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El Marketing de motores de
blisqueda

SEO (Search Engine Optimization)

Se centra en técnicas de posicionamiento
del sitio web, su estructura y su contenido
con el fin de cumplir con los algoritmos que
usan los motores de busqueda

SEM (Search Engine Marketing)

Se centra en técnicas de posicionamiento
del sitio web en los buscadores utilizando
publicidad. Mayoritariamente enlaces a
otras webs o plataformas que apunten hacia
la web por lo que se paga habitualmente un
monto fijo o un costo por clic.
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» Consultas de busqueda de navegacion
» Consultas de busqueda de informacion
» Consultas de busqueda transaccionales

IMPRESIONES -
- El objetivo

VISITAS fundamental:
INTERACCION -
COMPRA - Atraer visitas y

s - convertirlas en ventas



Util e informativo: si vamos a lanzar un sitio web de un restaurante, podemos
incluir la ubicacién, el horario de apertura, la informacion de contacto, el menu
y un blog en el que compartamos los futuros eventos.

Mas valioso y util que otros sitios: si escribimos acerca de como adiestrar
un perro, asegurarnos de que nuestro articulo ofrezca valor adicional o una
perspectiva diferente a los numerosos articulos que hay en la web sobre el
mismo tema.

Creible: mostramos la credibilidad de nuestro sitio web usando estudios, citas,
enlaces, resenas y testimonios originales. La biografia del autor o testimonios
de clientes reales pueden ayudar a mejorar la fiabilidad y la reputacién del sitio.

Alta calidad: el contenido del sitio debe ser Unico, especifico y de alta calidad.
Debemos crear contenido para ofrecer a los visitantes una buena experiencia
de usuario, no para tener una buena clasificacion en los motores de busqueda.

Atractivo: agregamos imagenes de los productos, del equipo o de nosotros
para dar color y vida al sitio. Debemos asegurarnos de que no haya errores de
ortografia, de estilo o de veracidad que distraigan a los visitantes. El exceso
de anuncios también puede distraerlos. Interaccionar con ellos mediante
actualizaciones periédicas, cuadros de comentarios o widgets de redes
sociales para atraer su atencion.

Creacion del
Contenido
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Estrategia de LARGO PLAZO

Ventajas: No tiene costo
Desventajas: Mucha competencia para
un buen posicionamiento

Factores influyentes:

- Indexacion

- Optimizacion de la pagina
- Enlaces (links)



Implementacién SEO

FASE I: Descubrimiento del cliente
FASE II: Andalisis de Palabras Clave

1- Identificar frases clave en su ambito de aplicacion y temas principales

2- Construir una lista completa de posibles frases clave
Por ejemplo, la Categoria de “abrigos de invierno”:

abrigos de invierno de mujeres -
abrigos de cuero researchused‘eﬂds . 3

chaquetas de abrigo s T Optlmlzatlonm;,» e y'ah'?.z"’ ! 3»'55 .
£T

sacos de abrigo £-.8 w

isen - i3 m E
dlsc_anador (_je gbrlgos K 20 semedd B §aonatay j%pmjectwa,%
abrigos de invierno de hombres €y YV(l')I’ S {88 ¥ E:;;: F :
. . t oo, plodtracker . 3
abrigos de esqui. j Se;?gh‘ﬁ’;_o ol ety fong s |
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creates




Implementacién SEO

3- Utilizar una frase clave para el analisis

= GoogIeTrends Argentina v [H

Descubre qué esta
buscando el mundo

Escribe un término de busqueda o un tema

0 empieza con un ejemplo OCULTAR

® Taylor Swift @ Kim Kardashian ® Copa Mundial de Futbol ® Fitbol @ Fitbol americano
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Implementacion SEO

FASE lll: Optimizacién del Contenido:

- Mejorar el indice de inclusion

- Revisar la arquitectura del sitio

- Revisar la estrategia de vinculacion interna

- Crear enlaces externos de promocion de trafico

- Mejorar la eficiencia de la plantilla de pagina

- Particionar el contenido existente entre las distintas paginas
FASE IV:Popularidad

FASE V: Seguimiento

11



L Potenciadores Basicos del SEO: “Content is the King“

: O Page Rank
Rastreabilidad e Importancia en Internet a los ojos

» Capacidad de ser leido por los de los buscadores.

