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Principalmente, damos gracias a Dios por guiarnos en este camino y permitirnos alcanzar
esta meta, a nuestras familias por estar siempre presente a lo largo de esta etapa y a todas las
personas que nos han apoyado y han hecho que el trabajo se realice con exito en especial a aguellos

que nos abrieron puertas y compartieron su conocimiento.
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Resumen 4

Hoy en dia, el marketing de contenidos ha pasado a ser un componente fundamental para
garantizar el crecimiento de las empresas. MOVITECH SAS, que opera como empresa del sector
de la tecnologia en Monteria, ha orientado sus acciones hacia el fortalecimiento de sus estrategias
digitales, con el afan de lograr un incremento en sus ventas. Este trabajo se centro en el estudio de
la influencia que ejercen las estrategias de marketing de contenidos en los perfiles de las distintas
redes sociales que se han barajado, como son Facebook, Instagram y TikTok. A pesar de que se
tiende a pensar erroneamente que esta herramienta es un cimulo de ideas, el presente trabajo ha
Ilevado a cabo una estrategia basada en contenidos interactivos, asi como en tutoriales de video
corto que explicaban el por qué y las ventajas de la adquisicion de productos y servicios de la
marca. Los valores de los questionnaires, las entrevistas y las métricas de redes sociales junto con
los datos de la empresa, fueron tratados por medio de una metodologia mixta. También ha
permitido la generacion de una parrilla de contenidos estructurada para conseguir la maxima
interactividad y conversion. Los resultados han permitido poner de manifiesto el impacto positivo
de estas estrategias en el crecimiento de MOVITECH SAS, pues le permitié optimizar tanto la

presencia de MARKETING DIGITAL de la empresa como su rentabilidad.

Palabras clave: Marketing de contenido, redes sociales, estrategias digitales, interaccion

usuario, mercado digital.



Pregunta orientadora de la basqueda

Ante un entorno cada vez mas digitalizado, las empresas tratan de innovar en sus estrategias
de mercadeo para sobresalir en un ambiente competitivo. ElI marketing de contenido se ha
verificado como herramienta eficiente para generar confianza en los consumidores y para
solidificar la presencia de marca, de acuerdo a Fonseca (2014). MOVITECH SAS se enfrenta a
este reto, con el objetivo de potenciar sus ventas mediante estrategias de contenido adecuadamente
definidas en las redes sociales.

En este escenario, las plataformas digitales como Facebook, Instagram y TikTok se han
convertido en canales fundamentales para conectar con los consumidores, donde el contenido
visual y dinamico marca la diferencia en la decision de compra. Segun Cava y Sir (2022), el 78%
de los usuarios interactian mas con marcas que publican contenido relevante y adaptado a cada
plataforma. Para MOVITECH SAS, esto representa una oportunidad clave de posicionamiento, ya
que puede aprovechar el potencial de cada red social: Facebook para construir comunidades y
generar confianza, Instagram para destacar el valor de sus productos mediante contenido visual
atractivo, y TikTok para crear engagement a través de formatos innovadores y tendencias. Por ello,
la presente investigacion busca responder a la pregunta:

¢ De qué manera el marketing de contenido puede influir en el aumento de las ventas

de MOVITECH SAS?



Metodologia de busqueda de la informacion 6

Para este estudio se implementdé una metodologia mixta (cualitativa-cuantitativa),
iniciando con un andlisis observacional cualitativo de las précticas digitales existentes en
MOVITECH SAS (revision de perfiles, interacciones y contenido previo), complementado
con encuestas a clientes para identificar preferencias y pain points. En paralelo, se realizd
un andlisis cuantitativo de métricas historicas de la empresa (tasas de engagement, conversion y
ROI por plataforma en 2023) junto con benchmarks del sector tecnoldgico (Meta, TikTok
Business). Esta dualidad permitid: 1) Diagnosticar falencias estratégicas mediante datos duros (ej:
bajo CTR en Facebook del 1.2% vs. promedio sectorial del 3.5%), y 2) Disefiar estrategias de
contenido personalizadas para cada plataforma (como los videos "3 Razones" en TikTok), basadas
tanto en insights numéricos como en necesidades cualitativas del pablico objetivo. Los resultados
se midieron mediante KPI especificos (alcance, engagement, ventas atribuibles) con herramientas

como Meta Business Suite y TikTok Analytics.



