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Paso

Defina su Buyer Persona



DEFINA SU BUYERPERSONA



¿Qué es el buyerpersona?

Seguro que ha oído hablar en alguna ocasión del buyer persona. El buyer  

persona es un concepto fuertemente ligado al de Inbound Marketing y se 

utiliza  para describir de forma detallada el público objetivo o target de una

empresa.

En concreto, el buyer persona es una representación ficticia del cliente 

ideal  creada a partir de información sobre sus datos demográficos, su  

comportamiento, sus necesidades y motivaciones. Al crear esta  

representación con nombre, apellidos, personalidad y características, usted y su  

equipo podrán comprender mucho mejor a sus clientes potenciales y será más  

fácil plantear los contenidos adecuados para atraerlos y las acciones para  

convertirlos en clientes reales.

BUYER PERSONA :QUÉ ES

http://www.comunica-web.com/verarticulo-que-es-inbound-marketing_741.php


SU IMPORTANCIA

¿Por qué es tan importante el buyer persona  

en una estrategia de Inbound Marketing?

Definir de forma correcta el buyer persona no es una simple 

formalidad,  sino que es un aspecto fundamental para planificar una 

estrategia de inbound marketing conéxito.

Pararse a pensar en todos las características de su cliente ideal, le 

permitirá  profundizar en otros aspectos importantes para su empresa:

● Saber hasta qué punto conoce usted y su equipo a su perfil de  

cliente ideal y en qué medida sirven sus productos o servicios 

a  estaspersonas.

● Encontrar posibles nuevas líneas de negocio.

● Mejorar la comunicación y la atención al cliente, al conocer en 

más  detalle sus problemas y necesidades.

● Aumentar y mejorar los resultados de sus acciones de marketing.

Una vez que el perfil del buyer persona está definido, es mucho más fácil para 

el  equipo de marketing y/o el equipo de ventas, enfocar sus esfuerzos y 

conseguir  mejores resultados al comprender hacia qué tipo de personas 

deben estar  dirigidas las acciones que realizan.

http://www.comunica-web.com/verarticulo-estrategia-inbound-marketing_742.php
http://www.comunica-web.com/verarticulo-estrategia-inbound-marketing_742.php


BUYER PERSONA : CÓMO CREAR MI BUYER PERSONA

Definir correctamente el buyer persona, en ocasiones, puede ser un 

proceso  algocomplicado.

Es muy probable que su empresa no tenga un único perfil de cliente ideal. Si 

sus  productos o servicios pueden ir dirigidos a tipos de usuarios diferentes, 

tendrá  que crear un buyer persona por cada segmento de cliente ideal. 

Por  ejemplo, una pequeña tienda de bricolaje puede vender sus productos a  

profesionales y particulares; en ese caso se deberían crear, mínimo, dos buyer  

persona.

Con la definición del buyer persona , debe ser capaz de conocer en 

profundidad  a su cliente ideal. No se trata de tener una idea superficial del 

cliente potencial.  Se trata de conocer al detalle sus preocupaciones, 

aspiraciones e inquietudes,  y cómo los productos, servicios y atención que su 

empresa le ofrece, pueden  ayudarle a solucionar susproblemas.



www.comunica-web.com|  info@comunica-web.com|  902 76 00 19 |  Agencia Especializada en MarketingDigital
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Paso

Identifique su Ecosistema Digital 



Ecosistema digital
¿estamos listos para diseñarlo?



¿Qué es un  
Ecosistema?



Ecosistema Digital

El ecosistema digital es el ambiente de  

tácticasdigitales que juntas logran un solo  

propósito: Generar tráfico calificado,  

convertir visitas a leads, calificar leads,  

consentir a losprospectos ygenerarventa.

Sirve a las marcas para posicionarse y  

controlar todos losaspectosde sumensajea  

travésde lavidade su cliente.

Siempre con una meta definida.

-Hubspot.



Ecosistema Digital

Activos digitales owned



Ecosistema Digital

WEB

Facebook

E-‐mailing Youtube

Twitter

App móvil

Búsqueda online

Publicidad digital

PR digital

Gran idea

Engagement

Audiencia

(Ejemplo de ecosistema digital de marca uizando
el framework de Forrester Research)



105Ecosistema Digital

Ecosistema
PediaSure



106Ecosistema Digital

Ecosistema
CholoSoy MiBanco



107Ecosistema Digital

Ecosistema
# N A M H Cyzone



109Ecosistema Digital

Ecosistema
E-commerce



Paso

Crear contenidos para su Ecosistema Digital 



110

Social Media & Crea.vidad – Paola Dongo
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Content marketing
NO es una pieza de contenido

Content Marke.ng
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NO es Market ing con contenido
como un brochure o catálogo

Content Marke.ng
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Content Marketing
No es un video viral.