buscadores.
f - Linkeo inteligente \

\ _ entre las paginas del
- Submitir URLs de O Relevancia sitio

nuevos Contenido

- Aumentar la cantidad

- Que el sitio sea de facil * Relevancia para las distintas de links con
lectura (IT, lenguajes) bdsquedas de los internautas. referencias positivas
- Limpieza y orientacion del hacia nuestro sitio; y
codigo a su lectura por ( Incorporar palabras claves a URLs \ k los links a otros sitios. )

buscadores. "
\ J - Utilizar Meta Tags

- Utilizar palabras clave en contenido,
en forma destacada

- Incorporar Alt Tags descriptivo con
palabras clave a las imagenes

- EVITAR EL USO DE TRUCOS

\. J




Google
Busqueda

Todo
Imagenes
Maps
Videos
Noticias
Shopping
Mas

Alicante
Cambiar ubicacién

La Web

Péginas en espafiol

Péginas de Espafia

Paginas extranjeras
traducidas

Més herramientas

| Como presidente de la 6n de A

asesores fiscales profesionales

Anuncios relacionados con asesores fiscales ...

Asesoria Fiscal - Te Garantizamos el mejor precio
www_clubdelasesor.com/
iNo lo dudes mas!

> Servicio para Auténomos - Servicio para Pymes - Si eres Asesor Pulsa Aqul

Para Asesores Fiscales | asesorlex.com
www.asesorlex.com/
Respuesta a sus dudas tributarias, formacién/informacién a coste cero

Legdlitas Abogados - 250 abogados, las 24h | legalitas.com
www_legalitas.com/abogados
Un asesor para cada consulta. 902 530 197

' ADADE ASESORES FISCALES Profesionales - AUDITORIA Labora. .

www.adade.es/

de ial en todos los ambitos de la

empresa

ASOCIACION PROFESIONAL ASESORES FISCALES DE LA ...
www.apafcy.es/

Miembro fundador de la fed
tributarios y asesores fiscales.

www._slideshare net/apafcv
View all of A

Sequro de Responsabilidad Civil Profesional

www_economistas.org/ mdex php/.../-seguro-src-asesores-| ﬁscales html

Seguro de R d Civil Profesi; | para A Fiscales. PostDatelcon
03.01.12 | PDF | Imprimir | E-mail. Consejo General de Economistas ...

Programa Ejecutivo de Asesores Fiscales | Instituto de Estud:os
iec.institutocajasol.es/web/.. /prog jecutivo-d fi
El Programa Ejecutivo de Asesores Fiscales ofrece a los profesionales del

i la ibili de recicl y izar sus . yaque ...

INICIO -ASOCIACION DE ASESORES FISCALES DE CANARIAS-

www_asesoresfiscalesdecanarias.com/
Las Obligaci de Col; 6n de los Prof

en Materia de Prevencicn ...
Fiscales de Canarias y. ...

fiola de ionales de tecnicos

nuncios - ;Por qué estos anuncios?

E’ sesores Fiscales
w.serviciosempresarialessantaclara.es/
Declaracién De IRPF, Iva E

Intrastat. Mas Servicios Online!

udalia Empresas

ww.dudalia.es/

lo mejor no somos lo mas baratos,
pero somos los mas profesionales

ﬁsesoria Integral Online

www._easesoronline.com/
Autonomos 29 €/mes Pymes 82€/mes
Declaracion Renta Online 29 €

sesoria Financiera

Wv antoniogzzsm

Asesores L&nor:
ww_tugestionline comloferta_\abora\
f\seson’a Laboral Online
répida y facil. Grupo BBVA.

Asesoweb Profesional
hww.asesoweb.com/
De Asesor a Asesor.

na Aplicacion para cada necesidad.

Azoguez & Madley

Www.azoguezymadley.com/
bogados Laboralistas Madrid
sesoria Fiscal, Laboral y Contable

sesoria Online

asesorik.com/
uténomos 29,95€/mes, empresas
9.95€/mes. | Ahorre dinero ya !

