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RESUMEN

Este trabajo incluye los pasos a seguir para ejecutar con claridad y firmeza las estrategias digitales,
tomando en cuenta que el Internet y las diferentes plataformas evolucionan progresivamente.

En el documento podra encontrar los factores que se deben tomar en cuenta para crear una marca
e iniciar con ella desde cero en el mundo digital, entre ellas podemos encontrar los argumentos
para crear logo, publicaciones en diferentes formatos y redes sociales, los objetivos generales y
especificos, los nichos de mercado o buyer persona, el analisis FODA que incluyendo el entorno
interno y externo; y, posteriormente, acciones para sacar el mayor provecho a las oportunidades
identificadas principalmente en dos plataformas sociales: Facebook e Instagram. Este documento
servira como base para la planeaciéon, desarrollo y direccion de estrategias de marketing las cuales
se pueden aplicar a diferentes marcas dependiendo sus objetivos en el entorno digital y adaptando

cada linea de contenido segln convenga.

Palabras clave: marketing digital; estrategia digital; comunicacion digital; redes sociales;

internet; creaciéon de contenido.



INTRODUCCION

Después de muchos afios de perfeccionamiento, no solo del Internet, sino de los sitios sociales, hoy
en dia reconocidos como parte de los canales de comunicacion méas importantes e indispensables
de la sociedad, las empresas y marcas personales estan buscando, mas que nunca, el reconocimiento

de la sociedad de manera digital como parte de sus objetivos de atraccion y retencién de clientes.

La aplicacion de las estrategias del marketing tradicional ya no es suficiente, hace mucho que gran
parte del mercado mudd a otros espacios, en este caso, digitales. Por lo tanto, de este hecho, surge
la necesidad de encontrar la atencion de las personas en el momento de navegar en sus aplicaciones
moviles favoritas valiéndose de la creatividad, asertividad y el analisis estratégico de las

audiencias.

Como lo dijo hace varios afios el magnate empresarial, desarrollador de software y cofundador de
Microsoft, Bill Gates, “Internet se esta convirtiendo en la plaza del pueblo de la aldea global del

mafiana”. Y después de muchos afios se puede conceder la razon a dicha aseveracion.

Por lo tanto, el estudio del comportamiento digital de prospectos en internet se ha convertido en
una tarea esencial dentro de las organizaciones y para darse cuenta de la importancia de las redes
sociales en los programas de mercadeo solo hay que saber que Instagram cuenta con mas de 1,440
millones de usuarios activos al mes, mientras que Facebook cuenta con mas de 2,940 millones de

usuario en todo el mundo.

Sin duda alguna, después de ver estos numeros las perspectivas tradicionales cambian y por ende
el mercado sera mas competitivo en escenarios digitales en los cuales se necesitaran de todas las
estrategias de segmentacion, atraccion, entretenimiento, retencion, informacion y embudo de

ventas para clientes digitales.



CONVERSION DIGITAL AGENCY

Antecedentes

Conversion Digital Agency surge de la necesidad de satisfacer la demanda de servicios
profesionales en el area digital a pequefias y medianas marcas comerciales en El Salvador.
En diciembre de 2021 la marca publica por primera vez en Instagram, exponiéndose y abriendo el

canal de comunicacion para que posibles clientes puedan contactar directamente.

Dicha iniciativa se vio impulsada por la identificacion de necesidades de profesionales en el area
digital a través de cursos independientes de Community Manager y Social Media. Empezd como
practicas profesionales y, posteriormente, fue tomando una postura mas seria a tal punto de
atraccion de clientes y como parte de un portafolio digital para mostrar a futuros clientes un ejemplo
en la creacién de contenido, disefio y estrategias digitales para llegar a su publico.

Situacion actual

Hoy en dia la marca representa uno de los servicios con mayor demanda en el portafolio de oferta,
después de relaciones publicas, influencer marketing, fotografia y video. En un inicio las mismas
gestiones de la cuenta en Instagram y Facebook sirvieron como recoleccién de experiencia y
respaldo, sin embargo, hasta este dia se ha realizado contenido para clientes que ofrecen servicios

legales, religiosos y emprendedores de regalos y decoracion de eventos.

