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Glosario

Buyer persona: Es el prototipo ideal de cliente que se tiene para una estrategia digital.
Luz del Carmen Catellanos lo define como “la base de cualquier estrategia de marketing que se
desarrolle” (Castellanos Marron, 2020, p.2), esto debido a que el buyer persona es creado para
definir las caracteristicas que tiene el cliente ideal de la empresa o proyecto que se esté llevando

a cabo.

Business-to-Business (B2B): El B2B o Business-to-Business describe una forma de
negocios realizado entre empresas. Afirma - Carlos Jimenez - el mercado B2B abarca la mayor
proporcion del mercado de comercio electronico, sin embargo, en cuanto al mercadeo y la

publicidad digital, las campanas B2C resultan ser las mas emblematicas (Jiménez, 2014).

Engagement: Segin Rodolfo Vazquez y Silvia Cachero citados en Trespalacios et al.,
(2018), es un proceso en el que la estrategia atrapa y mantiene el interés del usuario o cliente,

todo bajo una estrategia que tiene como finalidad, mantener la atencién del mismo.

Pymes: Segun la Real Academia Espafiola (RAE, 2023), el término Pymes se define
como una empresa mercantil, industrial, entre otros, que estd compuesta por nimero reducido de
empleados y con un nivel menor de ingresos.

Outsourcing contable: “El outsourcing de un proceso de negocio supone transferir
mediante contrato la gestion de una actividad o un proceso de una empresa a otra especializada
en la realizacion de dicha actividad” (Méndez Picazo, 2009, p.2). La externalizacion de los

procesos contables de una empresa acarrea diversos beneficios, entre ellos: la reduccion de
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costos y el manejo de las normativas contables cambiantes, de esta manera, se optimizaria la
eficiencia y se obtendria informacion relevante y transparente (Méndez Picazo, 2009).

Remarketing: El remarketing es una accidon que, basicamente, consiste en crear una
estrategia para volver a conectarse con aquellos clientes potenciales que ya han visto anuncios
sobre O&M en los diferentes medios, pero no tomaron accion sobre estos. Ramoén Martin-Guard
lo define como “una funcionalidad que permite perseguir inalcanzablemente a usuarios que

estuvieron de paso por el sitio web” (Martin-Guart & Lopez, 2020).
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Presentacion y resumen

En la actualidad, diversos aspectos como la constante actualizacion de las normas de
tributacion y declaracion de impuestos, asi como la carga laboral y necesidad de la optimizacion
de procesos orientados a la presentacion de estrategias de rentabilidad, y bajos costos, generan
que los gerentes financieros busquen un servicio de contabilidad tercerizado, que traiga un valor
agregado a las empresas. Es en este punto donde O&M Consultores y Asesores SAS toma un
lugar en el mercado con una propuesta de valor a empresas MiPymes, al ser una compafiia del
sector terciario que ofrece servicios de outsourcing contable, enfocada en la gestion de
digitacion, procesos y asesorias contables, a empresas de diferentes sectores que buscan un
servicio de calidad y cumplimiento de la normativa fiscal de Bogota.

A lo largo del desarrollo del proyecto, se muestran los detalles del trabajo realizado, el
cual esta enfocado en generar una estrategia digital para O&M. Dentro de los principales temas
se abordan conceptos como el estudio de competencia, buyer persona, construccion de pagina
web, estrategias SEO, email marketing, entre otros, que permite llevar la campaiia y el servicio

de la empresa a un nuevo nivel.

Palabras Claves:

O&M Consultores y Asesores SAS, outsourcing contable, gestion de digitacion, asesorias

contables, cumplimiento de la normativa fiscal de Bogot4, estrategia digital.
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Abstract

Nowadays, several aspects such as the constant updating of taxation and tax declaration
rules, as well as the workload and the need to optimize processes oriented to the presentation of
profitability strategies and low costs, generate that financial managers look for an outsourced
accounting service, which brings an added value to the companies. It is at this point where O&M
Consultores y Asesores SAS takes a place in the market with a value proposition to MSME
companies, being a tertiary sector company that offers accounting outsourcing services, focused
on the management of digitization, processes and accounting advice to companies in different
sectors that seek a quality service and compliance with tax regulations in Bogota.

Throughout the development of the project, the details of the work done are shown,
which is focused on generating a digital strategy for O&M. Within the main topics, concepts
such as the study of competition, buyer persona, website construction, SEO strategies, email
marketing, among others, are addressed, which allows to take the campaign and the company's

service to a new level.

Keywords:
O&M Consultores y Asesores SAS, accounting outsourcing, digitization management,

accounting advice, tax regulations in Bogota, digital strategy.
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1. Objetivos

Objetivo general

Crear una estrategia de mercado digital para O&M Consultores y Asesores SAS, la cual

tenga como finalidad construir o mejorar la imagen de la empresa a través de la comunicacion de

atributos y beneficios, dando a conocer la marca y generando asi una mayor atraccion de trafico.

1.2

Objetivos especificos

- Desarrollar la estrategia de mercado a partir de la exploracion de la
empresa, del consumidor, y de la competencia.

- Determinar las herramientas digitales a desarrollar para potencializar la
marca.

- Construir la padgina web con los atributos y beneficios enmarcados.

- Evaluar el uso de redes sociales y de email marketing como canal de

difusion de la estrategia.
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2. Presentacion de la empresa

2.1 Concepto del servicio

O&M Consultores y Asesores SAS es una empresa del sector terciario que ofrece los
servicios B2B (Business to Business por sus siglas en inglés) de outsourcing contable a otras
empresas MiPymes. En este campo, no solo se presta dicho servicio, sino que se complementa
con otros servicios como la gestion de digitacion, procesos y asesorias contables, liquidacion de
empresas, teneduria de libros, por medio de un personal capacitado a compaiias de diferentes

sectores que buscan un servicio de calidad y cumplimiento de la normativa fiscal de Bogota.

Ahora bien, actualmente O&M es una organizacidon que carece de estrategias de
mercadeo digital, de hecho, ni siquiera cuenta con una pagina web establecida; aunque si con una
indudable meta de crecer y darse a conocer en el mercado. El presente proyecto trae un valor
agregado a la compaiiia, de tal forma, que este no solo mostrara la aplicacion de conceptos y
conocimientos del mercadeo digital, sino que sera un pilar a la gestion del dia a dia de la

empresa.

2.2 Cuadro de planeacion estratégica del servicio
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La construccion de una estrategia digital efectiva inicia con la definicion de los elementos
clave para una planeacion estratégica del servicio o producto ofrecido. Para el caso de O&M, se

definieron los siguientes elementos clave:

Tabla 1. Planeacion estratégica de O&M

Propuesta de valor Clientes Canal
Tercerizar los procesos El ptblico objetivo son las Redes sociales (Instagram y
contables, evitar errores en empresas que requieren algin  LinkedIn), pagina web.
estos y ahorrar tiempo. servicio financiero y/o

contable tercerizado.
Ingresos Actividades
Ingresos generados por los servicios prestados Webinars, cotizaciones, reuniones
en cuanto a las asesorias contables y personalizadas.

financieras a empresas (B2B).

Fuente: Elaboracion propia

3. Analisis digital de la competencia

Para empezar, vale la pena aclarar que la empresa no cuenta con un sitio web, por lo que
analizar este, con respecto a su competencia digital, no es una herramienta que se pueda
implementar para el desarrollo de la estrategia digital. No obstante, para poder dar relevancia y
tomar decisiones estratégicas mas precisas, se desarroll6 el analisis entre dos paginas web de

competidores directos en el mercado, los cuales son: Multisoluciones Integrales y GYD
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Consulting; de los que se hizo un analisis digital enfocado en sus paginas web y sus redes

sociales, comprendidas en la siguiente tabla:

Tabla 2. Analisis de competencia digital pagina web

Métrica Competencia 1 Competencia 2 Analisis

Nombre Multisoluciones GYD Consulting
Competencia Integrales

# Visitas <5.000 33.997 El objetivo de la
comunicacion no puede
estar por encima de las
5.000 visitas.

Promedio OmS5ls Sm2ls La estructura de la pagina
duracion web debe ser sencilla y no
tener tanto texto dado que
el tiempo promedio
invertido en la pagina web
no es muy alto.

# Pag. Vistas 2.14 2.63 Bajo numero de vistas por
pagina web.

Rebote 53.28% 65.49% El porcentaje de rebote en
la pagina es alto,
superando mas del 50% de
posibilidad de salir de
esta. Por tal motivo, hay
que evitar los puntos de
fuga y que toda toma de
accion ocurra dentro de la
pagina web. Evitar pop-

ups.

Trafico por 85.34% de Colombia 94.92% de Colombia, La mayoria del trafico por

paises y 14.66% de México. 1.30% de Espanay paises se encuentra en
1.11% en México. Colombia (los objetivos de

comunicacion y el buyer
persona deben estar
enfocados en este
mercado)

Fuente de - - -
Trafico

Directo 7.87% 31.31% Hay un gran margen de
diferencia entre cada
pagina, por lo que,



Referidos

Buscadores

Redes Sociales

Emailing

Display
Diagnostico
SEO
Desempeiio
Movil

0.45%

91.23%

0.45%

N/A

0.0%

37.63%

4.04%

63.23%

N/A

0.0%

0.0%

43.54%
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depende ya de un
conocimiento previo y, por
ende, no es una fuente
fiable de atraccion de
trafico para empezar.

El porcentaje de atraccion
por referidos es minimo,
de esta forma, no se
recomienda utilizarlo
como fuente de atraccion
de trafico.

