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Introducción 
En la presente ponencia, se entregan los resultados de investigación, orientada a describir la forma en la 

cual se implementó una estrategia digital marketing para la empresa el Bambú, para posicionarse en la red 
y relacionarse de una forma más efectiva con sus clientes. 

La internet, ha obligado a las empresas a efectuar estrategias digitales de marketing, para aumentar su 
posicionamiento. El cliente, hace uso de dispositivos tecnológicos como el computador y celular, para 
comunicarse, enviar mensajes y realizar compras de bienes y servicios. El Bambú, es consciente que no 
puede apartarse a estas situaciones que demandan nuevas posturas de mercado, que son determinantes 
para el desarrollo y crecimiento de la organización. Al no contar con un canal de comunicación por medios 
virtuales se está desaprovechando un conducto sumamente efectivo entre los consumidores, nuevos 
usuarios y la organización, trayendo consigo que, el reconocimiento de la empresa puede estar seriamente 
comprometido. 
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Por ello, El Bambú se dio a la tarea de estructurar una estrategia digital de marketing, que le permita 

establecer espacios de comunicación ajustadas a las realidades de los clientes; por cuanto, los medios de 
comunicación tradicionales ya no disponen de la misma influencia.   

 
Referente teórico 
Buyer persona 

Es una representación del público objetivo de una empresa. Se crea con “la finalidad de entender un poco 
más la rutina diaria y los principales problemas que tienen sus potenciales compradores, para así diseñar 
estrategias de marketing adecuadas para sus necesidades” (Gutiérrez, s/f, p. 4). Sordo (2019) el Buyer 
persona son representaciones semificticias de los clientes ideales, los cuales ayudan a definir quién es esta 
audiencia a la que quiere atraer y convertir, y, sobre todo, ayudan a humanizar y entender con mayor 
profundidad a este público objetivo.  Es “una representación ficticia del cliente ideal basado en datos reales 
fundamentada en información demográfica, patrones de comportamiento, motivaciones, objetivos y retos” 
(Triario, 2017, p. 273). 

Marketing Digital 

El uso de internet, de las plataformas de comunicación digital ha permitido que se llegue a la digitalización 
de los bienes y servicios (Carmona, 2017). En la tabla 1 se relacionan las principales definiciones sobre 
marketing digital. 
Tabla 1  
Definiciones sobre marketing digital 
 

AUTOR DEFINICIÓN 
Kotler, A. Armstrong. Gary, 
& Saunders, J (2012) 

Marketing digital es la manera más directa y de crecimiento rápido, donde 
internet permite que los consumidores y las empresas puedan tener acceso y 
compartan muchas cantidades de información con solo algunos clics del mouse 

López, (2013) La forma de marketing tradicional (off line) llevada a Internet, a través de 
recursos y herramientas propios de la red para conseguir algún tipo de 
conversión. 

Thompson (2015) El marketing digital es un tipo de marketing cuya función es mantener conectada 
a la empresa u organización con sus segmentos de mercado y clientes, 
mediante los medios digitales que estén disponibles, con la finalidad de 
comunicarse. 
fluidamente con ellos, brindarles servicios y realizar actividades 
de venta. 
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AUTOR DEFINICIÓN 

Castaño y Jurado, 2016).   El marketing digital va dirigido a una gran masa, donde cada uno de los 
individuos debe sentirse único, especial, volviendo al trato personal que 
ofrecían los dependientes a sus clientes habituales en otras épocas, pero todo 
ello en un entorno digital. 

Selman (2017) El marketing digital va mucho más allá de las formas tradicionales de ventas y 
de mercadeo que conocemos e integra estrategias y técnicas muy diversas y 
pensadas exclusivamente para el mundo digital (p.2) 

Rodríguez (2018) El uso de las herramientas tecnológicas se ha convertido en un factor clave en 
las organizaciones que buscan promocionar sus productos, de hecho, cada vez 
más las organizaciones le apuestan a este tipo de mercadeo, puesto que cada 
vez más las personas basan sus decisiones de compra en las redes. 

García (2020) El mercadeo digital se conceptualiza de acuerdo a quien lo analiza, pues en la 
cadena de marketing subyacen las aplicaciones tanto para propietarios, clientes 
y proveedores (p.48) 

Fuente: Elaboración propia. 
 

Objetivos 
General 

Constituir una estrategia digital de marketing, para posicionarse en la red y conectarse de forma más 
efectiva con sus clientes y usuarios potenciales. 

 

Específicos 

o Determinar el Buyer persona para identificar el público objetivo 
o Promocionar la empresa en la red social con contenidos infográficos. 

