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RESUMEN 

Este trabajo reúne los aspectos fundamentales para la formulación de una 

Estrategia de Marketing Digital que permita promover la comercialización de la 

creación, producción artística y el patrimonio cultural, tradicionalmente huérfanos de 

apoyo institucional. Se aborda aspectos centrales del Marketing Digital, como la 

estrategia de branding o definición y visibilizarían de la marca, caracterización del 

público meta, perfil del usuario o cliente modelo, la caracterización de la 

competencia y los productos y servicios a ofrecer. La estrategia utiliza las redes 

sociales de Facebook e Instagram, por sus características de cobertura y uso de los 

clientes potenciales, para cada una de las cuales se elaboran contenidos de 

acuerdo con las características de cada plataforma, tanto copys, stories, infografías, 

imágenes, videos, fotografías, definiendo un calendario de publicaciones para cada 

red y elaborando un sistema de medición de los resultados o KPI (Key Performance 

Indicators), que permita definir el éxito de presencia, impacto y cobertura en las 

diferentes campañas que se realicen en las plataformas definidas.  

Palabras clave: producción artística y cultural, la nueva canción 

latinoamericana, trovador, canción protesta, creadores de arte, canción, artistas, 

marketing digital. 
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INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo tiene como propósito la formulación de una Estrategia de 

Marketing Digital para Si bemol Producción Artística y Cultural, organización que 

tiene el propósito de promover y difundir las creaciones de un conjunto de creadoras 

y creadores de arte en diferentes disciplinas, dando preferencia a la creación 

musical y la canción. 

La característica de Si bemol, es que ha apoyado manifestaciones culturales y 

artísticas cuyas obras se sitúan es un espacio del espectro creativo no comercial y 

vinculado a la promoción de valores solidarios, humanistas, de defensa de la paz y 

respeto a los derechos humanos. Dichas manifestaciones artísticas y culturales, 

donde también se pueden situar las manifestaciones del patrimonio cultural no han 

sido sujetas de apoyo institucional, como tampoco lo han sido de empresas 

vinculadas al mercado de bienes simbólicos. 

Para formular la Estrategia de Marketing Digital, de la organización señalada, se 

hizo necesario definir una metodología que progresivamente permitiera definir 

aspectos centrales como:  

• Creación de la marca: objetivos, definición de sus características principales, 

gráficas y de valores 

• Caracterización del público meta, perfil del usuario modelo o buyer persona 

• Caracterización de la competencia 

• Productos y servicios para ofrecer 

• Calendario de publicaciones. 

A partir de la definición de estos elementos, se hizo un análisis de las características 

de las diferentes redes sociales y se eligieron: Facebook e Instagram para aplicar 

la estrategia elegida. Se definió el contenido y la línea gráfica de la campaña de 

marketing en cada red y las características de cada producto que se publicaría, 

como copys, fotografías, videos, infografías y su periodicidad. 
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Como instrumento de medición, se definieron los indicadores de desempeño o KPI 

(Key Performance Indicators), que permitirían medir la efectividad o no de las 

acciones a realizar, de acuerdo con los objetivos trazados.  

En el terreno de la comercialización de bienes artísticos y culturales, la elaboración 

de la presente estrategia de marketing en redes sociales constituye un esfuerzo 

pionero, debido a que las y los creadores que pertenecen a este segmento no han 

sido sujetos de apoyos institucionales para promover y comercializar su obra. 

 

LOGO DE MARCA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

7 
 

OBJETIVOS: 

Objetivos Generales: 

1. Posicionar SIBEMOL como marca dedicada a la promoción de la canción de 

autor, canción crítica o canción protesta, utilizando recursos novedosos para lograr 

su valoración y reconocimiento por parte del público objetivo. 

Objetivos Específicos: 

• Aumentar la presencia digital a fin de lograr una mayor visibilidad en los 

motores de búsqueda y en las redes sociales expresada en comentarios en 

las redes sociales, likes y compartir. 

• Realización de giras nacionales y regionales de creadoras y creadores del 

género de la canción. 

• Organización de eventos públicos como exposiciones, talleres, encuentros 

de foro-canción, entrevistas en línea y presenciales. 

KPI´s 

Objetivo General 1: Posicionamiento y visibilidad  

- Visitas a la página para saber a cuantas personas se atrajo a la web. 

- Tiempo de permanencia 

- Cantidad de likes 

- El alcance obtenido 

- Tipos de interacciones, comentarios y reacciones 

- Aumento de tráfico orgánico y pautado. 

- Cantidad de seguidores. 
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OBJETIVO GENERAL 2 

Promover la actividad artística y cultural que contribuya al desarrollo de organización 

y conciencia crítica. 