&Ou‘ere Ver su anuncio aqui? »

Iniciar sesion

e
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. ) Estudio y elaboracion palabras clave
Andlisis de la pagina

y de la competencia Instalacién de aplicaciones

de seguimiento y optimizacidn
Optimizacién de la pagina WEB

Optimizacién estructura Desarrollo df"l texto .
y enlaces internos de los anuncios y de los titularrs
Construccidon de enlaces externos Seguimiento de la campafia
oo deestitagas Informes de resultados

14




Search Engine Marketing

Resultado facilmente medible Limitacionesde Branding

Resultado inmediato Trafico mientras se patrocinael enlace

Métricas en tiemporeal para la toma de decisiones Menoscredibilidad que SEO, se posiciona por pago
Coste por click y no por nimero de exposiciones Alta competenciapor palabrasgenéricasclave

No intrusivo, usuarioen modo compra Canivalizacion estrategia SEO

Autosegmentacion del cliente Séloel 20% de las busquedas se hacaen SEM

Control de la landing page
15




Facebook®*, 0.96% Google Maps®, 0.75% DUCR$U,C[L.(GC.)'8§§§:
Bing, 118% witter’, D.20% Pinterest*, 0.20%

Yahoo, 1.41%

Amazon*, 1.99%
YouTube*, 298%

Search Engine
Market Share Q2 2019

9 40/ Google Images, 20.45%

of all searcheshappen
on a Google property

Google, 69.35%

* Data from 2308+ browser-based searches on millions of mobile and desktop devicesin the
United States. Search share on Google Maps, Facebook, Amazon, YouTube, Twitter, and
Pinterest are likely underrepresented due to heavy mobile app use (which is not measured
by Jumpshot’s browser-based pane!

“jumpshot
SparkToro
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Glosario basico para entender el lenguaje de la Busqueda de Pago

Términos de una Cuenta Algunas métricas de pago importantes
Pregunta de busqueda KPI (indicadores clave de rendimiento)
Palabra clave Impresion
Grupo de anuncios CPC (coste por clic)
Anuncios de busqueda de pago CTR (porcentaje de clics)
Campana
URL de destino
Oferta maxima Términos de ingresos
Conversion

Tasa de conversion
ROI (retorno de la inversion)
ROA (retorno de la inversidn publicitaria)
CPA (costo por adquisicion)
17




Analisis 2 Creacion campafia iL__ J LandingPage g Seguimiento

V' Requerimientos cliente

V' Keyword research

V' Benmarching competencia
V' Informe inicial

£) El proceso SEM
(publicidad en buscadores WEB)

V/ Establecimiento del presupuesto V' Disefo y creacion V Activacion y configuracion de
Ubicacién del cio imizacid il Google Analitics

V" Ubicacion del anun V' Optimizacion para m ¥ Reporting semanal

V' Extensiones, embudos de conversion ,
y grupos de anuncios V' Helpdesk telefonico

V' Red de display

V' Remarketing

J Anuncios de video TruView

18



1. Darse cuenta/Descubrimiento
El usuario tiene una necesidad

primera toma de contacto

contenido orientados a satisfacer sus dudas:
informativo, consejos y recomendaciones.

contenido orientados a ofrecer

2.Investigacion soluciones concretas y de valor

El usuario busca soluciones

todavia no tiene muy claro qué opcion elegir

contenidos con un enfoque mas ligado a
la compra del producto: Qué beneficios le
aporta nuestro producto.

3. Decision
El usuario evalia las opciones

ya tiene alternativas sobre la mesa y plantea una opcion

4. Accion
El usuario decide su mejor opcion

ahora tiene claro cual es la mejor opcion para resolver su necesidad

contenido fundamental que cierra el ciclo de
ventas con tus clientes, por lo que deben estar
completamente vinculados con las ofertas o
promociones de nuestra compania.

19



Millions

100Ks

10Ks

Thousands

Hundreds

# of Monthly Searches

Tens
<5

Data Source:

Experian

Hitwise

The Search Demand Curve

, Top 100
// Keywords

» Top 500
/ ,” Keywords
/ ~ Top 1K
7
, g _ 7 Keywords
// e . Top 10K
e
/ e .~ Keywords
V2 e
7 7 - < g
7 s
\
P 7
Fat Head Chunky Middle Long Tail
18.5%* 11.5%* 70%*

2% S0 # of Keywords
L?J T 1IVL.org

he Web's Best SEO Resour

% of search traffic
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CAMPANA:

Billetes de avién

Grupo de anuncios:

G d ios:
rupo de anuncios Busqueda billetes avién

Busqueda billetes avion

Madrid-Barcelona
Anuncios: Palabras clave: Anuncios: Palabras clave:
Billetesde avion baratos * billetesbaratos Vuelo Madrid-Barcelona * vuelomadrid
Compra billetes de avion. * billetesavion Ofertas especiales desde 59€. barcelona
Tenemos las mejores ofertas. » comprar billetes iCompra ahora tus billetes! « ofertasvuelo

billetesonline.com

billetesont ine.com avién madrid barcelona
* ofertasbilletes * billetespuente

Vuelos online Puente aéreo Mad-Bcn

) B ) avion A ’ aereo madrid
Billetes de avion online. Consiguetus billetes
) ) ) * ofertasenvuelos o . barcelona
Siempre al mejor precio. aun precio increible.
* vuelosbaratos * ofertasvolar

billetesonline.com

billetesonline.com
madrid barcelona

* mad bcn vuelo

21




Actividad 1

Vean el video y reflexionen acerca de las siguientes preguntas que se presentan a
continuacion:

https://www.sistrix.es/mobile-seo/06-si-alguien-tuviera-gue-empezar-con-la-
optimizacion-de-motores-de-busqueda-hoy-que-deberia-tener-en-cuenta/

1-.Qué opinan ustedes sobre las ideas basicas planteadas en el video?

2-;CoOmo aplicarian estas ideas en su proyecto? Fundamenten con estrategias y/o
actividades concretas que implementarian.

22



https://www.sistrix.es/mobile-seo/06-si-alguien-tuviera-que-empezar-con-la-optimizacion-de-motores-de-busqueda-hoy-que-deberia-tener-en-cuenta/

FIN DE LA UNIDAD
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MODULO I
INBOUND MARKETING

—
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Agenda

Médulo Ill: Inbound Marketing

Introduccion al concepto de Inbound Marketing.
Los momentos de verdad entre los clientes y la
empresa.

Los ciclos de contacto y los momentos de verdad.
Generacion de Leads y Estrategias de contacto.
Construccion del Buyer persona.

Herramientas de inbound marketing

Filosofia inbound en las empresas.

25



Relacion Oferta - Demanda

——
N ——

Relaciones de
Intercambio

26



Necesidades, Deseos y Demanda

Factores culturales /

sociales. Caracteristicas Factores economicos.
personales Recursos disponibles.

ORIENTA I CANALIZA
IDENTIFICA - ESTIMULA

27



Inbound Marketing
El estudio de los momentos de verdad entre los clientes y la empresa.

v' El 65% de los clientes que perciben una mala experiencia no vuelven
a la marca.

v El 70% de las personas piensan que siempre deben recibir
respuestas a través de cualquier medio por parte de las empresas.

Los Ciclos de Contacto
s Adquisicion
+» Conversion
+* Crecimiento
+* Retencion
*»* Reactivacion
28



Mapa de Puntos de Contacto

Positivo Adquisicion Conversién Crecimiento Retencién Reactivacion

0 y

Q\ ®
- \\y\'\”

Negativo

29




Tipos de Ciclos de Contacto

Ciclo de Contacto Ciclo de Contacto
Internos Externos

1. La Complejidad 1. Servicios

2. Los Actores 2. Mecanismos de Sondeo
3. Delegacion 3. Servicios de Ventas

4. Solicitud de 4. Valor Agregado

Informacion

30




Planificacion de los Procesos en los
Ciclos de Contacto

Captar nuevos clientes: Segmentar mercado e invertir en publicidad.
Mantener clientes actuales: disenar campanas de fidelizacion

Estrategias para mantener clientes actuales:

1- Ofrecer un soporte via web

2- Atender inquietudes en redes sociales

3- Evitar minimizar comentarios del cliente
4- Crear campanas exclusivas para el cliente

31




Goodwill

Referencia al buen nombre que adquiere la empresa, producto
0 servicio en el mercado

El posicionamiento de la marca

La credibilidad de la imagen

Las acciones en la bolsa de valores

La imagen en los medios de comunicacion y en los

medios digitales

La opinién de empleados, socios y clientes |‘9 — m
| ]

AN NN

<

Facilita su construccion ....

v Proyecciones a futuro

v Procesos técnicos

v/ Calidad de sus productos y servicios
v' Buena ubicacion geografica

v Estabilidad laboral

v' Presencia en medios digitales

32




Poseer un buen Goodwill...