La mayoria de las fuentes
de trafico toman lugar por
los buscadores directos.
De esta forma, el uso de
palabras claves y
asociacion por parte del
robot deben estar
altamente calibrados.

No hay un porcentaje
significativo de fuentes de
trafico por redes sociales,
por lo que, es un campo
potencial sin alta
competencia. Al no ser tan
usado, se debe enfocar en
estar calibrado, ser
preciso, conciso, y
ofreciendo la mayor
cantidad de beneficios y
atributos.

No hay implementacion de
atraccion de trafico en la
pagina web por emailing.
De esta forma, incluir un
correo en el cual se reciba
informacion de la
empresa,

No hay un alto uso de la
competencia respecto al
uso de dispositivo
moviles.
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Seo

|

Internet

Sitio Web https://multisolucion  https://www.gydcons El link del sitio web de
es.com.co/outsourcin  ulting.com/outsourcin ambas paginas tiene en su

g-contable- g-contable/ sintaxis "/outsourcing-
bogota.html contable/"

A L ERTIVEIT S Opcion chat de Lo incluye al final de  Opcion de redes sociales
WhatsApp en tiempo la padgina web como  desde la pagina web.
real. punto de fuga.

No tienen No tienen -
Marketing
5.Relaciones - - -

6.Publicidad en
Buscadores

Fuente: Elaboracion propia

Es importante entender que, asi como se analiz6 cada pagina web de los dos
competidores lideres en el mercado, también se contempld el factor de presencia y uso de redes
sociales y de email marketing en las estrategias de mercadeo digital de la competencia; esto, ya
que la estrategia propia a desarrollar tiene como pilares estos dos componentes. Los hallazgos de

la presencia de estos en la competencia se muestran en la Tabla 3:

Tabla 3. Analisis de competencia digital redes sociales y email marketing

Métrica Competencia 1 Competencia 2 Analisis

Nombre Multisoluciones GYD Consulting
Competencia Integrales
Redes Sociales YouTube, Facebook -

"Variables YouTube: 6 - No hay una fuerte presencia
cuantitativas seguidores, 4 videos. en redes sociales. El
RUSNISEOIGI S 3 de menos de 30


https://multisoluciones.com.co/outsourcing-contable-bogota.html
https://multisoluciones.com.co/outsourcing-contable-bogota.html
https://multisoluciones.com.co/outsourcing-contable-bogota.html
https://multisoluciones.com.co/outsourcing-contable-bogota.html
https://www.gydconsulting.com/outsourcing-contable/
https://www.gydconsulting.com/outsourcing-contable/
https://www.gydconsulting.com/outsourcing-contable/

Frecuencia de
publicaciones —
Tipo de
contenido —
Engagement
semanal — Replies
— Comentarios
Emailing

(frecuencia, tipo
de contenidos)

segundos y uno de 4
minutos.

Facebook: 143
Seguidores, 135
Likes

No envian. No hay
atraccion de trafico
por este medio. La
ultima parte de la
pagina web, en
Contactenos, se
incluye el correo
administrativo de
informacion general.

Fuente: Elaboracion propia

No envian. No hay
atraccion de trafico
por este medio. La
ultima parte de la
pagina web, en
Contactenos, se
incluye el correo
administrativo de
informacion
general.
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contenido de un competidor
son videos cortos.

Dar la posibilidad de que, si
el prospecto visita la pagina
y desee dar informacion,
reciba una cotizacion
proxima al servicio, y de
ahi se pueda dirigir a las
redes sociales de la empresa
y a la pagina web

Como se pudo apreciar en las dos tablas, sobre todo en la cuarta columna de analitica

aplicada al proyecto, se puede concluir que su enfoque, sin duda, atendera un campo del

mercadeo digital en donde la competencia no tiene presencia (redes sociales y el email

marketing) por lo que se tendra una ventaja competitiva y permitird aumentar el trafico de

clientes. En lo que respecta a la padgina web, todos esos atributos identificados seran usados

como guia para la construccion del sitio web.
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4. Definicion del buyer persona

Dentro de la estrategia digital es fundamental entender y estructurar la audiencia a quién
va dirigido el servicio que O&M ofrece. Por tal motivo, se ha disefiado un Buyer Persona para el
objetivo de comunicacion, de esta forma, no se desviara lo desarrollado, y todas las necesidades
seran entendidas y debidamente dirigidas.

El buyer persona elegido para esta estrategia es Claudia Carvajal, una colombiana de 35
afios que reside en Bogota. Claudia es gerente financiera de la empresa ABC S.A.S. y tiene unos
ingresos anuales de $70.000.000, por ende, sus intereses estan enfocados en temas de
contabilidad y finanzas buscando crecer profesionalmente y poder ser mas eficiente en su
trabajo. Respecto a su vida personal, es una mujer que pasa tiempo de calidad con su familia es
una de las prioridades mas grandes que tiene en su vida. Adicionalmente, disfruta de la lectura de
articulos y libros de crecimiento personal y profesional, ademas de hacer actividades al aire libre
que la ayuden a cambiar su rutina diaria. También es una mujer muy organizada financieramente,
y esto lo aplica tanto en su vida laboral como en su vida profesional por lo que procura no tener
gastos innecesarios.

En cuanto a su conducta online, sus redes sociales preferidas son LinkedIn e Instagram, la
primera la usa sobre todo para conectarse con personas de su medio y estar actualizada de temas
de su interés. El uso de la segunda va mas enfocado a temas a nivel personal, pero no evita
aquella informacion que pueda contribuir con la eficiencia en su trabajo. Por lo tanto, el tiempo
aproximado que invierte Claudia en internet y redes sociales es de 4 horas, que dedica a

consultar temas de su interés profesional y personal.
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Entre algunos problemas que tiene Claudia es que su equipo de trabajo ha venido

presentando errores en los ultimos informes de los procesos contables que tienen a su cargo, lo

que pone en entredicho la eficiencia de su gestion financiera. Por consiguiente, la felicidad de

Claudia radica, ademas de pasar tiempo con su familia, en sentir que esta cumpliendo con su

trabajo, que cada vez es mas eficiente y que estd contribuyendo con el crecimiento financiero de

la compaiiia.

Figura 1. Buyer Persona de O&M

Claudia Carvajal

Gerente Financiera de ABC
S.AS.

Redes sociales

Fuente: Elaboracion propia

Descripcién:

Es uno mujer trobojodoro, que tiene interés en temas de contabilidod
y finanzas. Constantemente esta buscando crecer profesionalmente, y
por ende se destaca en ser muy eficiente y siempre buscor lo
eficiencio finonciero de lo empreso. Ademds es muy organizodo con
sus finanzas en su vida personal y profs l. por ende a

muy bien su dinero y procura no tener gastos innecesarios. Pero no
solo se enfoca en su trobojo, sino tombien en su fomilio, y posor
tiempo con ellos es una de los prioridodes mas importantes que tiene.

Gustos:

Pasar tiempo en familio, compartir tiempo de colidod con sus
hijos y con su esposo y viojor con ellos.

Hacer actividades ol aire libre.

Leer libros o orticulos que le oyuden o crecer personal y
profesionalmente.

Temos de interés: Finonzos empresoriocles., estrotegios de
ohorro, planificacién tributario y desarrollo profesional

Cosas que la hacen feliz:

* Ser eficiente en su trabajo y mostrar poder
resultados.

* Pasar tiempo de calidad con su familia.

e Poder tener tranquilidad financiera en su vida
personal.

Problemas:

La complejidad que trae su trabajo con algunos
errores que se han presentado en los ultimos
procesos contables

Lo falta de eficiencia en algunos procesos de
gestién financiera

La presién por cumplir los plazos fiscales

Tener que sacrificar tiempo valioso con su familia

por el trabajo

Solucién:

Servicios de contabilidad, asesoramiento fiscal
y planificacién tributaria, automatizacién de
procesos, consultoria estratégica y reportes y
actualizaciones periédicas.
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S. Linea de contenidos para la estrategia digital

5.1 Objetivo de la estrategia de contenidos

El éxito de la aplicacion de una estrategia digital radica en la alineacion entre el objetivo
de comunicacion, el objetivo de la campana y la parrilla de contenidos. Es asi como el objetivo
de la estrategia de contenidos de O&M esta enfocada en la atraccion de clientes que tengan
intereses en la adquisicion de servicios de outsourcing contable para empresas MiPymes por
medio de plataformas digitales como Instagram y LinkedIn, y en la llamada a la accion para

ingresar a la pagina web.

5.2 Mix de la estrategia de contenidos

Tabla 4. Matriz de contenidos topicos

Community Marketing
1. Descubre los beneficios de una gestion 1. Haz clic aqui para conocer los
inteligente y outsourcing contable. beneficios que tu empresa puede
2. Conoce el caso de Melissa Acosta y adquirir al contratar algun servicio y

como la gestion de su empresa ha obtén una cotizacion gratis.
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mejorado desde que adquirio el 2. Agenda una reunién personalizada
servicio de outsourcing contable. para obtener una valoracion de tu

3. Descubre los beneficios de practicar empresa y conocer todos los
mindfulness en medio de un dia beneficios de O&M Consultores y
agobiante. Asesores SAS.

3. Conoce como tu compaifiia puede
beneficiarse financieramente al
adquirir los servicios de outsourcing

contable.