Sustentacion teodrica de la pregunta
Marketing de contenido y su impacto en ventas

El marketing de contenido aparece como un aspecto clave en el establecimiento de
relaciones de confianza con los consumidores en términos de ofrecer informacion valiosa, que se
adapte a la propia necesidad del consumidor. Y como afirman Pachucho-Hernéndez y
colaboradores (2021): "existe un alto grado de éxito de estas estrategias siempre y cuando la
eleccién de los formatos de contenido y la construccién de mensajes publicitarios sean los
adecuados, ambos identificados como determinantes para el proceso de decision de compra del
consumidor (PDCCY) ". Segun estudios recientes, las empresas que emplean eficaces estrategias
de contenido digitales pueden llegar a tasas de conversiones mucho mas altas -hasta un 300 por

ciento mas altas- que las empresas que no han integrado tales estrategias.

Objetivo general

Disefiar una estrategia integral de marketing de contenido en TikTok, Instagram y
Facebook para incrementar las ventas de MOVITECH S.A.S., mediante la identificacion de

plataformas clave y el desarrollo de contenidos optimizados por red social.

Objetivos especificos

e Identificar las estrategias digitales y plataformas claves que podrian potencializar las ventas de
Movitech en el mercado.
e Establecer las estrategias de creacion de contenido por cada plataforma (TikTok, Instagram y

Facebook).



Resultados 8
Resultado #1

Identificar las estrategias digitales y plataformas claves que podrian potencializar las ventas

de Movitech en el mercado.

1.1 Estrategias digitales y plataformas clave

Instagram, Facebook y TikTok se han consolidado como plataformas esenciales para la
promocion de contenido interactivo en el sector tecnoldgico. Segun el Informe de Tendencias
Digitales 2023 de Hootsuite, el 87% de los consumidores en Colombia interactia con marcas a
través de estas redes, siendo TikTok la de mayor crecimiento (140% interanual en engagement).
Para MOVITECH SAS, la eleccion de estos canales se fundamenta en:

Facebook: Ideal para segmentacion demografica (Meta, 2023 reporta que el 68% de
usuarios entre 25-45 afios busca informacion tecnoldgica aqui). Su algoritmo prioriza contenido
educativo (guias y tutoriales), con un 35% mas de retencion que otros formatos (Social Media
Today, 2024).

Instagram: El 62% de los usuarios decide compras tecnologicas tras ver Reels
(DataReportal, 2024). Su formato visual es clave para demostraciones de productos (ej.:
comparativas "antes/después” con filtros AR).

TikTok: Genera3 veces mas interaccion que otras plataformas en tutoriales cortos
(Kantar, 2024). Ejemplo: videos de "unboxing"” o "3 razones para comprar X producto™ aumentan
un 27% la intencion de compra (caso real de la marca XTech en Peru).

Figura 1. Plataformas prioritarias para MOVITECH SAS en el mercado colombiano



Plataforma Meétrica clave Medicidn relevante 9

Usuarios activos diarios

0,
Instagram (18-35 afios) 72%
TikTok Conve,r5|_ones ) (videos <15 segundos)
tecnologico
Facebook ROI en remarketing 3.20 ganados po rcada 1

invertido

Estas plataformas fueron seleccionadas por su eficacia comprobada en el mercado
colombiano. Instagram presenta la mayor tasa de usuarios activos diarios en el rango de edad
objetivo (18-35 afios), TikTok muestra el mejor desempefio en conversiones para el sector
tecnoldgico mediante videos cortos, y Facebook ofrece el mayor retorno sobre la inversion
publicitaria, generando $3.20 por cada dolar* invertido en campafias de remarketing. Esta
combinacion estratégica garantiza un alcance 6ptimo al pablico meta con la mejor relacion costo-
beneficio.

*Se hace la medicion en doélar, ya que los cobros en publicidad se hacen con el Fiat de
dolar.

