcance, interaccién, clics y conversiones, esto
permite entender qué tipo de contenido y estrategias funcionan mejor para la audiencia.

Optimizacion de Estrategias: Al revisar las estadisticas, se puede ajustar y optimizar estrategias de publicidad. Por
ejemplo, si se nota que ciertos tipos de contenido 0 momentos del dia generan mas interaccion, puedes adaptar tu enfoque para
maximizar el impacto.

Segmentacién y Audiencia: Las estadisticas también pueden ayudar a comprender mejor la audiencia.

Anédlisis de Datos: El marketing digital permite el seguimiento y andlisis detallado del comportamiento econdémico de
la empresa, esto proporciona datos valiosos que pueden utilizarse para ajustar y mejorar las estrategias de ventas, adaptandolas
a las necesidades y comportamientos especificos de la audiencia.

En segundo punto hay un sistema de contabilidad “Siigo” nos evalua el promedio en ventas del mes de los productos
entre el afio 2022 y 2023 (enero a diciembre), donde se buscara determinar si el alcance y la inversiéon econdmicamente esta

llegando a los clientes que se busca vender el producto.

3. Resultados y Discusion

Se llevd a cabo un andlisis estadistico de tres productos escogidos aleatoriamente, denominados Producto Numero 1 al
3 (Suplemento para semental equino; Suplemento para hembra equina y Suplemento para crecimiento en equinos,
respectivamente). Durante el periodo de 2022 al 2023, se observo un aumento en las ventas de 2 productos, lo cual resultd en
ganancias favorables para la empresa. Sin embargo, se not6 una disminucion en las ventas de un producto.

Para abordar esta situacion, se implementaron actividades en redes sociales con el objetivo de desarrollar estrategias
que permitieran llegar a mas clientes para cada uno de los productos. Esta iniciativa tenia como finalidad mejorar la visibilidad

de los productos cada afio. Segin Garcia-Machado y Ledn-Santos (2021) Instagram es una plataforma cuyos contenidos
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constan de un gran atractivo visual, dado que esta enfocada principalmente en imagenes y pequefios videos. Podria ser una
plataforma para fortalecer la identidad de la marca que se construya, pero no se considera una plataforma principal para la
estrategia en redes sociales. Aunque se argumente en contra, Instagram ha sido una herramienta crucial para las empresas. Ha
permitido evaluar el mercado de los clientes segln edad, género, ubicacién y horarios de conexién, proporcionando un mayor
conocimiento sobre ellos.

El analisis de la eficacia del marketing digital en un caso de estudio empresarial. Segin Olivier (2020), la eficacia del
marketing no se limita simplemente a la habilidad de vender, sino que es fundamental para el éxito de la gestion. Se define la
eficacia como la capacidad de ejecutar actividades para alcanzar los objetivos de una campafia en un tiempo determinado,
utilizando los recursos asignados previamente (Garza & Ramos, 2022). La empresa ha enfocado sus esfuerzos en mejorar las
estrategias digitales, especialmente en proporcionar informacion rapida y atencion personalizada a los clientes interesados en
productos especificos, segln los datos presentados por las estadisticas de publicitaria del suplemento para semental equino —
Producto 1 (Figura 1). Esto busca fomentar la fidelizacion del cliente y promover compras repetidas. Ademas, en el afio 2023,
se realizé una inversidn significativa en marketing digital, superando los costos del afio anterior, lo que resulté en un aumento
de las ventas de los productos. El nimero de visualizaciones tiene un impacto significativo en el éxito de una publicacion, un
alto nimero de reproducciones indica valor al algoritmo, lo que aumenta la visibilidad en la cuenta de Instagram y en los feeds
de la empresa. Hemos observado una gran mejora al crear contenido mas visual para atraer a los clientes, este enfoque
didactico también ayuda a que los clientes comprendan mejor el producto, haciéndolo mas atractivo.

Esto crea un efecto de arrastre, ya que los videos populares atraen mas atencién debido a la mentalidad de las
personas. En consecuencia, mas visualizaciones impulsan la interaccion general, incluyendo "Me gusta”, comentarios,
comparticiones, guardados y nuevos seguidores. Para creadores, empresas y usuarios, las visualizaciones son clave para
aumentar la visibilidad y construir una audiencia. Estas inversiones en marketing digital se reflejaron en las cuentas logradas
para el producto 1 (Suplemento para semental equino), las cuales aumentaron de 415 a 15678 entre los afios 2022 y 2023,

respectivamente.

Figura 1 - Estadisticas de publicitaria de 2022 al 2023 del suplemento para semental equino (Producto 1).
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Fuente: Resultados de busqueda originales.