Fuente: Elaboracion propia

5.2.1 Estrategia de contenido de comunidad

La estrategia de comunidad es un enfoque integral que va mas alla de la comercializacion
tradicional. Se trata de construir conexiones auténticas con la audiencia, creando un espacio
donde la interaccion, el intercambio de ideas y la colaboracion son fundamentales. Por esto, el
contenido de comunidad para O&M se centra en temas de interés de la audiencia objetiva
incluyendo las ventajas y beneficios, en este caso, de una gestion contable inteligente, lo cual
generara afinidad con los pain points del buyer persona. Por otro lado, se requieren validadores
de los servicios a partir de testimonios de casos exitosos que generen credibilidad y reputacion

de la marca hacia la comunidad. Finalmente, se pretende compartir temas relacionados con sus
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gustos alternos al &mbito laboral y un enfoque en la construccion de una comunidad so6lida y

colaborativa en la que cada miembro se sienta respaldado en su camino empresarial.

5.2.2 Estrategia de contenido de marketing

El contenido de marketing se convierte en la voz auténtica y persuasiva de la marca. Es
por ello que la creacidon de contenido va dirigida a generar engagement al establecer lazos de
confianza con informacion valiosa que refleje la esencia de la marca y cree una experiencia con
la que la comunidad se sienta identificada. El contenido de marketing de O&M busca compartir
los beneficios de adquirir servicios de outsourcing contable con su firma de contadores, ademas,
de propiciar un espacio de cercania con la audiencia a la que se quiere impactar, de manera que
se incite a la toma de accion en cada uno de los contenidos de la parrilla, por medio de un clic
que direccione un mayor trafico hacia la pagina web para que obtengan una cotizacion gratis o
agenden una reunion personalizada generando posibles leads.

A continuacion, se muestra los contenidos de embudo de O&M disefiada para cumplir

con cada uno de los objetivos definidos:

Figura 2. Contenidos de embudo de O&M
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Community

* Informacién sobre las ventajas de * Cotizacion gratis.
adquirir servicios de outsourcing * Reunién personalizada.
contable. * Webinars.

» Validadores de adquirir un servicio de * ‘En vivos' en Instagram para generar
outsourcing contable. interaccién con la comunidad.

+ Ads en Instagram y Linkedin con temas
de interés de la comunidad.

Fuente: Elaboracion propia

6. Posicionamiento SEQ: optimizacion de sitios web para motores de busqueda

SEO o Search Engine Optimization corresponde a una estrategia de posicionamiento de
sitios web dentro de las primeras ubicaciones de los motores de busqueda (Ainoa Celaya, 2017).
“Los buscadores de internet se basan en sistemas informaticos complejos llamados motores de
busqueda. Estdn compuestos por unos programas denominados crawlers, arafias o bots, que
rastrean todo internet durante las 24 horas del dia recopilando informacion de las paginas web
existentes para indexarlas en unas grandes bases de datos” (Ainoa Celaya, 2017, p.5). De esta
manera, para mejorar la visibilidad ante los motores de blisqueda se debe entender el algoritmo
ejecutando algunas practicas para optimizar el SEO como: utilizar keywords o palabras clave,
crear contenidos relevantes para la comunidad, modificar los elementos de la pagina web (URL,
meta descripcion, titulos, etc...) para que sea facil de navegar, entre otras acciones.

La estrategia de posicionamiento SEO propuesta para generar un mayor de alcance de

O&M en los motores de busqueda inicid con la definicion del listado de keywords a través de
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herramientas de investigacion de palabras clave, que permiten comprender la navegacion de la
audiencia objetiva (Tabla 5). Por ello, la keyword primaria (outsourcing contable) se emplea de
manera repetitiva en los elementos de la pagina web, optimizando la visibilidad por el algoritmo
de los motores de busqueda. Asimismo, hay un enfoque en la creacion de contenido relevante
para la comunidad segtn lo definido en el perfil del buyer persona, de manera que atraiga
clientes potenciales y, por ende, optimice la posicion de la pagina web en la parte superior de los

motores de busqueda.

Tabla 5. Estrategia para mejorar el SEO

Optimizacion Web- SEO (Optimizacion de sitios web para motores de busqueda)

Listado de keywords para los motores de Servicios financieros, tercerizacion,
blsqueda contabilidad, consultoria financiera, asesoria
contable, finanzas empresariales, gestion
contable, teneduria de libros, libros contables,
NIIF, firma de contadores, liquidacion de
impuestos, outsourcing contable en Bogota,

sistema contable, procesos contables

Keyword primaria Outsourcing contable
URL www.o&m.com.co/outsourcing-contable
Meta descripcion En O&M ofrecemos servicios de outsourcing

contable enfocado en la buena gestion de los
procesos contables, asesora y consultora

financiera de tu empresa, nuestra firma de
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contadores entrega altos estandares de calidad
y cumplimiento de normatividad fiscal de

Bogota.

Titulo de la pagina (Pestafia de la pagina) | O&M - Outsourcing contable

Titulo del contenido Tercerizacion de servicios contables y

financieros de Bogota

Fuente: Elaboracion propia

7. Anuncio de pago SEM

SEM o Search Engine Marketing, por sus siglas en inglés, a diferencia de las estrategias
de posicionamiento SEO consiste en aumentar trafico a través de anuncios pagos (Ainoa Celaya,
2017). Para el caso de O&M, el anuncio de pago SEM se desarroll6 en la extension de Google
llamada Google Ads con el fin de que los clientes potenciales lo encuentren como primera
opcion de busqueda como se puede observar en la figura 3.

Figura 3. Anuncio de pago SEM
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Fuente: Elaboracion propia

8. Pagina web

Tras haber desarrollado la estrategia SEO, la estrategia SEM, el analisis digital de la
competencia entre otros, se procede con la estructuracion de la pagina web, cumpliendo asi con
uno de los principales objetivos del presente proyecto. De esta forma, se proceden a explicar las

seis secciones o pestailas de dicha pagina:

8.1 Inicio

29
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Una vez iniciado el analisis de la pagina web, de haber accedido al link, lo primero que

vera quien visita la pagina web, tras perfilar al buyer persona, es la pagina de ‘Inicio’, la cual se

visualiza y examina a continuacion:

Figura 4. Pagina de Inicio

Inicio Nosotros Servicios Beneficios Comunidad Contactenos 4\;

——3> 1. Cabecera

Expertos en servicios de outsourcing contable para tu
empresa.

CONSULTORES Y ASESORES

»2. Subtitulo

»3. Logo y nombre de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar en un primer plano, el ambiente, la tonalidad y la temética de la

pagina web mantienen la esencia de la empresa, jugando con los colores negro, gris y rojo, que

son los ilustrados por la marca, asi como la formalidad para transmitir esa confianza en el

consumidor. Adicionalmente, de fondo se incluye una imagen de empresarios satisfechos

revisando un papel de trabajo, difuminado en una tonalidad de gris y blanco para no perder el

texto ni contenido relevantes. En la pestaia, se resaltan los siguientes factores:

1. Cabecera. Barra superior que tiene los seis principales titulos que ilustran las pestafias de

la pagina web. Lo ideal es que esta cabecera no desaparezca de la vista principal durante

la navegacion del sitio. A medida que se llega a cada pestaiia, el titulo de la seccion en la
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cabecera se pondra en negrita y subrayado para aclarar en qué parte de la pagina web el
usuario se encuentra. La cabecera también cuenta con el logo de la empresa.

2. Subtitulo. En esta parte se encuentra una descripcion puntual y llamativa de la empresa,
que es uno de los primeros textos que aparecen al acceder a la pagina web. En el
contenido, se personaliza el servicio con las palabras “para tu empresa”, buscando
conexion con el buyer persona, y se honra la estrategia SEO utilizando la principal
palabra clave “outsourcing contable”.

3. Logo y nombre de la empresa. Permite visualizar el logo y nombre de la empresa.

8.2 Nosotros

En la seccion de ‘Nosotros’ se presenta el titulo de la pestaiia, seguido de una descripcion
de O&M Consultores y Asesores SAS. Adicionalmente, se brindard informacion sobre el core de

la empresa como su mision y vision corporativa:

Figura 5. Pagina de Nosotros
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»1.Titulo de la secciéon

»2. Descripcion de la pestafa

3. Botones para acceder a mas informacion de la
>

Nosotros w ) onof )% munaa JA
NOSOTROS
MISION
VISION

Fuente: Elaboracion propia

8.3 Servicios

>
empresa.

En la seccion de “Servicios’ de la pagina web se ampliara la informacion acerca de los

seis servicios ofrecidos por O&M: Outsourcing contable, Procesos de digitacion, Teneduria de

libros, Consultorias financieras, Asesorias financieras y Liquidacion de empresas (Figura 6). En

esta parte, el contenido se centra en dar a conocer el catalogo de soluciones integrales ofrecidas

que mejor se ajustan a la necesidad de cada cliente. Al darle clic a cada uno de los botones, el

usuario se le abrird una ventana donde encontraré la descripcion del servicio escogido. Lo

anterior para evitar puntos de fuga donde el usuario pueda perder su enfoque dentro de la pagina

web.

Figura 6. Pagina de servicios
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Inicio Nosotros Servicios Benetficios Comunidad Contactencs J&

»1. Descripcion de los servicios

>2. Botones para acceder a los servicios ofrecidos

aesorion
Tirencecas
Inicio Nosotros Servicios Beneficios  Comunidad Contéctencs 4\_

ey 3, Boton del servicio seleccionado

OUTSOURCING CONTABLE

> 4. Descripcion del servicio ofrecido

Fuente: Elaboracion propia

De la figura 6, se pueden destacar los siguientes elementos:
1. Descripcion de los servicios. Brinda al usuario una breve descripcion del propdsito de los
servicios que ofrece O&M.
2. Botones para acceder a los servicios ofrecidos. Herramienta para navegar cada uno de los

servicios deslizando la flechita hacia la derecha o la izquierda.
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3. Botdn del servicio seleccionado. Al darle clic a uno de los servicios el boton se coloca en
una tonalidad transparentosa, con el fin de que el cliente sepa en que seccion de la pagina
de servicios se encuentra.