Objetivos Específicos: 

• Promover hechos artísticos y culturales a nivel nacional y regional con giras 

musicales de artistas nacionales e internacionales que trabajan el género de 

la canción protesta. 

• Realización de exposiciones, talleres, foro-canción con artistas que se 

dedican a trabajar el tema. 

 

KPI´s  

Objetivo General 2: Promoción de la actividad artística y cultural. 

- Número de Visitas para saber a cuentas personas se atrajo a la web.  

- Tiempo de permanencia 

- Cantidad de likes 

- El alcance obtenido 

- Tipos de interacciones, comentarios y 

reacciones 

- Aumento de tráfico orgánico y pautado. 

- Cantidad de seguidores. 
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INFORMACION GENERAL DE SIBEMOL PRODUCCIONES 

SIBEMOL es una marca que se dedica a la promoción de la canción de autor y a su 

promoción y difusión a través de presentaciones artísticas a nivel nacional e 

internacional. 

Actualmente luego de la suspensión de todas las actividades masivas por efectos 

de la pandemia de la COVID 19, SIBEMOL está trabajando para definir líneas de 

acción para el relanzamiento de sus servicios y darle continuidad a la realización de 

espectáculos públicos. 

La forma de contactar con SIBEMOL es a través del contacto directos, vía telefónica 

o a través de las redes sociales. 

DESCRIPCION DE SERVICIOS 

Los servicios en los que SIBEMOL trabaja van desde el contacto con los artistas, 

búsqueda de plazas para conciertos, trámites legales para que los artistas puedan 

presentarse en el país (Asamblea Legislativa, Espectáculos Públicos, Migración y 

Extranjería, tramites de contratación con instituciones). En la parte técnica es la 

contratación de equipos de sonido y tarimas. 

1. Organización de conciertos y giras que 

consiste en la realización total o parcial del concierto 

o gira musical: planificación, coordinación, gestión y 

producción del espectáculo dentro y fuera del país. 

¿Cómo se hace? 

Se contacta y contrata al artista, se compran boletos 

aéreos, hotel, alimentación, logística, trámites 

legales para el ingreso y visas de trabajo, transporte 

interno, promoción en radios y redes sociales, 

ventas, sonido y presentación. 
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¿Cuál es el costo? 

El costo del concierto depende del valor del artista, sumando los gastos logísticos, 

administrativos y producción. 

2. Producción parcial o total del evento 

La producción parcial o total de un evento dependerá de la necesidad y el 

presupuesto que destine la institución interesada. 

Parcial: Contactar un artista y realizar la logística. El valor es entre: $500 a $1,000 

Total: realización del evento en sus diferentes fases: preproducción y post 

producción. Su valor entre $2,500 a $5,000. 

Si requieren solo sonido y tarimas depende del proveedor más una comisión de 

gestión. 

3. Representación Artística 

Uno de los principales problemas del sector artístico es la promoción. y venta de su 

talento. 

Si Bemol pone a disposición de artistas nacionales e internacionales la 

representación artística, que implica 

búsqueda de plazas de presentación, 

promoción en medios de comunicaciones y 

redes sociales, firmas de contratos, 

presencia de imagen, venta de producto. 

Incluye los diferentes géneros del arte. 
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4. Asesoría y Capacitación de Personal 

La capacitación de personal es primordial para el logro de tareas y proyectos, 

mediante el cual las y los trabajadores adquieren los conocimientos, herramientas, 

habilidades y actitudes para desarrollar sus funciones. Si Bemol ofrece a las 

instituciones la preparación de equipos de producción artística y cultural para que 

ellos realicen sus propias producciones. 

El costo es de $1,500 que incluye material y ensayos de montajes de producción. 
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POSICIONAMIENTO DE SIBEMOL PRODUCCIONES 

 

"Ahora estar conectado en las redes 

sociales es fundamental para cualquier 

estrategia de marketing digital en 

cualquier empresa, y es que las redes 

sociales generan cierto tipo de 

conexión y proximidad entre la marca y 

público objetivo." 

 

 

 

FACEBOOK E INSTAGRAM 

Plataformas para utilizar. 

1. FACEBOOK 

Facebook sigue siendo una las redes más consolidadas. 

Su volumen de usuarios 

hace que brinde la mayor visibilidad y engagement a la marca personal. 

Sus páginas y formatos están diseñados para atraer la atención y provocar la 

interacción. 

Si Bemol la eligió como una de las redes a utilizar para lograr posicionamiento y 

visibilidad a nivel nacional y regional, tomando en cuenta que el público potencial 

de la marca permanece diariamente conectado y permitirá el conocimiento de los 

servicios y productos para alcanzar los objetivos propuestos. 
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2. INSTAGRAM 

Instagram luego de Facebook es la segunda red social más popular a nivel mundial. 