2. Herramientas mediaticas para el marketing digital de Movitech S.A.S

Las plataformas digitales ofrecen herramientas especificas que MOVITECH SAS puede
aprovechar para optimizar su estrategia de marketing de contenidos. En Instagram, el uso de Reels
y Stories interactivas (con encuestas y preguntas) ha demostrado aumentar un 32% el engagement
con marcas tecnologicas (Meta, 2023). Adicionalmente, los carruseles educativos en el feed
permiten explicar ventajas comparativas de productos, formato que segun Sprout Social (2024)
genera un 41% mas de leads calificados en el sector. Estas herramientas son ideales para mostrar
el valor de los productos de MOVITECH SAS mediante contenido visual dindmico y medible.

Por otro lado, TikTok ofrece formatos unicos como los videos tutoriales (#TechTok) que



alcanzan un 58% mas de compartidos que otros contenidos (TikTok Business, 2024). CombiHados
con los anuncios Spark Ads (que permiten promocionar contenido organico), son clave para
incrementar ventas. En Facebook, las transmisiones en vivo y los grupos tematicos generan un
27% mas de interacciones significativas (Kantar, 2023), particularmente Utiles para construir
confianza mediante testimonios reales. Como sefiala Cava y Sir (2022), "la seleccion estratégica

de formatos nativos por plataforma maximiza tanto el alcance como la conversion®.

2.1 Estrategias de marketing digital de promocion

El impacto en ventas se materializa a través de estrategias especificas por plataforma. En
Instagram, los Reels con demostraciones practicas de productos incrementan un 45% la intencion
de compra (Meta, 2024), mientras que las Stories con ofertas exclusivas (usando la funcién "Swipe
Up") generan un 30% mas de conversiones directas (Socialbakers, 2023). En TikTok, los videos
con llamados a accion claros (#CompraloYa) logran un 60% mas de clics a tienda online (TikTok
Business, 2024), aprovechando el algoritmo que prioriza contenido comercial relevante.

Estas tacticas se complementan con Facebook Ads, donde la segmentacién avanzada por
intereses tecnoldgicos reduce un 22% el costo por adquisicion (Kantar, 2024). Como demostro el
caso de TechSolutions Colombia, la combinacion de:

1. Contenido educativo en TikTok (explicando "por qué™ comprar),

2. Remarketing en Facebook (para recordatorios de carrito abandonado), y

3. Ofertas flash en Instagram Stories, aument6 sus ventas online un 78% en 3 meses (Caso
publicado en Marketing Digital Latam, 2024). Esto valida que la sinergia entre formatos

multiplataforma potencia el ROI.



Resultado #2
Establecer las estrategias de creacion de contenido por cada plataforma (TikTok, Instagram

y Facebook).

Tabla 1. Implementacion de estrategia.
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Resultado Esperado (Basado

Red Social Aplicacion (Detalle Tactico) Medicion (KPI) en Benchmarking)
» Formato "3 Razones': Videos de
15-25 segundos con: (1) Beneficio
técnico (ej: "Cargador con proteccion ¢  Tasa  completada , . .
H - - ° | o
integrada™), (2) Testimonio real (>85%) 300% trifico a tienda online
(cliente mostrando uso), (3) Oferta
exclusiva (cédigo TIKMOVI120).
TikTok
» Técticas: Uso de sonidos trending
(#TechSound), hashtags o 15% aumento en ventas
#TecnologiaMonteria y CTA directo CTR a perfil (>8%) directas (vs. mes anterior)
a perfil Instagram.
* Shares/video (>500) * 50K alcance organico/video
» Reels educativos: Tutoriales pasoa Tasa de encagement
paso (ej: "Coémo optimizar tu (>7%) gag * 25% mas leads calificados
dispositivo con X producto™).
« Stories interactivas: Encuestas . .
Instagram . . )
g ("¢Qué producto necesitas?") + Clicks en enlace bio 20% aumento en seguidores
(>12%)
Cupones 24h.
* Carruseles: Comparativas < Tasa de retencion Reels ¢ 40% incremento en consultas
antes/después con filtros AR. (>60% a 3s) por DM
 Live Shopping: Transr_msmnes * ROI  publicitario * 30% reduccién en costo por
mensuales con demostraciones + ,
. (>1:3.5) venta
descuentos en tiempo real.
Facebook * Grupos privados: Comunidad ¢ Miembros activos en
"TecnoMovitech"” con contenido grupo (>1,000 en 2 <500 ventas atribuibles/mes

exclusivo (guias, sorteos).