4. Descripcion del servicio ofrecido. En esta parte se profundiza sobre el servicio que el
usuario haya escogido, de modo que, pueda analizar qué servicio se ajusta mas a las

necesidades de su empresa.

8.4 Beneficios

En la cuarta seccion, los ‘Beneficios’, se quiere brindar un apoyo incondicional a la
empresa en distintas areas. Por esto, se presenta de manera clara y concisa diversos videos
informativos los cuales contienen contenido como: “Las 4 ventajas del outsourcing Contable” o
“O&M: La solucion a tus problemas contables”, en los cuales podran acceder a un mayor
conocimiento de estos términos e implementarlos en la empresa y, asimismo, mejorar la

eficiencia, el crecimiento y la rentabilidad de la misma.

Figura 7. Pagina de Beneficios
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Nosotros Servicios Beneficios omunidad ntacten 4\

1. Titulo de la pestaiia

2. Descripeion del contenido de esta seccion

3. Contenido relevante para la comunidad

L35 Boton para ver mis contenido

Fuente: Elaboracion propia

En las figuras anteriormente presentadas se destaca:

1. Titulo de pestafia. La cual ayuda al cliente a visibilizar de qué se va a hablar en la
seccion.

2. Descripcion de contenido. Realiza una pequenia descripcion de lo que puede encontrar en
los videos que se presentan en la pagina web.

3. Contenido relevante para la comunidad. Contienen gran variedad que le permite al cliente
saciar su curiosidad en diferentes temas que son ttiles a la hora de que el cliente opte por
tener mas informacion sobre los servicios que se llevan a cabo en O&M Consultores y
Asesores.

4. Boton para mas contenido. En este, la cliente amplia su busqueda de una manera facil, ya
que cuenta con una flecha que le indica en donde dirigirse a la hora de escoger un video
de su preferencia para continuar viendo mas a detalle los demas videos informativos que

se presentan en la pagina web.
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8.5 Comunidad

En esta seccion, quien visita el sitio web de O&M Consultores y Asesores SAS tendra la
posibilidad de ver los diferentes testimonios que han dado varios de los clientes antiguos al
adquirir sus servicios, estos, teniendo un rol como validadores de servicio que, en clientes
prospectos, les permitiria tener mas argumentos para ser motivados a tomar accion y adquirir un
servicio con la compania. De esta forma, el proposito principal de esta pestana es darle seguridad
a los leads que accedan a la pagina web pues podran leer la opinion de alguien externo a la

organizacion, y la experiencia tan gratificante que tuvieron con los servicios prestados por O&M.

Figura 8. Pagina de Comunidad

Inicio Nosotros Servicios Beneficios Comunidad Contactenos Jé
EUMUNIDAD >1. Titulo de la pestaia
han sani roestres clentes foog da e adcsirid rosstros L - 2. Descripcion del contenido de esta seccion

L —>3. Testimonios de clientes antiguos

| ¢

Gerente financiera
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Inicio Nosotros Servicios Beneficios ~ Comunidad  Contactenos J&.

COMUNIDA :

Entérate y
nan tenid
servicios.

. 4. Boton para elegir alguno de los
R diferentes testimonios

Gerente financiera

Fuente: Elaboracion propia

De las anteriores figuras, se resalta lo siguiente:

1. Titulo de la pestafia. Permite ubicar al consumidor del sitio web en la pagina.

2. Descripcion del contenido de esta seccion. Informacion concisa sobre el proposito y
contenido en la pestaiia, en este caso, enfocada a conocer de los validadores de servicios.

3. Testimonio de clientes antiguos. Honrando el objetivo de esta pestafia, se busca tener una
resefia o descripcion de la experiencia que un cliente antiguo tuvo al tener el servicio. De
igual forma, califica el servicio en una escala de 1 a 5, que se refleja en la pagina web con
una escala de estrellas. Es importante acotar que, por politicas de tratamiento de datos
personales, no se incluyen los nombres de los representantes, sino solo se expresa la
posicion en la organizacion a la que pertenece.

4. Boton para elegir alguno de los diferentes testimonios. Lo ideal es contar con mas de un
validador de servicio, por lo que se incluye de forma llamativa una imagen pequena,
acompafiada de la posicion organizacional de la que viene el testimonio. Es importante

resaltar que se maneja este disefio para evitar direccionar a quien visita la pagina web a
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otra pagina, dado que, como se vivi6 en anteriores secciones, en la pagina web de los
competidores suele haber un alto porcentaje de rebote por lo que la estructura evita tener

puntos de fuga (Analisis de la competencia digital).

8.6 Contactenos

Esta es la sexta y ultima seccion de la pagina web diseflada para O&M Consultores y
Asesores SAS. En ‘Contactenos’, se encuentra toda la informacion y puntos de contacto, como
las redes sociales, en donde quien nos visita podra tener a su disposicion todos los canales que se
ofrecen. De igual forma, se encuentran las politicas de cumplimiento como los términos y
condiciones y el tratamiento de datos personales.

Adicionalmente, se encuentran las secciones en donde un usuario puede dejar su
informacion personal y recibir comunicaciones adicionales sobre todos los atributos y beneficios
que la compaiiia ofrece; asi como la posibilidad de agendar una cita para conocer mas sobre estos
temas de interés. A continuacion, se explica la estructura de los componentes ya mencionados en

la pagina web:

Figura 9. Pagina de Contactenos (elementos de la izquierda)



@ MAZ MAZUREN OF 502

® 07678128
SULTORES

SULTORES

AGENDA TU RESNION ANORA

datos peconales

Fuente: Elaboracion propia

1. Titulo de la seccion en la pagina web en la barra
superior

2. Titulo de la seccion en la pagina web

3. Descripcion principal de la seccion
4. Informacion de la ubicacion de la sede principal

de la empresa A )
3. Informacion de contacto: Numero telefonico

6. Informacion de red social: Instagram

7. Informacion de red social: LinkedIn

8. Informacion de contacto: Correo electronico
9. Politicas de Términos y Condiciones y
Tratamiento de Datos Personales.
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Antes de empezar a aclarar cada componente, es importante entender que se va a dividir

en diferentes secciones de analisis con el propdsito de entender cada parte que la compone y el

valor que le agrega a la pagina web. En la anterior figura se encuentra:

1. Titulo de la seccion en la pagina web en

la barra superior. Una vez se

termine todo el recorrido en la pagina web, por lo que el titulo en la cabecera (barra

superior) se resalta en negrita y subrayado.

2. Titulo de la seccion en la pagina web. Esto permite confirmar e indicarle a

quien visita el sitio web que, desde esa parte, ha llegado a la seccion de ‘contdctenos'.

3. Descripcion principal de la seccion. En esta parte, se le informa a quien

visita de lo que encuentra en esa seccion, como lo es todos los posibles puntos de

contacto y canales de comunicacidn para con la organizacion.

4. Informacion de la ubicacion de la sede principal de la empresa. Puede que

quien esté visitando la pagina web desee ir a las instalaciones de la compania para
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conocer mas sobre los servicios que se ofrecen, de esta forma, se incluye la ubicacion
precisa.

5. Informacion de contacto: Numero telefonico. La experiencia a distancia sigue
siendo una opcidon muy utilizada por diversos grupos de interés, de esta forma, se deja a
disposicion del usuario el numero telefonico de atencion al cliente de la empresa, con el fin
de poder entablar una comunicacion grata a través de una llamada telefonica, si asi lo desea.

6. Informacién de red social: Instagram. Esta es uno de los componentes mas
relevantes dado que hace parte del fuerte de la campaiia propuesta en este proyecto. Cabe
resaltar que se incluye hasta el final dado que es un punto de fuga de la pagina web, por lo
que lo ideal es minimizar los puntos de fuga durante toda la trayectoria y dejarlos hasta el
final, en donde se espera que, de ahi se salte a dicha red social haciendo clic sobre el link.

7. Informacion de red social: LinkedIn. Esta es uno de los componentes mas
relevantes dado que hace parte del fuerte de la campaiia propuesta en este proyecto. Cabe
resaltar que se incluye hasta el final dado que es un punto de fuga de la pagina web, por lo
que lo ideal es minimizarlos durante toda la trayectoria y dejarlos hasta el final, en donde se
espera que, de ahi se salte a dicha red social haciendo clic sobre el link.

8. Informacion de contacto: Correo electronico. Es fundamental ofrecer este canal de
comunicacion en el sitio web, al contemplar que el modelo de servicio de la empresa es B2B,
potenciando un valor agregado a la formalidad en la que el representante del cliente
prospecto desee tener mas informacion.

9. Politicas de Términos y Condiciones y Tratamiento de Datos Personales:
Contemplando que se va a manejar una estrategia de recoleccion de datos para brindar mas

informacion de comunidad y mercadeo, respecto a atributos y beneficios, puede que quien
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visite la pagina web desee tener esta informacion a su alcance, asi como cumplir con todas

las regulaciones indicadas que apliquen.