Los conocimientos adquiridos durante el taller de especializacion de medios digitales han ampliado
el conocimiento sobre estrategias digitales de contenido en las que no se publica solo por hacerlo,

sino con propdasitos establecidos que abonen a alcanzar los objetivos de las marcas.



INFORMACION DE LA EMPRESA

Los servicios profesionales que se ofrecen son tres:

1.

Performance Marketing

Este primer punto es una parte del Marketing Digital que esta orientada cien por ciento a
resultados. Con este servicio se pretende generar buen resultado y rendimiento para las
marcas en el area digital. Uno de sus mas grandes puntos de este pilar es establecer objetivos
posibles y medibles para que, durante y al final de campafia digital se monitoree y se tomen
decisiones basadas en el andlisis de datos estadisticos que nos proveen herramientas

digitales.

Content & Inbound Marketing

Este segundo apartado de servicios esta enfocado a la creacion de contenido para la
atraccion de prospectos. La creacidn de este contenido esta hecho a la medida del segmento
a la cual va dirigido cada cliente y esto se sabe a través de la creacion del buyer persona lo
que permite conocer el cliente que pretendemos atraer a través de nuestro contenido. Por
otro lado, tenemos el outbound marketing el cual se centra solamente en la marca y el
producto, no se obtiene retroalimentacion del segmento al que va dirigido y su objetivo es

explicitamente la venta.

Social Media

Todas las empresas hoy en dia necesitan planes estratégicos para llevar a cabo sus acciones
en redes sociales y canales digitales en general, y de eso se encarga el responsable de Social
Media. Este servicio se enfoca en analizar, planear, ejecutar y medir todas las acciones de
redes sociales en las que el Unico objetivo en promover productos o0 servicios y crear un

vinculo estrecho con el cliente en el camino.

Lo ideal es trabajar todos los servicios integrados como una sola estrategia digital para lograr

robustez en las acciones y alcanzar los objetivos establecidos. De esta manera podemos evitar

10



incongruencias a la hora de planear o ejecutar las acciones. El estado de las estrategias se conocera
en el camino con base en analisis de datos y de ahi se sugiere tomar decisiones que encarrilen las

estrategias para que el retorno de inversion tenga los mejores resultados.

Por altimo, es necesario reconocer que cada etapa conlleva sus propias caracteristicas, por lo que
el contenido y las acciones no siempre son las mismas, los factores de cambio son el rubro de las
empresas, el servicio, la temporalidad, el contexto, las tendencias, el disefio, la redaccion y mas

para lograr buenos resultados.
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OBJETIVOS DE LA EMPRESA

General

1. Asesorar a los clientes en el paso-a-paso de las estrategias y acciones en la comunicacion

2.

digital.

Ser un referente en la comunicacion digital a nivel nacional.

Especificos

1.

Generar contenido de calidad que se adecUe a las necesidades de cada marca.

Desarrollar el social listening para identificar los insights que servirdn como base para

futuras estrategias.
Ejecutar estrategias digitales que ofrezcan factores diferenciadores.

Aumentar el nivel de satisfaccion de los usuarios en las redes sociales de nuestros

clientes.

12



ANALISIS FODA

El analisis FODA es resultado del examen interno y externo de la agencia la cual toma en cuenta
las fortalezas y debilidades, como parte interna, y las oportunidades y amenazas como anélisis del
entorno externo. Con esto, se pretende conseguir un panorama claro para establecer las bases del

proceso administrativo: planificacion, organizacion, direccion y control.

Fortalezas:
e Se posee amplio conocimiento en el comportamiento del consumidor en plataformas
digitales.
e Lacapacitacion continua es pilar en la organizacion.

e Se mantiene relacion con socios estratégicos que pueden ayudar a complementar las

acciones digitales.
Oportunidades:
e (Cada vez mas las empresas reconocen la importancia de los canales digitales y los
adoptan.

e La oferta de estos servicios no esta limitada por barreras geograficas, se puede ejecutar

desde cualquier lugar.
e Desde instituciones de gobierno han dado prioridad a canales de comunicacion digital lo
que representa una oportunidad de negocio para la agencia.
Debilidades:
e Por ser una agencia nueva se necesita un mayor esfuerzo en la captacion de clientes.
e Falta de reconocimiento a nivel nacional.

e Oferta de diferentes servicios de comunicacion, no necesariamente digitales puede tomar

tiempo para ejecutar las estrategias.