Esto permite que se pueda generar una comunicación e interacción con el público 

objetivo, aumentando significativamente el alcance y el posicionamiento de la 

marca. 

Una herramienta visual, por lo tanto, el contenido de valor de las publicaciones en 

sus diferentes formatos es fundamental para lograr las metas. 

Si Bemol eligió Instagram como red difusora del servicio y producto porque su 

audiencia o cliente potencial está conectado a ella como fuente de información y 

consulta que le permita influir en la decisión al momento de elegir lo comprar. 

 

HORARIO DE PUBLICACION 

El horario de publicación en redes sociales se 

realizará a las 08:30 todos los días, hora en que el 

público objetivo se conecta. 
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FODA  

 

 

FORTALEZAS 

. Experiencia y conocimiento en la producción y organización de hechos culturales. 

. Habilidad técnica 

. Se ha creado confianza de la marca entre los usuarios y los artistas. 

. Capacidad de gestión y directiva 

. Conocimiento del sector artístico, de sus necesidades y sensibilidades. 

. Experiencia nacional e internacional para la organización artística y producción. 

. Capacidad en la producción de eventos nacionales e internacionales. 

. Personal experimentado. 

. cartera de servicios técnicos. 

 

OPORTUNIDADES 

. Demanda del público para la realización de actividades culturales y artísticas. 

. La actividad artística como herramienta de desarrollo. 

. La realización permanente de actividades artísticas y culturales en fechas 

importantes a nivel local y nacionales. 
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DEBILIDADES 

. Baja capacidad de gestión de recursos financieros. 

. Pérdida de los principales patrocinadores. 

. Haber dirigido el esfuerzo a un solo sector de la población. 

. Rentabilidad inferior a la media. 

. No haber calculado la rentabilidad para garantizar la sostenibilidad de la empresa. 

 

AMENAZAS 

. Pérdida de patrocinadores. 

. Cuarentena y aislamiento por la COVID 19. 

. Carencia de recursos de los gobiernos locales para actividades artísticas y 

culturales. 

. Poca demanda de servicios ofertados. 

. Debilidad en la promoción en redes sociales. 
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

” Conocer, entender y acompañar lo que tus competidores hacen es esencial 

 para tomar decisiones que realmente entreguen resultados”. 

 

 

En El Salvador la producción artística y cultural ha sido un rubro que no ha sido 

explotado. Son pocas las empresas que se dedican a algún tipo de actividad del 

espectáculo público.  

Esto debido en parte a que requiere de fuertes 

presupuestos. El análisis de competencia se 

realizará en dos de ellas que servirán solo de 

referencia de SIBEMOL. Qué hacen y cómo lo 

hacen, la presencia que tienen y el tipo de 

publicidad que realizan. Visto esto, cuál es mi 

ventaja ante ellos.  

 

 

 

TWO SHOWS y Eventos Premier 

Estas dos empresas que se analizan trabajan en la producción de espectáculos de 

entretenimiento, pero desarrollan líneas de acción diferente: 

1. TWO SHOWS: Realiza espectáculos internacionales masivos, de gran 

formato y presupuesto alto. 

2. Eventos Premier: sus espectáculos, aunque internacionales son en su 

mayoría locales, en fiestas patronales de los municipios, sus formatos son 

medios y un presupuesto más bajo.  

Ambas tienen usos limitados de redes sociales. 
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1. TWO SHOWS PRODUCCIONES 

Es una empresa que se dedica a espectáculos de 

entretenimiento. 

Su propietario Mario Villacorta es un reconocido 

empresario que se dedica a este rubro de la 

economía desde hace 38 años. 

Son cientos de artistas que Two Shows ha traído al 

país, la mayoría son de formatos grandes y 

profesionales, van desde grupo Menudo hasta Iron Maiden. 

 

Promoción de eventos: 

Esta se realiza en Radio y TV ya que trabaja por medio de canjes y patrocinadores.  

Luego de la reapertura de las actividades artísticas por la COVID 19, TWO Shows 

comienza a promover de manera limitada en Facebook, Instagram y Twitter, aunque 

tiene cuenta no la utiliza. 

TWO SHOWS Producciones en Facebook  

. La página cuenta con 130,220 likes. 

. Frecuencia de publicaciones cada dos o tres 

días. 

. Tipo de contenido: fotos, videos promocionales, 

texto informativo. 

. No interactúan con sus seguidores ni responden 

mensajes. 

. No realizan promociones. 