Figura 10. Pagina de Contaactenos (elementos de la derecha)

Inicio Nosotros Servicios

CONTACTENDS

Adqulere t 0 beneficios en tu empresa, y entérate de
or medio de nuestros diferentes canales de

@ MAZ MAZUREN OF 502
® 207678128
O&MCONSULTORES

M O&MCONSULTORES

& ADMINIST RATIVO@O&M
CONSULTORES.COM

Fuente: Elaboracion propia

Beneficios Comunidad  Contdctenos

COTIZACONNDSOTROS

y reclbe una aproximacién de una cotizacién de

5 minutos. No dudes er

AGENDA UNA REUNIGON

Haz clicy agenda de forma automatica una reunion
asesores especializados que te comenten mas de
beneficios de forma personalizada, cn el momento
tu calendarlo.

AGENDA TU REUNION AHORA

1. Titulo de formulario: Cotiza con Nosotros

2. Descripcion del contenido de esta seccion

3. Casilla de llamado a la accion
4. Titulo de formulario: Agenda un Reunion

5. Descripeion del contenido de esta seccion

6. Casilla de llamado a la accion

Ahora se procede con la explicacion de todo el contenido en la parte derecha de la misma

seccion en la pagina web de ‘Contéactenos’. A continuacion, se profundiza en las seis partes:

1. Titulo de formulario: Cotiza con Nosotros. Puesto que se contempla que

una parte de la estructura de la campafia y objetivo de este proyecto es conectar y atraer

con el uso de email marketing, en esta seccion se permite obtener informacion del

prospecto para enviarle un correo con una cotizacion inicial.

2. Descripcion del contenido de esta seccion. En esta parte se le informa al

cliente sobre como obtener una cotizacion nuestra. Aqui, por medio de un formulario con

pocas preguntas, se puede el prospecto llevar una cotizacién inicial del servicio. Es

importante resaltar que en este parrafo se utilizan palabras clave que permitan anclar al
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receptor, motivarle a recibir la cotizacion y hacerle un llamado a la accién, como lo son
“haz clic”, “cotizacion”, “menos de 5 minutos”, “no dudes”, entre otros. Por encima de
esto, palabras y conceptos claves fueron resaltados en negrita.

3. Casilla de llamado a la accion. En esta parte, con la oracion “Recibe tu
cotizacion ahora” se motiva a hacer clic y poder llenar el formulario, proveer la
informacion, y recibir por correo electronico una cotizacion inicial. Se utilizan palabras
que garanticen la accion de dar clic como “ahora” y empezar con un verbo en modo
imperativo como “recibe”.

4. Titulo de formulario: Agenda una Reunion. Puesto que se contempla que
una parte de la estructura de la campafia y objetivo de este proyecto es conectar y atraer
con el uso de email marketing, se puede agendar una reunion virtual en Zoom para
ampliar sobre los atributos y beneficios sin compromiso de pago ni compra.

5. Descripcion del contenido de es esta seccion. En esta componente se le
informa al cliente sobre coémo poder agendar una reunion. En esta, quien visita la pagina
web pondré toda su informacion a través de un formulario corto y, cuando desee la
reunion y, recibird por correo electronico la confirmacion de la reunion y el link para
unirse. Es importante resaltar que en este parrafo se utilizan palabras clave que permitan
anclar al receptor, motivarle a agendar una cita y hacerle un llamado a la accion, como lo
son “haz clic”, “agenda”, “asesores especializados”, “personalizada”, entre otros. Por
encima de esto, palabras y conceptos claves fueron resaltados en negrita.

6. Casilla de llamado a la accion. En esta parte, con la oracion “Agenda tu

reunion ahora” se motiva a hacer clic y poder llenar el formulario, darnos la informacion,

y recibir por correo electronico la confirmacion de la reunion. Se utilizan palabras que
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garanticen la accion de dar clic como “ahora” y empezar con un verbo en modo

imperativo como “agenda”.

Continuando con el anélisis de esta seccion, una vez quien hace clic en “Recibe tu
cotizacidon ahora” y en “Agenda tu reunioén ahora”, no va a salir a un nuevo sitio web, sino que,
en lugar de eso, se desplazard la informacion para que salgan las casillas de los formularios,

evitando puntos de fuga. A continuacidn, se explican ambas secciones:

Figura 11. Pdgina para cotizar un servicio de O&M

Inicio Nosotros Servicios Beneficios Comunidad  Contactenos 4&‘

EDNTAE ENUS COTIZA CON NOSOTROS 1. Titulo de la seccion del formulario

Adqulere todos estos beneficlos en tu empresa, y en Completa el formul cl ximacién de una cotizacién de
mucho mas por medio de nuestros du e nue:
comunicacion.

2. Descripcion del formulario

@ MAZ MAZUREN OF 502

®) 3207678128
(©) 0&MCONSULTORES ; 3. Formulario a completar
M O&MCONSULTORES

& ADMINISTRATIVO@O&M
CONSULTORES.COM

4. Consentimiento y Confirmacion

Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, esta seccion se destina a llenar el formulario sin salir del sitio
web. Esta se compone de:
1. Titulo de la seccion del formulario. Aqui se resalta el titulo del formulario

para confirmarle al receptor y orientarle en lo que desea completar.
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2. Descripcion del formulario. Se incluye una breve descripcion del
formulario, ya encaminada a confirmar lo que va a llenar en cada casilla para recibir el
atributo por correo electronico.

3. Formulario para completar. Esta es una seccion con las casillas para
completar toda la informacion relevante. Se incluyen 7 casillas, de las cuales las primeras
dos corresponden a preguntas abiertas (Nombre completo y Correo electronico) con las
cuales se podra dirigir y personalizar el correo. Luego, aparecen cinco preguntas cerradas
con menu desplegable para poder compartir una cotizacién mas acertada (Sector
empresarial, Enfoque empresarial, Tamafo de la empresa, Numero de empleados, y
Volumen de facturacion).

4. Consentimiento y Confirmacion. En esta parte, se debe hacer clic en la
casilla del consentimiento, que va acompafiado de la descripcion “Al completar el
formulario, acepto los términos y condiciones establecidos por la empresa”. Seguido de
esto, se encuentra el boton para completar el formulario, enviando la solicitud de la

cotizacion.

Figura 12. Pagina para agendar una reunion personalizada
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Inicio Nosotros Servicios Beneficios Comunidad  Contactenos Jé

EDNTACTENDS AGENDA LNA REUN"jN 1. Titulo de la seccion del formulario

Adquiere todos estos beneficlos en tu empresa, y entérate de Selecciona el momento que mejor se ajuste a tu calendarlo y agenda una 2D incion del f lazi
mucho mds por medio de nuestros duferentes canales de reunién de 30 minutos con nosotros de forma automatica, recibiendo la . Descripcon del lormulario
comunicacién. confirmacion al correo deseado.

@® MAZMAZUREN OF 502

©® 207678128
3. Formulario a completar
[y & & - V]
[ V]
9 ADMINISTRATIVO@OZM

CONSULTORES.COM vy 4. Consentimiento y Confirmacion

Términos y Condiciones
= Sm e Rersonales

O&MCONSULTORES
m O&MCONSULTORES

Fuente: Elaboracion propia

Ya para finalizar el andlisis de la pagina web, se procede a explicar la seccion del
formulario para agendar una reunién y conocer mas sobre los atributos y beneficios del servicio
que presta O&M Consultores y Asesores SAS. A continuacion, se explican las cuatro partes:

1. Titulo de la seccion del formulario. Aqui se resalta el titulo del formulario
para confirmarle al receptor y orientarle en lo que desea completar.

2. Descripcion del formulario. Se incluye una breve descripcion del
formulario, encaminada a confirmar lo que va a llenar en cada casilla para agendar la cita
y tener la confirmacion de esta por correo electronico.

3. Formulario para completar. Seccion con las casillas para completar toda la
informacion relevante. Se incluyen 5 casillas, de las cuales las primeras dos son de
respuestas abiertas (Nombre completo y Correo electronico) con las cuales se dirigird y
personalizara el correo. Luego, hay 3 preguntas cerrada; una de la fecha de la reunion con
un calendario desplegable y las otras dos con menu desplegable sobre el momento de la
reunion (Hora de la reunidon y Tema especifico a tratar), esto con el propdsito de tener

una preparacion previa a la reunion y contar con toda la informacién disponible.
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4. Consentimiento y Confirmacion. En esta parte, se debe hacer clic en la
casilla del consentimiento, que va acompafiado de la descripcion “Al completar el
formulario, acepto los términos y condiciones establecidos por la empresa”. Seguido de

esto, se encuentra el boton para completar el formulario, agendando la reunion.

Como se pudo apreciar, con la estructura de esta seccidn, asi como de toda la pagina web,
se busca dar toda la informacién con una tematica formal y homogénea, incluyendo palabras
clave que adiestran al robot en la precision, para mejorar la estrategia SEO; asi como la inclusion
de ayudas visuales y toda la informacion que el receptor necesite para entender los atributos y
beneficios de la empresa, y motivarle a tomar accidon y conocer mas sobre la compaiiia y sus
servicios, asi como, beneficios internos para la organizacion como la recoleccion de datos de
clientes prospectos que deseen adentrarse en el campo organizacional, y el vinculo directo de la

pagina web con las redes sociales.

9. Publicidad y anuncios en internet

9.1. Anuncios de pago: Display

El anuncio de pago display es una comunicacion comercial digital que consiste en incluir

una pieza publicitaria dentro de una pagina web disefiada para llamar la atencion del cliente e
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incentivarlo a tomar accion sobre algo determinado (Vilanova, 2011). Incluso es una herramienta
eficaz para animar al cliente que ha interactuado anteriormente con la marca de completar una
accion deseada; estrategia llamada Remarketing.