Amenazas:

e El mercado esta lleno de grandes y pequefias agencias que ofrecen los mismos servicios.

e Por la gran oferta de los servicios en el mercado, los precios tienden a ser muy

competitivos.
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e En algunas ocasiones los responsables del &rea de marketing no reconocen el trabajo
profesional y dedicado que conllevan los medios digitales.

e La falta de conocimiento de las empresas en este rubro provoca gue no tengan un

presupuesto conforme a los objetivos que quieren conseguir.

Analisis de resultados

Es evidente que la demanda de servicios digitales estd en aumento, y la oferta de estos servicios
también es bastante alta, a tal punto que algunas agencias o profesionales independientes devengan
menos por captar y retener clientes, lo cual es una practica poco profesional y que dafia a todo aquel
que se dedique a esta area.

La vision de CONVERSION Digital Agency es ofrecer un servicio distintivo sin bajar precios, por
el contrario, ofrecer un valor extra, algo que no se esperen los clientes y que vaya mas alla de
trabajar con profesionalismo, responsabilidad y con la més alta creatividad, la cual es uno de los

pilares de la agencia.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Apex BBDO

La agencia Apex BBDO en su cuenta de Instagram (@apexbbdo) tiene 2,006 seguidores. Sus
publicaciones no son recurrentes, sino que se guian por el contenido disponible a compartir. Hay
algunos contenidos de valor y ultimamente ha publicado posts con colores diferentes a su linea
gréafica. La agencia también cuenta con una pagina web donde muestran todo el trabajo que han

realizado con marcas reconocidas a nivel nacional lo que le da muchisimo peso a su trayectoria.

apexbbdo Seguir

367 publicaciones 2006 saguidores 874 seguidos

Apex BEDO

Agencia de comumicadionas integracas, asodada con BEDO Worldwide. #Sreaking TheOrdinary
Spatity playlist: hatpe//spol fi/2rENVER

apexbbda com

panchoduges, justimens. . e shabmador | 1

@ PUBLICACIONES

SOCIAL
MEDIA

DAY

2022

oo D

arex
) CIeMNUS Y Creativas!

LEOM0) ENTRAMOS ENUN

APEX BBD 7
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La Féabrica

La Fabrica es una agencia que ofrece servicios digitales de branding, social media y mas. Su cuenta
de Instagram @Iafabricadigitalagency cuenta con 1,449 seguidores. Actualmente la cuenta esta
inactiva, su Ultima publicacion fue el 9 de febrero de 2023 y antes de eso no publicaban hasta el 8
de abril del 2022 lo que puede jugar en su contra. Sin embargo, en su perfil invitan a los usuarios
a visitar su pagina web donde se detalla mas informacion de la agencia. Una de ellas es el apartado

de clientes que ha tenido, da confianza y credibilidad en su trabajo.

lafabricadigitalagency Segulr m

19 publicaciones 1449 sequidores 108 seguidos

La Fibeica | Think Digital

A digital agency that combinas passion with creathvity | Based In El Sahvadorsy | No boundaries & |
Deveiopmant | Sockal Media | Branding

lafabwica agency

theboamedia v patagalics map shabhvador

# PUBLCACIONES
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AlphaStudio

AlphaStudio es una agencia dedicada al branding, estrategia de marca y media. En su cuenta
@somosalphastudio tiene 523 seguidores, sin embargo, su feed estd muy bien trabajado con artes
gue hace muy atractiva su cuenta. Ademas, invita a los usuarios a visitar su pagina web donde se
puede conocer un poco mas de la agencia. Las publicaciones no son recurrentes y utilizan reels

para dar a conocer su trabajo con grandes marcas de El Salvador.

somosalphastudio Siguiendo ™

38 publicaciones 523 seguidares 52 sequidos
AlphaStudia

Wa make a meaningful diffesonce to companies

£ #TheGoodFortunaSodaty

somasalphastudio com

geskarsblog, skl ride, s stsheador y 1 v

B PUBLICACIONES

.’ ';; !\ :