 
Metodología 

El estudio realizado fue del tipo descriptivo, debido a que, relató, analizó e interpretó la forma en la cual 
implemento una estrategia digital para la empresa; un estudio descriptivo selecciona una sucesión de 
cuestiones y mide a cada una de ellas independientemente; describe lo que se investiga” (Díaz, 2009, p.180).  

La población objeto estuvo constituida por los clientes con acceso a las redes sociales. Para la selección 
de la muestra, 15 clientes, se empleó la técnica de muestreo no probabilístico por conveniencia; por el acceso 
y disponibilidad a la información El método aplicado fue el cuantitativo para presentar la información. 
 



IX SEMINARIO INTERNACIONAL DE CONTADURÍA PÚBLICA 
“Control de gestión y sus enfoques público, privado, medioambiental e investigativo” 

Chiquinquirá, martes 21 y miércoles 22 de septiembre de 2021 (Virtual) ISSN (en línea) 
  

  
Resultados 

Se identificó el Buyer persona con sus características. La Figura 1., lo relaciona. 
 
Figura 1.  
Determinación del Buyer persona. 

 
Fuente: Elaboración propia. 
 

Seleccionar la red social con base en el Buyer persona. Los clientes mencionaron a Facebook como la red 
social más utilizada, por lo que, se estableció como el canal de comunicación más cercano a los clientes; 
que circunscribo: 
Perfil público en Facebook, incluye: 

o Url para el perfil de Facebook https://www.facebook.com/Elbambueventos  
o Página personal, no comercial. 
o Personalización, mediante imágenes para la portada y perfil.  
o Información empresarial. 

Promocionar la empresa. El contenido a publicar siguió el modelo AIDA. Atención, Interés, Deseo, Acción; 
explica las fases que de manera secuencial debe pasar un cliente potencial para constituirse en cliente. La 
Figura 2., relaciona el contenido.  
 

HERNAN
Empleado

Edad: mas de 31 años
Genero : masculino .
Estado civil: casado.
Ingresos : de 2 a 4 smlv.

Hernán tiene nivel educativo
Universitario . Le gusta estar
informado, así como la exclusividad
en los eventos . Encuentra equilibrio
entre lo laboral, lo profesional y lo
personal ; por lo que, crea espacios
para fortalecer la unión familiar . Esta
motivado para crecer, emprender y
asumir nuevos retos.

Uso e la internet
• Trabajo . Uso de la internet para el buen desempeño ; de
4 a 6 horas diarias . Asiste a reuniones, participa en
proyectos, entrega información por email e intranet .

• Personal . Uso de la internet para comunicarse mediante
la red social Facebook . Dedica tiempo en la internet de
6 horas o más. Sus principales actividades : compras
online, entretenimiento e información .

Le interesa

§ Entretenimiento .
§ Compras en línea .
§ Información .

Redes sociales

• Facebook .
• Twitter .
• WhatsApp .

Sus obje:vos

ü Ser su propio Jefe.
ü Crear su propio negocio .

El trato y el precio le son razonable . Los
servicios que le han prestado le han aportando
comodidad y satisfacción . Estaría dispuesto a
recibir información y comunicarse por
Facebook .

¿Es cliente del Bambú. Porque?
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Figura 2.  
Contenidos infográficos en la red Facebook. 
 

  

Fuente: Elaboración propia. 
 

La estrategia seleccionada, fue de no pago por visualizaciones e interacciones; sin enviar mensajes 
privados y/o invitaciones para dar me gusta, en un periodo de 2 semanas, con el objetivo de obtener 500 
seguidores.  

o Publicación de los contenidos infográficos, ajustado a las dos primeras fases del modelo AIDA. 
o Envío de invitaciones de amistad y verificación de la aceptación. 

La Figura 3., presenta, los resultados obtenidos con la estrategia digital de marketing en la red social 
Facebook. 

 
Figura 3.  
Resultados de la implementación de la estrategia digital de marketing 
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Fuente: Elaboración propia. 
 

El logro fue satisfactorio, se destaca un alcance de seguidores de 578 personas, superando la meta 
establecida de 500 seguidores.  

 

Conclusiones 
Facebook es un canal de comunicación altamente efectivo, que permitió a la empresa, entregar clara y 

concisa información al público objetivo, a la vez contribuyo a la eficiencia en el uso de los recursos, 
proporciono interacciones, y viabilizo mayor cartera de clientes. 

La estrategia virtual posibilito posicionarse y conectarse de una forma más efectiva, ampliando el alcance, 
facilitando el conocimiento de la empresa por un mayor número de personas. 
El impacto de la estrategia virtual de marketing fue efectivo; por cuanto los datos arrojados con las 
publicaciones en las dos semanas así lo determinan, sin embargo, existen factores como es la promoción 
mediante una fan page en Facebook (página comercial) que ayudara a obtener mejores resultados en la 
comunicación con el público al que se dirige la Organización. 
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