Se menciona que el interés y la interaccion con la imagen fueron mayores en el periodo 2023. Este aumento en la
participacién puede indicar una mayor efectividad de la estrategia publicitaria 0 un mayor atractivo de la imagen para el
publico objetivo. Se informa que se realiz6 una inversién econdmica para aumentar el alcance en el periodo 2023. Los

resultados de esta inversion fueron muy favorables, lo que sugiere que la estrategia publicitaria fue exitosa y generé un retorno
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positivo. Se evalu6 el 2022 vs 2023 para medir el impacto econdmico de acuerdo con estos indicadores, siendo que unidades
vendidas de cada producto las cuales fueron de 137 para 2022 y 174 para 2023 lo que representa un incremento de 37 unidades
que representan un 27% mas, segin los datos presentados por las analisis de ventas em cantidades del suplemento para
semental equino — Producto 1 (Figura 2). Y la facturacion neta en (COP) fue de COP $51.082.194 para el 2022 y en el 2023
COP $78.340.952 con un incremento en COP $27.258.758 que representa un 53,4%.

Figura 2 - Andlisis de ventas en cantidades del suplemento para semental equino (Producto 1) en 2022 y 2023.

2023 174

Ands

2022 137

0 50 100 150 200
Cantidades de ventas

Fuente: Resultados de busqueda originales.

Analizando las estadisticas de publicitaria de 2022 al 2023 del producto 2 (suplemento para hembra equina) se
observd una diferencia minima de 70 cuentas alcanzadas en los perfiles de los clientes, yendo de 733 a 803 con un aumento de
9,5%. La variacion indica que el alcance no experiment6 un cambio significativo entre los periodos analizados, segln los datos
presentados por las estadisticas de publicitara del suplemento para hembra equina — Producto 2 (Figura 3). A pesar de la
presencia en marketing digital, la interaccion del Reels (posiblemente en una plataforma de redes sociales) no cumplid con las

expectativas. No se especifica la razén del alcance limitado, pero podria sugerir la necesidad de ajustes en la estrategia.

Figura 3 - Estadisticas de publicitaria de 2022 al 2023 del suplemento para hembra equina (Producto 2).
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Fuente: Resultados de busqueda originales.

Se evalud el 2022 vs 2023 para medir el impacto econémico de acuerdo con estos indicadores, siendo que las
unidades vendidas de cada producto las cuales fueron de 362 para 2022 y 289 para 2023 lo que representa una disminucion de

73 unidades que representan un 20% menos, segun los datos presentados por las andlisis de ventas em cantidades del
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suplemento para hembra equina — Producto 2 (Figura 4). La facturacién neta para eso producto en (COP) fue de COP
$68.452.096 para el 2022 y en el 2023 COP $64.162.030 con una disminucién en COP $4.290.066 que representa un 6.7%
menos de ganancia.

Figura 4 - Andlisis de ventas en cantidades del suplemento para hembra equina (Producto 2) en 2022 y 2023.
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Fuente: Resultados de bisqueda originales.

El andlisis de las estadisticas en redes sociales resalta la importancia de la inversion en publicidad a través de videos,
especialmente en formatos como Reels, para lograr una participacion significativa de la audiencia y, en Ultima instancia,
impulsar las ventas del producto, como se ve en el producto 3 (Suplemento para crecimiento en equinos) (Figura 5). Las
visualizaciones pueden tener un efecto domin6 en la percepcion y el comportamiento de los usuarios, cuando algo tiene
muchas visualizaciones, a menudo se considera mas popular o relevante, lo que puede atraer a mas personas a verlo y a
interactuar con él. Esto también puede contribuir a una mayor confianza en el contenido, ademas, la mayor visibilidad puede
llevar a mas seguidores y a un ciclo continuo de mayor interaccién y visualizaciones. Es un fenémeno que se observa
frecuentemente en redes sociales, plataformas de video y otros espacios digitales, después de realizar el pago estipulado de la
inversion econdmica, hemos notado un cambio significativo respecto al afio anterior. Esto nos ha permitido alcanzar a un
publico més amplio y mejorar nuestras ventas a nivel nacional. Continuar evaluando y ajustando estrategias basadas en estos
resultados puede ser clave para mantener y mejorar el éxito de las campafias publicitarias. Se destaca que la audiencia mostro
interés en el producto, incluso visitando el perfil del producto en mas de una ocasién, se sugiere que esta participacién y el
interés generado por el video tendran un impacto positivo en las ventas del producto. Esta conexién entre la publicidad efectiva
y el aumento de las ventas es un resultado muy positivo.


http://dx.doi.org/10.33448/rsd-v14i2.48135

Research, Society and Development, v. 14, n. 2, 1314248135, 2025
(CC BY 4.0) | ISSN 2525-3409 | DOI: http://dx.doi.org/10.33448/rsd-v14i2.48135