1' -
o secuchan
Bl e é/ M’W.n
|

= S ST

I

\ WE ARE
""’” ] *IGHYERS
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Qudox Company

Qudox Company, anteriormente se hacian llamar "la agencia de la nueva era", actualmente son “la
compaifiia de Marketing mas grande de la region”. Es resultado de la fusion de 2 agencias y ha ido
tomando reconocimiento al paso del tiempo lo que les ha servido para mantener y ganar clientes.
la cuenta @qudoxcompany tiene 1,267 seguidores en Instagram donde invitan a ver su canal de
YouTube para consumir su contenido de valor. Su feed no solo esta muy bien trabajado, sino que
el contenido es muy atractivo. Por otro lado, tienen su pagina web donde se puede conocer més a

fondo sobre la organizacion.

gudoxcompany

25 publicaciones 1267 seguidores 52 saguidos

Qudax

Somos & Compaiia de Marketing de Crecimianto mas grande da |a rogidn.
#QudceGrowthMarkatingCoenpany

qudacio

lmaft clascamporofcisl siportalpizm
O
a o

Prnopos

B PUBLICACIONES

Creamos y - I Creamos y
construimos r ) construimos
presencia | ' 4 | marc
en medios &9 .
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BUYER PERSONA

El buyer persona es uno de los puntos mas importantes de las estrategias de marketing, en este
punto se define el cliente ideal y todas sus caracteristicas que incluye no solo los datos
demogréficos y socioecondémicos, sino informacion sobre su personalidad, comportamiento, sus
necesidades, habitos de consumo, sus retos, redes sociales y demas.

La creacion del buyer persona, ademas de definir el a qué cliente llegar, atraer y convertir, también

humaniza el proceso de marketing, detallando los contenidos que irdn dirigidos hacia él.

Buyer Persona 1: Nathalie Olmedo

Tiene 35 afios y es Gerente de Mercadeo de una gran empresa de tecnologia a nivel regional. Sus
principales responsabilidades son cuidar la reputacion e imagen de la marca, comunicar nuevos
productos y servicios.

Sus principales retos son que la marca sea reconocida en El Salvador, aumentar la visibilidad y por
ende las ventas de los productos.

Algunos de sus miedos son no lograr los objetivos de la organizacion establecidos por sus
superiores y que hayan reviews negativos de los productos.

Lo que busca es u profesional de comunicacién con amplia experiencia capaz de gestionar la

comunidad digital de manera eficiente.
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Buyer Persona 2: Miguel Turcios

Es un emprendedor de paqueteria y encomienda a nivel nacional, tiene 30 afios y utiliza Facebook
e Instagram para dar a conocer sus servicios a través de ellas. La empresa esta en sus inicios por lo
que uno de sus retos mas importantes es la captacion de clientes, reconocimiento y rentabilidad.
Los miedos de Miguel son no ser encontrado por posibles clientes en las busquedas por Internet ya
que esto representa que las pautas, asi como su contenido no esta muy bien optimizado,

Miguel trabaja para si mismo y lo que busca en esta etapa de la empresa es generar interés en los
canales digitales mediante contenido de valor, aprovechando dias festivos, temporalidad y alianzas

con otras marcas.

Buyer Persona 3: Sofia Carrillo

Sofia es directora ejecutiva de mercadeo de una empresa muy reconocida. Tiene 35 afios y una de
sus responsabilidades es seleccionar el personal capacitado para colaborar en el area de marketing
para cumplir los objetivos de la empresa.

Su mayor reto ha sido la busqueda de estrategias de marketing digital orientada en resultados para
tomar las decisiones mas acertadas posibles basadas en el las camparias de performance.

Usualmente busca colaboradores en Instagram y LinkedIn.

5 |
R

1

|
.
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CANALES DE COMUNICACION DIGITAL

Como parte de la estrategia de captacion de clientes Conversion Digital Agency publica por
primera vez en sus cuentas de Facebook e Instagram el 17 de diciembre de 2021 con el objetivo de

abrir canales de comunicacion para futuros clientes y compartir contenido de valor que los atraiga.