Ventajas 94% de la poblacion

o Posicionamiento en los motores de busqueda mundial conoce Ia

o Primeros resultados en busquedas en redes sociales marca

o Aumento organico de seguidores en redes sociales El término mas
reconocido después

Estrategias de Posicionamiento de “OK”

o Involucrar a los consumidores en sus estrategias

o Campanas publicitarias dirigidas a las emociones de su publico

o Aprovechar cada fecha especial para crear una publicidad

diferente
o Adaptar mensajes a diferentes conceptos y plataformas

Un buen Goodwill implica:

Posicionamiento de la marca
Opinion de los consumidores
La imagen en los medios de comunicacion 33
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Etapas de los Momentos de Verdad

Momento Cero
Primer Momento
Segundo Momento
Tercer Momento

Presentacién

Funciones

Nivel de
calidad

Producto
real

34




Momentos de Verdad Positivos segun Piramide de A. Maslow

Autorealizacion

Reconocimiento  jn

Afiliacion

Seguridad O

Fisiologicas




Actividad 1

Vean el siguiente video y reflexionen sobre las siguientes preguntas:

1-¢Cuales son las ideas principales que se exponen en el video?

2-:Qué opinan ustedes sobre estas ideas basicas en el contexto de los
consumidores de sus productos o servicios?

3- ¢Como influyen estas tendencias en la implementacion de su proyecto
web?

36


https://youtu.be/F3qsniB2evs

Calidad de Servicio

Ingresos anuales por mas de
U$$ 180.000 millones

A - Acercarse

P - Paciencia

P - Presentar
soluciones al
cliente

L- Escuchar al
cliente

E- Terminar con
calidad la atencién
para que el cliente
vuelva

Los tres factores:
Feel (sentir)

Felt (empatia)
Found (Encontrar)

Calidad de productos y Servicios al
cliente:

v

v
v
v

Identificacion del intermediario
con el cliente

Tiempo de respuestas rapidas
Asistencia personalizada
Capacitacion permanente de
sus empleados

Caracteristicas comunes en

sus empleados: lealtad,
cultura, pasion por  sus
productos.

37



Estrategias de Contacto

Diseno de Interfaces
Ul - User Interface
UX - User Experience

Experiencia de usuario

1- Usabilidad

2- Accesibilidad

3- Diseno de la informacion
4- Diseno visual

5- Interacciones

38




Llamadas a la Accion

@ =

Q

M m

Aspecto Psicolégicos en los colores: amarillo (para
llamar la atencion), rojo (urgente, fuerza, dinamismo),
Naranja (entretenimiento), Negro (poder, prestigio,
valor), Rosa (delicadesa, romanticismo), Morado (lujo,
belleza, paz), Verde (naturaleza, salud), y Azul
(tecnologia y negocios)

Una venta es la suma de
acciones orientadas a tus
clientes

Tamano y Diseno de los
llamadas a la accion:
Tamano: depende del
objeto del llamado en
accion, segmentacion, y
medicion de pruebas.
Diseno: depende de la
forma, color, y
tipografia.

39



Paginas de destino (landing pages) y Generacion de Leads

Las llamadas a la accion derivan a paginas de destino por medio de un
anuncio publicitario, correo electronico, o banner promocional.

Las paginas de destino sirven para generar LEADS y te ofrecen:

» Articulos de interés

e Promociones LEADS: una persona o compania que ha
mostrado interés en la oferta de una marca y ha

 Descargas _ _ ) i
demostrado dicho interés dejando sus datos.

 Obsequios

* Informacion, etc. LEADS NURTURING: es el proceso de preparar y
acompanar a los leads a lo largo del ciclo de
vida, ofreciéndoles una serie de contenidos,
acciones e interacciones personalizadas en
funcion de la fase donde estén y de sus
intereses.

40




Los Activos del Inbound Marketing
Blog

Link building . Emails

Videos : Webinars

Ebooks SEM/
: SEO

Social Media/
Social Ads

Podcast

PR/ Medios

41



Etapas de la metodologia Inbound

Captacion

Visitante Cliente Prescriptor

\A \A

Blogs, Social Media,
SEO, SEM, webinars,
video, ebooks, podcast.

42




Creacion de
buyer persona

hesramientas que usa en el trabajo

LQué le podemos aportar nosolros como empeesa?

43

BUYER PERSONA




El funnel o Embudo de Conversion

Buyer Journey

Awareness

1# Al usuario le surge una necesidad o
problema.

o 2% El consumidor realiza una busqueda
de las opciones que hay en el mercado.

3# Un producto o servicio le convence
® mas que otros y toma la decision de
compra.

Viaje del
consumidor

¥

44




Algunas Herramientas de inbound Marketing

CRM Hubspot, Salesforce y Oracle Rl
Herramientas SEO Moz
?ind the perfect keywords
Palabras Clave Ubersuggest EEE
Campanas de PPC Google Keyword Planner = = = =
e S .