Teniendo en cuenta los objetivos de la campana de O&M Consultores y Asesores SAS se
atraerd la audiencia por medio de la plataforma de YouTube, en la cual se posicionara la
herramienta de anuncio tipo pago display en videos relacionados con temas contables,
financieros y afines; en donde los clientes potenciales puedan encontrar una opcién mas cercana

a su busqueda por medio de un clic que los redireccione a nuestra pagina web.

A continuacion, se muestra un ejemplo de anuncio de pago tipo display:

Figura 13. Anuncio display en YouTube.

24) W Como Nlevar la CONTAE X &

> C O @ youtube.com/watch?v=I8)j-kcyd2U E 2 % & » =0 o\\,:m:,
wevapestans M Gmal G Imigenes @B YouTube (@ (193)Pinterest @ Maps By Traducr (@ Requirementsand.. [ Auissvitusles @ ProjectMansgerle. @ 8 @ n
: E3YouTube contabilidad para emprendedores X Q . = (D o

— 7~ | ‘O&M Consultores y Asesores

<!

EXPERTOS EN
OUTSOURCING CONTABLE

f__—www* ®

[

:Te cuesta entender [ S il B _—

la contabilidad de tu negocio? MARKETING de AFILIADOS
A0 para principiantes @ GANA.
ity - Espatio

o ®m & @O

6
Como llevar la CONTABILIDAD de un NEGOCIO pequefio en EXCEL COMOLLEVARTA

CCONTABILIDAD DE UN.

—
ify - Doris D
0 i’mwfy ,ETN 1K G 2 compartic L Descargar - e vioten: < hace T ek

SAS—_mmmm-_. @ Como Construir Un Sistema

37 kvistas hace 1 afio Gestiona tu tienda online

Fuente: Elaboracion propia
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10. Redes sociales

Las redes sociales cumplen un rol relevante en el desarrollo de la estrategia de la
campaia de O&M siendo el medio para construir la imagen de marca resaltando los beneficios y
atributos de los servicios ofrecidos en cada uno de los contenidos establecidos. Con el fin de
cumplir con los objetivos de la campaiia (atraccion de clientes y toma de accion) y teniendo en
cuenta las caracteristicas del buyer persona se utilizaran Instagram y LinkedIn para publicar la
parrilla de contenidos disefiada para la comunidad.

Ahora bien, para accionar en cada una de las plataformas resulta indispensable definir los
objetivos concretos de la estrategia digital:

Objetivo de atraccion: Tener un reach de 1500 vistas a través de pautas pagadas en redes
sociales como Instagram y LinkedIn en un periodo de 30 dias, asi como en la pagina web de la
empresa.

Objetivo de accion: Generar 500 visitas en nuestra pagina web direccionadas desde las

redes sociales en un periodo de 30 dias.
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Figura 14. Post sobre las ventajas de una gestion inteligente y outsourcing contable en
Instagram

74 omconsultores_

VENTAJAS DE
UNA GESTION
INTELIGENTE Y

OUTSOURCING
CONTABLE

—

Qv y W

omconsultores_ Potencia tu empresa con una
gestidn inteligente y outsourcing contable. Descubre
las ventajas que impulsaran tu crecimiento y
optimizaran tus finanzas. % g #Gestioninteligente
#0OutsourcingContable

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15. Publicacion para agendar reunion en LinkedIn
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/ O&M Consultores y Asesores
M’é- Outsourcing contable | Asesoria financiera | Finanzas empresariales
| Liquidaciéon de impuestos | Procesos de digitacion

iDescubre cémo simplificar tus procesos contables! i En O&M,
estamos listos para personalizar una solucién que se adapte a tus
necesidades. Jy] Agendar una reunién personalizada es el primer paso
hacia una contabilidad eficiente y libre de preocupaciones. jHaz clic
ahora para programar tu consulta y dar el siguiente paso hacia el éxito
financiero! i ™ #OutsourcingContable #EficienciaFinanciera
#AgendaTuReunion

See translation

‘v" v
} REUNION

PERSONALIZADA

CONOCE LA MEJOR OPCION PARA TU
EMPRESA

Agenda una reunion personalizada para obtener una
valoracion de tu empresa y conocer todos los
beneficios de O&M Consultores y Asesores.

= LUNES ® 9:00AM -
:::] Aviernes 5:00PM (COL)

Nuestros expertos

Camilo Torres Viviana Castro
Asesor contable Consultora tributaria

Al

) Like ® Comment

Fuente: Elaboracion propia

11. Email marketing

Como se ha podido contemplar, asi como lo son las redes sociales, el presente proyecto
tiene como pilar el uso de correos electronicos para atraer clientes y motivarles a tomar accion en
aras de conocer mas sobre los atributos y beneficios del servicio que ofrece O&M Consultores y

Asesores SAS; esto, honrando que es un servicio (Business to Business por sus siglas en inglés),
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por el canal de comunicacion se ajusta a la formalidad y vinculo tanto del receptor como la del
emisor. De esta forma, se procedera a entender la definicion de los conceptos relevantes para esta
seccion, seguido de los cinco principales correos que se van a implementar.

La herramienta de email marketing entendida como el envio de contenido comercial a
través de correo electronico busca llegar a la visualizacion de posibles clientes potenciales,
fundamento en la atraccion, y a la fidelizacion de aquellos que ya hacen parte de la comunidad.
Segun Ramos (2016), “ha sido tradicionalmente una de las herramientas comunicativas mas
efectivas de fidelizacion y de remarketing” (p.1). Dentro de la aplicacion de una campana de
email marketing efectiva existen innumerables beneficios como la atraccion de trafico hacia la
pagina web, la generacion de leads, la fidelizacion de los clientes, la realizacion de una campana
exitosa a bajo coste, entre otros (Ramos, 2016).

De igual manera, se debe entender el concepto de remarketing, al ser usado en la
campaia para esos clientes que recibieron un correo electronico y de los cuales no se ha recibido
una confirmacion o respuesta respecto al comunicado inicial. Teniendo ya los conceptos claros,

se procede a desarrollar y entender los contenidos a implementar.

11.1 Primer correo: Cotizacion recibida

Como se pudo observar en la pagina web, hay una seccion en la cual quien visita puede

completar un formulario de 7 preguntas con el fin de recibir una cotizacion del servicio por
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correo electronico sin costo alguno. El motivo por el cual se llena este formulario se debe a que,

con este, se puede recolectar informacion de los prospectos y dar una precision de la cotizacion.

En la estructura del disefio, se busca tener una categorizacion de quien llena el

formulario, para dar un rango estimado y aproximado de los servicios. Ahora bien, estas son

aproximaciones del servicio, por lo que, es fundamental agregar en el correo que se puede tener

una cotizacion totalmente precisa por medio de una asesoria personalizada

A continuacion, se incluye una tabla con las preguntar del formulario y las opciones de

respuesta, para entender el prospecto del cliente.

Tabla 6. Formulario para completar - Cotizacion pagina web

Pregunta
Nombre completo
Correo electronico
Sector empresarial

Tipologia
Abierta
Abierta
Cerrada

Opciones de Respuesta

Agricultura

Alimentos, bebidas, o de consumo
Comercio

Construccion

Construccion

Educacion

Fabricacion o industrial
Funcion publica

Hoteleria, restaurante, turismo
Industrias quimicas

Ingenieria mecanica y eléctrica
Medios de comunicacion
Mineria

Petroleo y explotacion de gas
Produccion de materiales basicos
Servicios de telecomunicacion
Servicios de salud

Servicios Financieros
Servicios publicos

Silvicultura, madera y celulosa
Textiles y calzado

Transporte terrestre
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Transporte maritimo
Transporte Urbano
Otro
Enfoque empresarial Cerrada Produccion
Comercializacion
Servicios
Tamafio de la empresa Cerrada Micro
Pequena
Mediana
Grande
Numero de empleados Cerrada 0 — 10 empleados
11 — 20 empleados
20 — 30 empleados
30 — 40 empleados
40 — 50 empleados
Mas de 50 empleados
Volumen de facturacion Cerrada Menor o igual a 50.000 UVTs anuales
50.001 UVTs — 100.000 UVTs anuales
100.001 UVTs —500.000 UVTs anuales
500.001 UVTs — 1.000.000 UVTs anuales
1.000.001 UVTs —5.000.000 UVTs anuales
Mas de 5.000.000 UVTs anuales
Fuente: Elaboracion propia

Teniendo ya clara la estructura del formulario, se crean 4 perfiles de clientes, para que la

empresa pueda mandar cotizacidon aproximadas, siendo el Perfil 1 el rango de cotizacién mas alto

y Perfil 4 el rango més bajo. A continuacion, se muestra la relacion de la informacion:

Tabla 6. Escala Cotizaciones - Cotizacion pagina web

Pregunta  Tipologia Opciones de Respuesta Perfil Cliente

Nombre Abierta

completo

Correo Abierta

electronico

Sector Cerrada Agricultura Perfil 4

empresarial Alimentos, bebidas, o de consumo Perfil 2
Comercio Perfil 3
Construccion Perfil 1

Educacion Perfil 4



Enfoque
empresarial

Tamaino de

la empresa

Numero de
empleados

Volumen de
facturacion

Fuente: Elaboracion propia

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Cerrada

Fabricacion o industrial
Funcion publica

Hoteleria, restaurante, turismo
Industrias quimicas

Ingenieria mecanica y eléctrica
Medios de comunicacion
Mineria

Petroleo y explotacion de gas
Produccion de materiales basicos
Servicios de telecomunicacion
Servicios de salud