Facebook

SOCIAL MEDIA

CONVERSION ¢ DIGITAL AGENCY

ciié h 'l = [@ Reservar s Tegusta @ Mensaje

Informacion Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas =

&' Cambia a la pagina de Conversion Digital Agency y empieza a administrarla.

Detalles Publicaciones

Te ayudamos a ser relevante en canales digitales.
iEsaribemos por messenger! @

=4 Conversion Digital Agency

es la red social mas utilizada a nivel mundial, a pesar de los miles de redes sociales y aplicaciones
que han surgido, Facebook se mantiene en el primer lugar y esa fue razén suficiente para tener

presencia en ella.
Ademas de su inmensa comunidad, Facebook es usada muchas veces para buscar productos y

servicios en un rango de area especifico lo que permite encontrar facilmente lo que el usuario busca.

Un ejemplo de ello es el modo de operar de MarketPlace.
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Por lo tanto, creemos que, con una buena estrategia digital, SEO y pauta precisa, podemos
exponernos a tal punto que posibles prospectos nos encuentren en su busqueda, o0 no, de servicios

de comunicacion digital.

Instagram

11 publicaciones 25 seguidores 15 sequidos

Conversion Digital Agency

Te ayud s a ser relevante en canales digitales # #MarketingDigital
jEscribemos por DM! @

bio.link/conversionda

mar.mero.96, artecreativosv, daudia.mendez.3572 y 2 mas siguen esta cuenta

De todas las redes sociales Instagram es la red que mas representa la esencia de CONVERSION
Digital Agency: creatividad, dinamismo, adaptabilidad y mejora. Por eso, ademas de ser una app
doénde millones de usuarios pasan muchas horas al dia, también es una muestra del trabajo que

podemos hacer en las cuentas de nuestros clientes.

Estar en Instagram significa adaptabilidad a tendencias, entendimiento del algoritmo y buen criterio
de imagen, tres de los aspectos mas buscados por las marcas en la actualidad. Queremos hacer de
Instagram un espejo de lo que podemos lograr con nuestros clientes, ademas de ser un canal en

tendencia para contactar servicios como el nuestro.

En general, se selecciond Instagram y Facebook por dos razones principales: la primera por la
variedad de formatos que se puede compartir y la segunda porque son las redes sociales que mas
se utilizan en El Salvador, lo que supondria mayor oportunidad de ser encontrada por busqueda o

recomendacion en las plataformas.
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Marketing de
contenido
Beneficios de los
servicios
Peliculas sobre
marketing
Tips para mejorar tu

perfil de Instagram

Frases famosas del

marketing

¢Qué significa los
acronimos que se
utilizan en

marketing?

LINEAS DE CONTENIDO

Contenido sobre
servicios
Ventajas de contar
conun CM
Datos que no sabias
del SEO
Por qué es bueno
conocer las
tendencias
Como fidelizar tus

seguidores

Como crecer en

Instagram

Fotos del antes y Venta

después

Edicidn de fotografias Promociones

Edicion de videos Campafias
Perfiles de Instagram Puntos de
en crecimiento contacto

Cliente insatisfecho Invitacién a

vs cliente satisfecho cotizar lo que

necesitas
Mala atencion al Nuestros servicios
cliente vs buena
atencion al cliente en

redes

Justificacion de las lineas de contenido

Marketing de
contenido
Porque los objetivos
de la agencia no son
solo recibir likes,
sino que el
contenido
compartido resulte

tan interesante y util

Contenido sobre

Servicios
Ademas, la idea es
que el prospecto se

imagine coOmo es
tener aun
profesional

encargado de sus

redes sociales y que

Fotos de antes y Venta
después
Mostrar al prospecto Laideaes

que puede comenzar  visibilizar y dejar

a cambiar la claro quiénes

percepcion de las  somos, qué hacemos

personas y como lo hacemos.

proveyendo una Esto ahorra tiempo

experiencia en consultas y
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para la audiencia sienta confianza al

gue nos tenga que  conocer mas sobre

sequir y estar los servicios que
pendientes de brindamos.
nuestras

publicaciones.