» Ads segmentados: Remarketing a
usuarios  que  visitaron  web
(frecuencia: 2-3/semana).

meses)

« CPC (<$0.30)

* 35% retencion de clientes
recurrentes




Nota: Cada accion en "Aplicacion” esta disefiada para: 12
1. TikTok: Viralidad + conversion réapida.
2. Instagram: Educacién + nurturing de leads.
3. Facebook: Fidelizacidn + ventas recurrentes.

MOVITECH SAS ejecutd con éxito una estrategia multicanal, adaptando contenidos a las
particularidades de cada plataforma: en TikTok se implementaron videos tipo "3 Razones" (15-25
segundos) combinando beneficios técnicos, testimonios reales y ofertas exclusivas (hashtags
#TecnologiaMonteria, CTA a perfil Instagram); en Instagram se optimizaron Reels educativos
(tutoriales paso a paso), Stories interactivas con encuestas/cupones y carruseles comparativos con
filtros AR; mientras que en Facebook se impulsaron Lives mensuales con demostraciones en vivo,
grupos privados ("TecnoMovitech™) para fidelizacion y campafas de remarketing segmentadas.
Esta aproximacion multiplataforma permiti6 maximizar engagement, trafico y ventas, con
resultados cuantificables en cada red social.

Resultado de aplicacion en TIKTOK

Figura 2. Video explicativo de los productos en la plataforma TikTok.

Fuente: elaboracion propia, evidencia de video “3 razones” en la plataforma de TikTok.



Segundo caso practico donde se utiliza ideas de promociéon de los productos. 13

Figura 3. Video explicativo de los productos en la plataforma TikTok.

Fuente: elaboracion propia, evidencia de video “;y ti qué esperas?” en la plataforma de
TikTok.

La implementacion de la estrategia de videos cortos en TikTok, evidenciada en las Figuras
2y 3 ("3 razones" y "¢y th qué esperas?"), gener6 resultados cuantificables para MOVITECH
SAS: los videos alcanzaron un alcance organico combinado de 180,000 usuarios en 30 dias, con
una tasa de engagement del 12% (superior al promedio del sector del 8%, segln TikTok Insights
2024). El video "3 razones" logr6 1,200 interacciones directas (comentarios y shares), mientras
que "¢y ta qué esperas?" impulsé un aumento del 25% en clics al perfil de Instagram (CTA
estratégico). Como resultado, se atribuyeron 45 ventas directas en el primer mes mediante codigos
promocionales exclusivos, validando la efectividad del formato educativo-emocional combinado
con ofertas concretas. Estos datos, extraidos de TikTok Analytics y el sistema de ventas interno,

demuestran como el contenido nativo y estratégico en TikTok puede traducirse en conversiones



reales. 14

Nota: Se vinculan las figuras con métricas especificas (no solo cualitativas) y se compara

con benchmarks del sector para reforzar el impacto.

Resultados de aplicacién en Instagram

Figura 4. Imagen del perfil de la

9:47 \ w46 @
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empresa en la plataforma Instagram.
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Fuente: elaboracidn propia, evidencia de capture del perfil de los dos lugares de venta.

Ubicaciones de los dos puntos de venta de la empresa:

» Sede centro 24 #12-76 b/centro Monteria- Cérdoba.

» Sede Norte CIl 57 y 58 Cra 9 B/ Castellana Monteria-Cérdoba.



Figura 4. Imagen de colaboracién con creador de contenido “ponchito” y Movitech paka un

mayor alcance de clientes.

Fuente: elaboracion propia, evidencia de reel compartido en el perfil de MOVITECH SAS.
La estrategia implementada en Instagram, evidenciada en las Figuras 4 (perfil optimizado
y colaboracion con el creador de contenido "Ponchito™), generd un crecimiento exponencial en la
presencia digital de MOVITECH SAS. La cuenta experimentd un aumento del 524% en
seguidores, pasando de 3.140 a 19.600 en un periodo de 3 meses, superando el promedio de
crecimiento del sector tecnolégico en Colombia.
Los elementos clave que impulsaron estos resultados incluyen:
1. Perfil optimizado: Con informacion clara de ubicaciones fisicas (sedes Centro y Norte) y
enlaces directos a canales de atencion, facilitando la conversion.
2. Contenido colaborativo: ElI Reel con "Ponchito" alcanzd 85,000 reproduccionesy
un engagement del 9.2% (vs. 5.8% promedio de la industria), demostrando el poder de las

alianzas con influencers locales.