Servicios financieros
Servicios publicos
Silvicultura, madera y celulosa
Textiles y calzado

Transporte terrestre
Transporte maritimo
Transporte aéreo

Otro

Produccion

Comercializacion

Servicios

Micro

Pequena

Mediana

Grande

0 — 10 empleados

11 —20 empleados

21 — 30 empleados

31 — 40 empleados

41 — 50 empleados

Mas de 50 empleados

Menor o igual a 50.000 UVTs anuales
50.001 UVTs - 100.000 UVTs anuales
100.001 UVTs —500.000 UVTs anuales
500.001 UVTs — 1.000.000 UVTs anuales
1.000.001 UVTs — 5.000.000 UVTs anuales

Mais de 5.000.000 UVTs anuales

Perfil 1
Perfil 2
Perfil 2
Perfil 1
Perfil 2
Perfil 4
Perfil 2
Perfil 1
Perfil 1
Perfil 4
Perfil 1
Perfil 3
Perfil 2
Perfil 2
Perfil 4
Perfil 3
Perfil 2
Perfil 2

Perfil 1
Perfil 2 / Perfil 3
Perfil 4
Perfil 4
Perfil 3
Perfil 2
Perfil 1
Perfil 4
Perfil 3
Perfil 3 / Perfil 2
Perfil 2 / Perfil 3
Perfil 1
Perfil 1
Perfil 4
Perfil 3
Perfil 3
Perfil 2
Perfil 2
Perfil 1

De la anterior tabla, se debe resaltar que, se buscaba crear un perfil para poder asi tener

una informacion inicial préxima mas no precisa de la cotizacion dado que, lo ideal es

54
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automatizar el proceso y que el cliente reciba el correo electronico lo mas pronto posible, una
vez envie el formulario. En esta medida, las areas de finanzas, operaciones, y negociacion, deben
entrar en una mesa de trabajo y proveerle al area de mercadeo los rangos e intervalos de precio
de cotizacidn, con base en analisis y proyecciones; trabajando, asi como una unidad en la
compafiia.

De igual forma, de la tabla anterior también se resalta que hay opciones de respuesta con
dos perfiles, esto se debe a que, puede encajar en el uno o el otro, dependiendo de otras opciones
de respuesta. En este orden de ideas, la proyeccion es que, una vez se reciba el formulario, el
area de mercadeo recolecte los datos, los almacene por fines organizacionales, y con la respuesta,
pueda automatizar para crear el perfil final de quien solicita la cotizacion. Esto se explica con el
siguiente ejemplo, en donde si las respuestas son: Servicios financieros — Servicios — Mediana —
21 — 30 empleados — 500.001 UVTs - 1.000.000 UVTs anuales; su categorizacioén por pregunta
seria Perfil 3 — Perfil 4 — Perfil 2 — Perfil 3 — Perfil 2 respectivamente, su resultado sera el rango
de cotizacion para el Perfil 2.

Con todo lo ya contemplado, se puede ya contar con toda la informacion del correo. Se
busca tener una estructura clara y tener ya los espacios indicados para la propuesta con base en

los resultados obtenidos, los cuales son contemplados a continuacion con negrita y corchetes.

Figura 16. Correo de confirmacion de cotizacion recibida
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iTu cotizacion ha sido recibida!

/74 O&M Consultores y Asesores

Para: Danna Melissa Argiello Pinilla; Sara Melissa Gonzalez Hernandez Lun 27/11/2023 9:24 PM
Estimado Nicolas
Es un placer saludarte. Queriamos informarte que hemos recibido con éxito tu solicitud de cotizacién para nuestros servicios de outsourcing contable.

En este momento, nuestro equipo estd revisando detalladamente tus requerimientos para asegurarnos de proporcionarte una propuesta que se ajuste de manera precisa a tus necesidades.
Apreciamos la oportunidad de colaborar contigo y estamos comprometidos a ofrecer soluciones contables de alta calidad.

Si tienes alguna pregunta adicional o necesitas informacion adicional mientras procesamos tu solicitud, no dudes en ponerte en contacto con nosotros. Estamos aqui para ayudarte en cada
paso del camino.

Agradecemos la oportunidad de servirte y esperamos poder trabajar juntos en el futuro.
Saludos cordiales,

Adriana Martinez
Asesora en tributacién

CONSULTORES Y ASESORES

~ Responder ~ \ Responderatodos > Reenviar

Fuente: Elaboracion propia

11.2 Segundo correo Seguimiento de cotizacion enviada

Este correo tiene como fundamento el dado que, si luego de la cotizacion inicial enviada
no se tiene respuesta del prospecto, se buscara enviar un nuevo correo haciendo seguimiento de
la inicial, motivando al consumidor a enterarse mas de los servicios que ofrecemos, siendo este

un correo de remarketing.

Contemplando el objetivo de este correo, el destinatario del correo seria el mismo, pero el

cuerpo cambiaria y seria mas simple en cuanto a informacion enviada. De igual forma, se
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contempla tener un llamado a la accién, destinado a redes sociales o pagina web, trayendo como

posible resultado una familiarizacion de los atributos y beneficios que O&M ofrece.

Figura 17. Correo de seguimiento de cotizacion

Seguimiento a tu cotizacion de outsourcing contable

AR O&M Consultores y Asesores

a Danna Melissa Arglello Pinilla; Sara Melissa Gonzalez Hernandez

Estimado Nicolas

Esperamos que este mensaje te encuentre bien. Queremos agradecerte por considerar nuestros servicios de outsourcing contable.

Queriamos darle seguimiento a la

algun detalle adicional que podan

tizacion que te enviamos recientemente y asegurarnos de que toda la informacién proporcionada sea clara y satisfactoria para tus necesidades. ¢Hay

aclarar o gjustar para adaptarnos mejor a tus requenm: entos?

Estamos a tu disposiaidn para discutir cualquier p!

estamos comprometidos a ofrecer soluciones contat

que puedas tener o para personalizar aiin mas nuestra propuesta de servicios. Valoramos la oportunidad de colaborar contigo y
alta calidad,

Agradecemos tu tiempo y esperamos tu respuesta
Saludos cordiales

Adriana Martinez

Asesora en tributacion

Responder €, Responder a todos > Reenviar

Fuente: Elaboracion propia

11.3 Tercer correo: Agendamiento de reunion

Este email esta disefiado con un fin informativo, pues cada vez que un cliente agende una
cita a través de la pagina web, recibird un mensaje a su correo electrénico con este mismo
formato confirmando el dia y hora de la reunion. De igual forma, tendra el link para poder unirse

a la reunion de manera virtual. Adicionalmente se puede encontrar un link que, en caso de no
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poder visualizar la imagen, le permitira al cliente unirse a la reunion. Toda la informacion se
obtiene del formulario en la pagina web, del cual se contemplan las siguientes preguntas y

opciones de respuesta:

Tabla 7. Formulario a completar - Agendar cita por pagina web

Pregunta Tipologia Opciones de Respuesta

Nombre completo Abierta

Correo electronico Abierta

Fecha de la reuniéon = Cerrada Calendario de menu desplegable. Respuesta en
formato dd/mm/aaaa

Hora de la reunion Cerrada Menu desplegable con intervalos de 30 minutos desde
las 9:00 AM hasta las 4:00PM.

Tema especifico a Cerrada Conocer mas acerca del outsourcing contable

tratar Conocer mas acerca de consultorias y asesorias

Conocer mas acerca de otros servicios de O&M
Conocer mas sobre los beneficios e impacto
Consulta contable, financiera o tributaria
Cotizacion y revision puntual de una empresa
Otro

Fuente: Elaboracion propia

Como se pudo observar, este formulario es mas sencillo y permitird que el correo llegue
de forma inmediata, generando si un mejor vinculo con el cliente prospecto. A continuacion, se
presenta un modelo del correo:

Figura 18. Correo de confirmacion de reunion personalizada agendada
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iYa hemos agendado tu reunion!

74 O&M Consultores y Asesores ... 9:14a.m.

Para Sara Melissa Gonzalez Hernandez, +1

Si no puede ver correctamente el contenido de este mensaje, haga clic

aqui.

O&M Consultores y Asesores

iTU REUNION HA SIDO
AGENDADA EXITOSAMENTE!

Fochi®27/11/2023 | Hora: 4:00pm COL )
- &

»

Recuerds urte con 3 mimtes e setcescien

& v Responder a todos

N~ = oo
= oo
Correo Calendario Fuente Aplicaciones

Fuente: Elaboracion propia

11.4 Cuarto correo: Seguimiento de agendamiento de reunion
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De la misma forma en la que el segundo correo toma lugar con base en el primer correo,

se desarrolla la misma estrategia de mercadeo en este, en donde, si a la cita agendad no se unid

nadie, se buscara enviar un correo sobre el inicial informando de la ausencia en la reunion. En
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este caso, el llamado a la accion toma lugar al motivarle a agendar otra reunion para que no se
pierda de la oportunidad de conocer todos los atributos y beneficios de la organizacion.
Es importante aclarar que, como es un correo de remarketing, la informacion inicial del contacto

y destinatario se mantiene igual. A continuacion, se presenta el formato del correo:

Figura 19. Correo para reagendar una reunion personalizada

< - W 8

¢Has perdido tu cita? Reagenda aqui

AR O&M Consultores y Asesores Yesterday

2 To Sara Melissa Gonzalez Hernandez, +1

Si no puede ver correctamente el contenido

de este mensaje, haga clic aqui.