diferenciada cuando
los usuarios
interactUen con su

cuenta.

genera interés en
quienes de verdad
son nuestro buyer

persona.
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KPI’s

Generar contenido de calidad

v Guardados en los posts
v" NUmero de compartidos

v Aumento de seguidores

Desarrollar Social Listening

v’ Interaccion a través de mensajes directos

v' Comentarios en publicaciones

v' Comentarios positivos en la cuenta
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Estrategias digitales diferenciadoras

v" Comentarios positivos
v" Numero de likes en posts

v Aumento de seguidores

Nivel de satisfaccion alto

v Comentarios positivos

v" Menciones de recomendaciones en otras cuentas
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CALENDARIO DE CONTENIDO

CALENDARIO DE CONTENIDO PARA INSTAGRAM
DEL 1AL 15 DE OCTUBRE 2022

- DESCRIPCION
TIPO DE CONT LINEA DE CONT GEAGICA

Cont. de valor Dia del informatico

iR RS :Sabias que el Buyer Journey es uno de los pasos mas importantes
dentro de una estrategia digital? (Tu ya tienes el tuyo?

Si tienes una estrategia que contemple las etapas del embudo de
10:21a.m. Cont. de valor venta, vas por buen camino.
Sino, escribenos para ayudarte @

RS Conoces el embudo, conoces tu buyer persona y su journey pero,
racci . .
¢.Lo tomas en cuenta a la hora de ejecutar tu estrategia de mkt?

No sigas publicando nada en tu cuenta de Instagram si adn no
tienes el perfil de tu buyer persona. Probablemente la falta de éxito
Eort davalor en Ia.red es porgue no sab§s aquiénva dirigido tu contenido. Aqui
te dejo el paso-a-paso de como crear el perfil de tu buyer persona y
empezar a cumplir tus objetivos. #marketingdigital #buyerpersona
#contentcreator #digitalagency




CALENDARIO DE CONTENIDO PARA INSTAGRAM r’j
DEL 1AL 15 DE OCTUBRE 2022

DESCRIPCION

TIPO DE CONT LINEA DE CONT GRAFICA

Esta es la diferencia entre target y buyer persona: Target Es un
concepto abstracto que agrupa a un grupo de personas en funcion
de aspectos como el género, edad y poder adquisitivo, sin identidad

Cont. de valor propia. Buyer persona Es un arquetipo de cliente ideal de un servicio
o producto. Se define con datos sociodemogréficos concretos e
informacion sobre aspectos como su conducta online, personal,
profesional y de la relacion con la empresa.

Buyer Persona: Por qué deciden comprar, quienes son, cuando
1118 a.m. Cont. de valor deciden comprar, cmo comprar y piensan, dénde compran, qué los
motiva

Buyer Persona: Principal, es el comprador, quién decide. Secundario:
Cont. de valor los que motivan a la compra, influencers por ejemplo. Negativo: No
estd interesado en el producto, solo en el contenido.

Si tu buyer persona no te convence, puede ser que estés
Cont. de valor comentiendo uno de los errores que hoy te enumeraré. Presta
atencion porque puede salvar tu estrategial.

Nuestros servicios: Social Media, Performance Marketing, Inbound

10:31a.m. :
Marketing
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ANEXOS

APTITUDES DE UN

VENDEDOR ESTRELLA
Hoy es el dia Y TU..
(CONOCES LAS ETAPAS
- DEL BUYER JOURNEY? Escucha activa
JJ 'W Comunicacion
u Negociacién

Extroversion

Creatividad

"Un adulto creativo

es un nifno que ha -’
sobrevivido" .
4 R
|
/ ;,SABiAS QUE EL BUYER
JOURNEY ES UNO DE LOS
APT 2ol PASOS MAS IMPORTANTES
VNI =119 1 S=Sy i = SRAN
APRENDE A PARA UNA ESTRATEGIA
DIGITAL EXITOSA?
POTENCIARLAS
Empatia
Flexibilidad

QOrganizacion
Responsabilidad

Proactividad

4

2/2
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Si tienesuna estrategia que
contemple las etapas del embudo
de venta vas por buen camino

ATRACCION

INTERACCION

CONVERSION

FIDELIZACION

Sino, escribenos para ayudarte G

Quienes son

Cuando deciden
comprar

Por qué deciden

BUYER
PERSONA

7

Como compran y
piensan

Conoces el

, conoces

tu y su

pero, (Lo tomas en cuentaala

hora de ejecutar tu estrategia
de marketing?