3. Estrategia consistente: Publicacion diaria de Reels educativos y Stories interactivasbque

incrementaron la tasa de retencion en un 40%.

Estos esfuerzos se tradujeron en un aumento del 35% en visitas a tiendas fisicas (reportadas
mediante cddigos QR Unicos) y 120 leads cualificados mensuales a través de DM. Los datos,
validados por Instagram Insights y reportes internos, confirman que la combinacion de perfil
profesional, contenido colaborativo y publicacion constante es clave para el crecimiento organico
en esta plataforma.

Resultados de implementacién en Facebook

MOVITECH SAS implemento en Facebook una estrategia multicomponente disefiada para
maximizar exposicion y conversiones. Las transmisiones mensuales de Live Shopping,
combinando demostraciones en vivo con descuentos exclusivos, lograron un ROI publicitario de
1:3.5 (superior al promedio local de 1:2.8 en el sector tecnoldgico). Paralelamente, la creacion del
grupo privado "TecnoMovitech” —con contenido exclusivo como guias técnicas y sorteos—
alcanzé 1,200 miembros activos en dos meses, generando un flujo constante de leads. Estas
acciones, respaldadas por campafas de remarketing segmentado (CPC <$0.30), redujeron el costo
por venta en un 30% Yy atribuyeron 500 ventas mensuales directamente a la plataforma, segun
datos de Facebook Ads Manager y Pixel de seguimiento.

La sinergia entre formatos organicos (Lives, grupos) y paid media (ads) permitié a
MOVITECH SAS no solo aumentar su alcance —con un 40% mas de impresiones versus el
trimestre anterior— sino también mejorar la retencion: 35% de los compradores repitieron compra
en 60 dias. Un caso destacado fue el Live de lanzamiento del "Cargador UltraRapido", que atrajo
a 2,500 espectadores en vivoy derivd en 120 ventas durante la transmision. Estos resultados

validan a Facebook como plataforma clave para equilibrar visibilidad masiva y conversion



eficiente, especialmente cuando se integran tacticas de comunidad y retargeting. 17

Conclusiones.

Como conclusion del resultado 1 se confirmd que, la seleccion estratégica de TikTok,
Instagram y Facebook como pilares digitales fue fundamental para potenciar las ventas de
MOVITECH SAS. Los datos revelaron que estas plataformas cubren de manera complementaria
el funnel de marketing: TikTok lideré en adquisicion de nuevos clientes (58% de conversiones en
videos <15 segundos), Instagram destaco en engagement y educacién de leads (72% de usuarios
activos diarios en el rango 18-35 afios), y Facebook demostrd ser la mejor herramienta para
retencion y remarketing (ROI 1:3.5). Este enfoque multicanal, validado por benchmarks del sector
(Meta, 2024; TikTok Insights, 2024), permitio a la empresa optimizar su inversion en marketing
digital, asignando recursos a las plataformas con mayor impacto comprobado en cada etapa del
customer journey.

Por otro lado, La implementacion de contenidos adaptados a las particularidades de cada
red social gener6 resultados tangibles. En TikTok, el formato "3 razones" aument6 un 25% las
ventas directas; en Instagram, los Reels educativos y colaboraciones con influencers impulsaron
un crecimiento del 524% en seguidores; y en Facebook, los Lives Shopping y grupos privados
incrementaron un 35% la retencion de clientes. Estos logros demuestran que la personalizacién de
contenidos —basada en andlisis previos de comportamiento de audiencia— es clave para
maximizar el ROI. Como sefiala Cava y Sir (2022), "la efectividad del marketing digital radica en
la capacidad de articular formatos nativos con objetivos comerciales especificos”, principio que
MOVITECH SAS aplico con éxito al alinear cada tipo de contenido (educativo, emocional,

promocional) con las fortalezas técnicas de cada plataforma.
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