Figura 5 - Estadisticas de publicitaria del periodo 2022 a 2023 del suplemento para crecimiento en equinos (Producto 3).
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Fuente: Resultados de busqueda originales

Se evalud el 2022 vs 2023 para medir el impacto econémico de acuerdo con estos indicadores, siendo que las
unidades vendidas de cada producto (Suplemento para crecimiento en equinos) las cuales fueron de 31 para 2022 y 66 para
2023 lo que representa un aumento de 35 Unidades que representan un 113% mayor, segln los datos presentados por las
andlisis de ventas em cantidades del suplemento para crecimiento equino — Producto 3 (Figura 6). La facturacién neta en
(COP) fue de COP $ 9.951.486 para el 2022 y en el 2023 COP $24.562,023 con un incremento de COP $14.610.537 que
representa un 146% mayor de ganancia.

Figura 6 - Analisis de ventas em cantidades del suplemento para crecimiento equino (Producto 3) en 2022 y 2023.
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Fuente: Resultados de busqueda originales.

El incremento porcentual de las ventas netas totales fue del 28,53 % (COP $ 339.091.821) comparando 2022 Vs.
2023, lo que indica que se han alcanzado las metas proyectadas de crecimiento propuestas por la empresa para la vigencia

2023, segun los datos presentados por la comparacion del valor de venta total neta (Figura 7).
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Figura 7 - Comparacion del valor de venta total neta en pesos colombianos (COP) 2022 Vs. 2023.
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Fuente: Resultados de bisqueda originales.

Al analizar el impacto de la inversion en mercadeo digital revela que hay un impacto directamente proporcional en el
incremento de las ventas netas reales. La propuesta comercial se enfocé en el componente digital principalmente en la
participacién en eventos a través de una plataforma de streaming (suscaballos.com) a través de Youtube®, ademas de
publicidad organica pagada en Instagram comparada a la inversion del afio anterior en patrocinio en eventos y a través de
embajadores de marca. Estos resultados estan asociados al comparar los dos afios se observa una diferencia del 28.24% (COP
$13.841.667) superior de inversion en marketing digital para el 2023 (Figura 8).

Figura 8 - Comparacion de la Inversion en Marketing Digital 2022 Vs. 2023 en pesos colombianos (COP $).
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Fuente: Resultados de busqueda originales.

Una estrategia que promueve el uso de tecnologias digitales para fortalecer los procesos de gestion comercial en
empresas agropecuarias, con el fin de aumentar su eficiencia y competitividad estd demostrada que es una herramienta
innovadora y funcional. Esta estrategia resultdé en una mejora del nivel de eficiencia, lo que indica que las estrategias
implementadas contribuyeron al posicionamiento de la empresa en las redes sociales y atrajeron mas clientes.

la importancia de la atencidn al cliente como uno de los elementos fundamentales en cualquier empresa que ofrece
servicios y productos. Se hace referencia a Barreyro et al. (2017), quienes sostienen que la atencidn proporcionada en una
empresa es crucial en el proceso de captacién de clientes. Cuando un cliente recibe un servicio cordial y empatico, se siente

mas inclinado a volver y consumir més productos en el futuro. En el afio 2023, la empresa estaba mejorando continuamente el
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servicio de atencidn al cliente, reconociendo su importancia crucial en el aspecto comercial. La empresa pecuaria estaba
enfocada en proporcionar un trato mas amable y rapido a través de plataformas como Instagram® y WhatsApp®, con el
objetivo de ser mas eficientes en el proceso de venta. La meta es seguir mejorando afio tras afio para contribuir al crecimiento

de las ventas, ya que entienda que son los pequefios detalles los que marcan la diferencia al momento de vender un producto.

4. Conclusiones

El analisis comparativo entre 2022 y 2023 muestra que las estrategias de publicidad en 2023 generaron un mayor
alcance en las cuentas de Instagram. Aunque hubo una disminucion en un producto de los tres evaluados, las conclusiones
ofrecen una base solida para desarrollar estrategias mas efectivas en 2024, con el objetivo de atraer a un pablico mas amplio y
continuar el crecimiento positivo en ventas. Para este afio, se espera analizar mejor el presupuesto y ser mas rentable en
términos de publicidad, siempre buscando un equilibrio entre costo y beneficio. La tecnologia se ha vuelto una necesidad para
las personas, lo que brinda una ventaja considerable a los medios digitales sobre los tradicionales. La implementacion del
marketing digital en la empresa estudiada resultd crucial para mantener su competitividad en el mercado, al permitirle dar a
conocer sus productos y servicios de manera efectiva a través de los medios de comunicacion. Este estudio demuestra que, para

la empresa el marketing digital es una estrategia mas eficiente.
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