BUYER
PERSONA

Negativo: No

Principal: Es el esta interesado

comprador, en el producto,
quien decide solo en el
contenido

Secundario:
Los que motivan
a la compra.
Influencer por
ejemplo

Esta es |la diferencia entre
target y buyer persona

Target Buyer Persona

NUESTROS
SERVICIOS

Social Media

Performance Marketing

Inbound Marketing
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¢{QUE ES EL BUYER
BUYER JORNEY: JOURNEY?

L 4
;QUE ES? ;:PARA
[ 4
QUE SIRVE? - e e R B Y i

p y finalmente compran tu producto o

servicio.

ETAPAS

»

¢PARA QUE SIRVE EL ETAPAS DEL BUYER
BUYER JOURNEY? JOURNEY

Conocer el Buyer Journey te permite
gestionar la presentaciéon de tu RECONOCIMIENTO CONSIDERACION
producto y llevar tu buyer persona por
caminos definidos

»

COMENTA SI
QUIERES SABER PASO-A-PASO

MAS SOBRE LAS PARA CREAR TU

ETAPAS DELBUYER
BUYER PERSONA

JOURNEY

v »
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Qué necesitas saber

Busca informacion de

de tu comprador ideal

Empieza por definir los datos de tu buyer

tu buyer persona
persona que te seran util para crear tu

Una vez que tengas claro la informacién que
r : necesitas, es necesario buscar en los lugares
estrategia que cumpla con las necesidades.

correctos como: comentarios en redes
sociales, encuestas, feedback con el equipo

de ventas, etc.
» —

»

TN TN
(3) (4 )
N S \\‘_77 /_//
Depura la informacion

] Hora de crear tu
recopilada buyer persona

No toda la informacién recopilada es dtil, por Disefa lo mas claro y real posible tu buyer
eso debes alinear la informacion que persona, ponle foto, nombre, crea tu perfil
responda a la informacién que necesitasy ideal y cémo sera su comportamiento en las

estableciste en el paso 1.

fases del embudo de venta. Recuerda que
puedes tener mas de un perfil dependiendo

de tus productos o servicios.
-
>> -~ .
-n

»

> NO OLVIDES
Comunica el perfil

GUARDAR ESTE
CONTENIDO Y
SEGUIRNOS PARA

con todo el equipo

Este paso es muy importante para que todo
el equipo en la organizacion dirijan sus
esfuerzos al comprador idea. No olvides

mejorar el perfil cada vez que sea posible. v

-

T 2 Iy

: ﬁ

CONVERSION
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5 ERRORES A LA
HORA DE

DEFINIRTU
BUYER PERSONA

»

NO ACTUALIZARLO

El buyer persona es un agente que cambia,
responde a las necesidades del aqui y ahora,
por eso es sumamente importante actualizar

este perfil con las tendencias sociales,
culturales y de comportamiento.

NO AGREGAR
DETALLES

Dejar un perfil demasiado genérico o general
puede afectar tus estrategias ya que no sabes
con certeza a quién va dirigido. Procura
agregar la maxima _Liantidad de detallles
utiles.

»

CREADO POR UNA
PERSONA

El buyer persona requiere de la atencion y
observacion de todo aquel que esté en
contacto directo o indirecto con el cliente. Es
un error dejarle esta gran responsabilidad a
una sola persona, entre mas, mejor.

ASUMIR QUE SABES

Durante la investigacion de las caracteristicas
del buyer persona es imporante no asumir
ningun dato, sino investigarlo y tener fuentes
reales de las caracteristicas de este
comprador ideal.

»

DATOS SIN
RELEVANCIA

Para evitar las pérdidas de tiempo, analiza los
datos que se van a recopilar e ignora los gue
Nno te son Utiles en este momento.

»
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