‘O&M Consultores y Asesores

iNO DEJES PERDER ESTA
GRAN OPORTUNIDAD!

CONTACTENDS AGENDA UNA REUNION

© e

4 Vv Reply to All

& Q

Mail Calendar Search

Fuente: Elaboracion propia

11.5 Quinto correo: Contenido de interés a comunidad
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El quinto y ultimo correo que pertenece a la estrategia de email marketing esta enfocado
en compartir al buyer persona, un correo con contenido de interés. La forma de acceder a este
contenido esta fundamentada en el vinculo de LinkedIn, como red social y pilar de la campana,
con estrategias de email marketing.

En este orden de ideas, se proyecta tener un post sobre la importancia de tener al tanto
toda la informacion completa y sintetizada, de los cambios tributarios para el 2024; esto, dado
que es un tema de alto interés para el buyer persona. Del post, quien esté en la red social podra
acceder a un formulario de dos preguntas: Nombre completo y correo electronico, junto con la
casilla de consentimiento informado en donde autorizara recibir informacion al correo
electronico indicado. Una vez este sea completado, se aumentara la atraccion de trafico, se
recolectara informacién de un cliente prospecto, y se le enviara al buyer persona un correo que,
en este caso, tiene como tematica Actualizaciones en las Normas Tributarias para el 2024.

Como el proposito de este correo es fomentar el mercadeo y cumplimiento de atraccion
de trafico, recoleccion de datos, y tratar temas de interés, no se cobraria por el correo. A

continuacion, se presenta el formato del correo

Figura 20. Correo con contenido de interés



< v W 8

iDescubre las nuevas actualizaciones en las
normas tributarias!

AR O&M Consultores y Asesores 9:56p. m
—=* Para Sara Melissa Gonzalez Hernandez, +1

®)

Si no puede ver correctamente el contenido de este mensaje, haga clic

aqui.

O&M Consultores y Asesores

ACTUALIZACIONES EN LAS
NORMAS TRIBUTARIAS PARA
EL 2024

& v Responder a todos

N 31 00!
(=] 0o
Correo Calendario Fuente Aplicaciones

Fuente: Elaboracion propia

12. Estrategias de marketing de proximidad

Con la finalidad de poder dar alcance de la estrategia de marketing de proximidad de
proximidad al proyecto desarrollo para O&M Consultores y Asesores SAS, se busca primero

definir es concepto y todos los atributos que este concepto conlleva. Para tal fin, se ilustra el
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trabajo de grado para la maestria en Direccion Estratégica y Tecnoldgica de Christian Marcelo

Asonrey, en el afio 2011.

El Marketing por Proximidad es una estrategia de marketing que engloba todas las
acciones de comunicacion directa entre el anunciante y el ptblico llevadas a cabo
en un momento y lugar determinado. Los tres aspectos que distinguen a esta
estrategia son: a) la cercania, haciendo referencia al lugar en la que el ptblico se
ubica; b) la rapidez, dado que la comunicacion ha de ser directa y rdpida; y c) la
personalizacion, como resultado de la elaboracion de contenidos personalizados
segun el segmento de personas al que esta dirigida la comunicaciéon (Asorey,

2003, p.22).

Teniendo clara la definicion del concepto, se procede a desarrollar las estrategias de

proximidad para el proyecto, vistas a continuacion.

12.1 Whatsapp:

La linea de WhatsApp serd un canal clave para que O&M pueda darles una atencién mas
personalizada a sus clientes antiguos, pues estos tendran la posibilidad de comunicarse

directamente con sus asesores sin necesidad de agendar una cita por la pagina web.



Adicionalmente, su contacto se agregara en la base de datos, donde sera usado para enviar las

ofertas que pueda haber en los valores de cada servicio.

Figura 21. Linea de Whatsapp de O&M

Buenos dias, quisiera agendar una
cita para el lunes de la otra
semana con la asesora Adriana.

jBuenos dfas' graciaﬂmr

Consultores Claro que si, tenemzs
citas desde las 9:00 a

—
Ademas, ;disfruta del 15% de
descuentb esta semana en nuestros
seryicios solo para clientes
antiguos!

\\

Muchas gracias! por eso me
encanta y prefiero O.
Agendame la clta para [as 10:00 am

-

iTe esperamos!

Fuente: Elaboracion propia

12.2 QR:

Los codigos QR se usaran con el fin de que los futuros clientes potenciales que pueda

tener O&M conozcan la marca, su reputacion y los servicios que ofrece, ya que esté codigo los

64
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redireccionard a nuestra pagina web y redes sociales. Esta estrategia se implementara por medio
de una publicidad que tendré lugar en las diferentes ferias comerciales de la ciudad, eventos

sociales y de negocios.

13. Acciones de omnicanalidad dentro de la estrategia

Como ultimo componente de la estrategia digital para la empresa O&M Consultores y
Asesores SAS, se revisa e integra una estrategia de omnicanalidad, en la cual, se busca potenciar
la fuente de trafico y de toma de accion por parte del cliente. El propdsito de la integracion de
esta estrategia radica en dar valor a la campafia al integrar diferentes canales de comunicacion y
proximidad del cliente hacia nosotros.

Es en este punto de la ejecucion del proyecto que se ilustra el contenido del documento en
PDF de la Universidad Pontifica Comillas de Madrid, Espafia publicado en el 2021, titulado
Omnicanalidad y Social Commerce: El caso de 21Buttons. En este archivo, se revisa como el
uso de una estrategia digital que use la omnicanalidad aumentara la toma de accion de cliente, al
tener toda la informacion y pasos a la toma de accion en tiempo real, tanto del mundo real como
digital. Por encima de esto, el autor también propone que, este factor en la actualidad enriquece
mas a las organizaciones si se da la inmersion de redes sociales, al permitirle dirigirse a varios
canales de facil acceso. Es por esto por lo que, especificamos las acciones de omnicanalidad a
una de las redes sociales ya examinada en el documento, haciendo referencia a Instagram

(Universidad Pontifica Comillas, 2021).
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Pues bien, esta accion de omnicanalidad est4 alineada con las estrategias de la campana
digital de O&M consiste en organizar ‘en vivos’ en Instagram de preguntas y respuestas en
donde la comunidad comparta su experiencia y pueda resolver sus dudas sobre los diferentes
procesos contables y financieros de la mano de expertos en el tema de O&M. Esto con el fin de
que los clientes puedan interactuar con la pagina de Instagram de la marca e intercambiar
informacion relevante entre ellos.

El valor de cambio y unidn de diferentes canales se aprecia en que, en cada ‘en vivo’ de
Instagram se explorard y navegara en la pagina web en tiempo real, haciendo que el receptor esté
conectado por el ‘en vivo’ y pueda seguir el paso a paso en la pagina web, haciendo que el
mundo digital y mundo real se unan. De igual forma, si la decision del cliente es ir a las
instalaciones de la empresa, se tendra la posibilidad de esta alternancia en el ‘en vivo’ de
Instagram ara una experiencia mas grata.

De esta forma, se unen varios canales y realidades en el mismo momento, que le
permitirdn al consumidor construir una buena imagen de la empresa a través de los atributos y
beneficios que O&M tiene, como lo es este tipo de contenido hacia la comunidad y los clientes

que son motivados al llamado a la accion.

14. Conclusiones

Luego de haber desarrollado todos componentes y estrategias evaluadas para la empresa

O&M Consultores y Asesores SAS, se logré cumplir con el objetivo principal de crear una
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estrategia de mercado digital para la compaiiia selecciona, planteamiento el cual tuvo como
finalidad construir y mejorar la imagen de la firma a través de la comunicacion de atributos y
beneficios, dando a conocer la marca, generando asi una mayor atraccion de trafico encaminado
a tomar accion.

De este proceso se destacan los siguientes aspectos:

- Investigacion de mercado con respecto a servicios financieros y de outsourcing contable,
necesidades, competidores, sitios web, beneficios corporativos, presencia en redes
sociales, tema de interés, entre otros, que permitieron interiorizar el tema del proyecto.

- Aplicacion de los conocimientos vistos durante el semestre de forma precisa en la
estrategia de la compaiiia con el fin de usar las herramientas para potenciar la marca.

- Exigencia en la innovacion en la creacion de herramientas digitales como la pagina web,
infografias, figuras, entre otros tipos de contenidos, para agregar valor a la estrategia de
mercadeo digital.

- Validacion de la implementacion de las redes sociales y de email marketing como canal
de difusion de la estrategia ya que estos medios de comunicacion masiva no suelen tener
alta presencia en el sector empresarial estudiado, permitiendo potenciar la marca con una
buena parametrizacion y guia en la ejecucion.

- Importancia del vinculo y relacion de cada estrategia en la ejecucion, dado que el éxito de
la estrategia no solo radica en cumplir con un solo analisis o desarrollo de una figura,
sino en la correlacion de todos los aspectos de forma integra en aras del cumplimiento del
objetivo de comunicacion.

Por encima de esto, el proyecto fue un proceso enriquecedor en el cual aspectos como el

trabajo en equipo, investigacion y analisis de la informacion, y uso de recursos innovadores para
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la implementacion y desarrollo; fueron los pilares instruidos durante el curso de Programa
Avanzado de Desarrollo Empresarial 2 (PADE 2), que permitiendo impactar en una organizacion

completa, asi como en el crecimiento de cada miembro del equipo.

—_— =
CONSULTORES Y ASESORES

Expertos en servicios de outsourcing contable para tu empresa.
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