. Utilizan el mismo diseño para todas las redes. 

https://www.faceboook.com/Twoshows/ 

https://www.faceboook.com/Twoshows/


 
 

18 
 

TWO SHOWS Producciones en Instagram 

. La página tiene 33,900 seguidores. 

. 1,501 publicaciones. 

. Hacen campañas promocionales. 

. Utilizan texto informativo. 

. Muy poco uso de video. 

. Frecuencia cada 4 días y cuando se acerca el evento lo hacen diario. 

. Utilizan la herramienta de Stories. 

No interactúan con seguidores ni responden mensajes. 

https://instagram.com/twoshowsproducciones?utm_medium=copy_link 

 

TWO SHOWS Producciones en Twitter 

Aunque cuenta con 13,608 seguidores, esta cuenta no tiene movimiento. Sus 

últimas publicaciones son de junio 2019. 

@TwoShows 

 

2. EVENTOS PREMIER  

Promotora de ventos nacionales e internacionales. 

Cuenta con una orquesta de música bailable que 

es la base de la productora. 

El trabajo de producción es especialmente con las 

fiestas patronales de los municipios, dando el 

servicio de preparación de reinas, coronación y 

baile. 

https://instagram.com/twoshowsproducciones?utm_medium=copy_link
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La promoción de eventos es en Facebook, 

Instagram y YouTube. 

 

Eventos Premier en Instagram 

 La página tiene 2,782 seguidores. 

. 358 publicaciones. 

. No hacen promociones. 

. Utilizan texto informativo. 

. Hacen uso de video promocional de orquestas. 

. Sus publicaciones son cada 8 o 15 días. 

. Utilizan post para Instagram. 

 

 

 

https://instagram.com/eventospremiersv?utm_medium_copy_link 

Eventos Premier en Facebook 

. La página cuenta con 35,235 likes. 

. La frecuencia de publicaciones es cada 3 o 4 días. 

. Tipo de contenido que manejan: fotos, videos, texto informativo. 

. No interactúan con sus seguidores, no responden mensajes. 

. No realizan promociones. 

https://www.facebook.com/EventosPremierOficial/ 

 

 

https://instagram.com/eventospremiersv?utm_medium_copy_link
https://www.facebook.com/EventosPremierOficial/
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Eventos Premier en YouTube 

 

Cuenta con 55,800 suscriptores.  

Plataforma que es utilizada para la promoción de videos 

musicales de las orquestas que promueven. 

https://www.youtube.com/c/EventosPremierOficial 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.youtube.com/c/EventosPremierOficial
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 “Acércate más que nunca a tus 

clientes, tan cerca, de hecho, que 

puedas decirles lo que necesitan 

mucho antes de que ellos mismos 

se den cuenta”. Steve Jobs 

 

 

 

 

Una vez definido el mercado meta, lo que viene es definir quien o quienes son tus 

clientes ideales, el buyer persona, especificar la audiencia a la que se quiere llegar 

facilita enfocar el trabajo y la comunicación para servir a las necesidades de la 

gente, dándole el valor correspondiente. 

El buyer persona es muestra semificticia del cliente ideal. Definir uno o varios buyer 

personas permite guiar la estrategia digital y saber qué tipo de contenido se debe 

hacer. “La única manera de anticipar las necesidades de tus futuros clientes es 

comprendiendo quiénes son”. 
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Si bemol Producción Artística y Cultural ha definido 3 buyer persona como 

clientes potenciales: ONG´s, artistas y alcaldes. 
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CALENDARIO DE CONTENIDO PARA REDES SOCIALES 

FACEBOOK E INSTAGRAM  

DEL 14 AL 28 DE AGOSTO 2022 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

28 
 

 

 

 



 
 

29 
 

 

 

 

 



 
 

30 
 



 
 

31 
 

 

 

 

 

 



 
 

32 
 

REFERENCIAS 

 

• De Castro, I.N. (2021, marzo 1). ¿Qué son y cómo elegir los canales de 

marketing? 

 

• Asana. (2021), julio 1). Análisis FODA: Qué es y cómo usarlo. Asana. 

https://asana.com/es/resources/swot-analysis 

 

• Inboundcyle. (n.d.). Buyer persona: qué es, tipos y como definirlo + 

plantilla. https://www.inboundcycle.com/buyer-persona.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.inboundcycle.com/buyer-persona


 
 

33 
 

 

Nos encantaría trabajar contigo contáctanos: 

 

 

 

 
 

 

Email: sibemolproduccion@gmail.com 

Web: www.sibemol.net 

https://www.facebook.com/SibemolProduccion 

https://www.instagram.com/sibemolproduccion/?hl=es-la 
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https://www.facebook.com/SibemolProduccion
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