Pagina Web Google Analytics

45



https://www.hubspot.es/
https://www.salesforce.com/es
https://www.oracle.com/es/index.html
https://moz.com/
https://www.cyberclick.es/inbound-marketing
https://adwords.google.com/ko/KeywordPlanner/Home
https://analytics.google.com/analytics/web

Filosofia inbound en las empresas

O Inbound en todas las areas de la organizacion

O Procedimiento Smarketing

O Ventas en inbound marketing

L Indicadores claves de rendimiento - KPI

(@)

O O O o o o o O O

Satisfaccion general

Mejora de la satisfaccion
Clientes que se quedan contigo
Mkt promoter score

Tasa de conversion

Tiempo de resolucion
Problemas sin resolver
Productividad de los empleados
Retencion de los empleados
Percepcion del cliente
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Actividad 2

Segln los conceptos tedricos desarrollados y la plantilla de buyer
persona que se muestra como ejemplo, se pide construir el Buyer

Persona del proyecto en el que participan.
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NOMBRE DEL BUYER PERSONA () Raquel Recursos Humanos PARTE 1: QUIEN

IL NERAL « Jefa de recursos humanos
PERFIL GENER 2 « Trabaja en la misma compania desde hace10 anos
Trabajo, historia laboral, familia « Casada, con 2 hijos (10 y 8 afos)
INFORMACION © Mujer
DEMOGRAF'CA 3 « Edad entre 30a'45 )
« Ingreso promedio por familia: $ 75, 000
Edad, salario,ubicacién, sexo « Vive en los suburbios
IDENTIFICADORES N Es tranquila
« Probablemente tiene un ayudante que filtra llamadas
Trato, personalidad, comunicacion +  Prefiere recibir material adicional impreso o por correo
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NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Raquel Recursos Humanos PARTE 2: QUE

*  Que sus empleados estén felices y que haya pocos reemplazos
« Ayudar a sus equipos financieros y legales

OBIJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

Tiene muchisimo trabajo y tiene poca ayuda
Responsable de implementar cambios en toda la compania

Facilitar y centralizar la administracién de la informacién de sus
empleados
Integracién con los sistemas del equipo financiero y legal

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseados
...para que pueda superar los retos
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| NOMBRE DEL BUYER PERSONA Raquel Recursos Humanos PARTE 3: POR QUE

"En el pasado ha sido dificil adoptar nuevas tecnologias en toda la

COMENTARIOS compafia’.
Ejemplos de comentarios reales sobre "No tengo tiempo para capacitar a nuevos empleados”.
sus retos y objetivos "He tratado con tantas integraciones dificiles con bases de datos y

software de otros departamentos".

QU EJAS COMUNES Me preocupa perder informacién al hacer la transicién a un nuevo
sistema.
Razones por qué no comprarian nuestro No quiero capacitar a toda la compafia para que aprenda a usar un
producto o servicio sistema nuevo.
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NOMBRE DEL BUYER PERSONA Raquel Recursos Humanos PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

10 ¢ Administracion integrada de base de datos de RR. HH.
Cémo describirias la solucién de tu

empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS + Te ofrecemos una base de datos intuitiva que se integra con tu
11 software y plataformas existentes y capacitacion ilimitada para
Como venderias las solucion ayudar a tus nuevos empleados a ponerse al dia rapidamente.

a tu buyer persona

51




NOMBRE DEL BUYER PERSONA [nombre aqui] PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

[escribe aqui]

INFORMACION
DEMOGRAFICA

[escribe aqui]

Edad, salario,ubicaciéon, sexo

IDENTIFICADORES
[escribe aqui]
Trato, personalidad,

como prefiere comincar




NOMBRE DEL BUYER PERSONA [nombre aqu]']

OBJETIVOS » [escribe aqui]

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

» [escribe aqui]

COMO PODEMOS AYUDAR
» [escribe aqui]

...para que obtenga los objetivos deseados.
...para que pueda superar los retos

PARTE 2: QUE



NOMBRE DEL BUYER PERSONA

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

[nombre aqui]

[escribe aqui]

[escribe aqui]

PARTE 3: POR QUE



NOMBRE DEL BUYER PERSONA

MENSAJE DE MARKETING

Como describirias la soluciéon de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
a tu buyer persona

[nombre aqui]

[escribe aqui]

[escribe aqui]

PARTE 4: COMO



FIN DE LA UNIDAD
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