Content Marke.ng
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Content Marketing
No es hacer publicidad digital.

Content Marke.ng
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La publicidad es
Interrumpir el contenido que tu  
audiencia quiere, para tratar de  

venderle o mostrar tu marca.

Content Marke.ng
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Content  
Market ing es…

Content Marke.ng
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Content  
Market ing es…

Content Marke.ng

“Un estrategia de marketing de contenido útil con 

el fin de crear una relación con tus targets o 

públicos“.



INBOUND PILARS

BUYER PERSONA

Define a tu cliente ideal,  

entendiendo sus dolores,  

miedos y objeciones a lo  

largo de su viaje de compra

TECNOLOGÍA

Apóyate en la tecnología de  

automatización para  

implementar, medir y  

mejorar la estrategia

Inbound

CONTENIDO

Entrega contenido  

personalizado, 

relevante y  único en 

cada etapa del  

recorrido del 

consumidor



01

02

03

04

INBOUND  

METHODOLOGY

Atraer prospectos

SEO, PPC, CONVERSION 

RATE  OPTIMIZATION, EMAIL 

MARKETING,  PRINT, VISITS, 

FAIRS, SOCIAL

MEDIA.

Convertir clientes en promotores

SOCIAL MONITORING, SURVEYS, 

SMART  CONTENT

Atraer prospectos

EVENTS, EMAIL 

MARKETING,  

TELEMARKETING, 

REMARKETING

Convertir oportunidades de  venta 

en clientes

PERSONAL CALLS, EVENTS, 

EMAIL  MARKETING, 

CONTEXTUAL ADS





Paso

Adoptar una plataforma que lo integre todo





B
U

YE
R

  P
ER

SO
N

A
CRM BI

Website |
Ecommerce

MASIVOS
E m a i l s

Gestión de 
Relaciones con 

los Clientes

Ventas

Seguimiento

Funnel

Productividad

Reporte de 
Resultados 

mostrado en 
Dashboards

Analítica

Dashboards

Inteligencia 

de Negocios

BI (Inteligencia de Negocios)
Utilizar un software de análisis e inteligencia empresarial que le permite crear paneles informativos y visualizar los resultados obtenidos de 

Marketing y Ventas.

ECOSISTEMA DIGITAL Y CONTENIDOS
El ecosistema digital es el ambiente de tácticas digitales que juntas logran un solo propósito: Generar tráfico calificado, convertir visitas a leads 

y generar ventas.

CRM
El CRM es el repositorio centralizado de todos nuestros clientes. El objetivo es lograr que el cliente no solamente compre el producto 

con más frecuencia y en más cantidad, sino que además compre otros productos de tu empresa. 

BUYER PERSONA
El buyer persona es una representación ficticia del CLIENTE IDEAL creada a partir de información sobre sus datos demográficos, su  
comportamiento, sus necesidades y motivaciones.

10
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

17
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

12
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

19
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

15
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

14
CLIENTES 

POTENCIALES X DIA

Cliente
Pedro,

Sandoval
psandoval@gmail.com

994-336-224

Toda la información de tu 
negocio estará disponible los 

24/7/365 días en la nube

Información
de tu negocio

Pedro,
Sandoval

psandoval@gmail.com
994-336-224

generar Leads crm BI

Adoptar una plataforma que lo integre todo

E  m  p  r  e  s  a



Paso

Crear Website Optimizado, Medios sociales y 

Landing Page



Zoho Sites
Zoho Forms

Página Web Landing Page

Zoho PageSense

• Mapa de Calor
• Ruta del visitante

Optimización Página Web



Paso

Chat en vivo para capturar leads



Zoho SalesIQ permite captar leads directamente desde la Página Web 

mediante un Chat que se comunica con las personas que visitan su web



Paso

Gestionar Medios Sociales



Zoho Social es un módulo potente para captar leads directamente desde 

los medios sociales Facebook, Twitter, Linkedin, Instagram y Google+



Paso

Envíe campañas de Email Marketing (Mails masivos)



Envío de Mails Masivos a clientes. Los mails son creados de forma fácil, 

puede enviarse mails a clientes segmentados (hombres mayores de 30 

años, clientes que viven por una zona determinada). El sistema indica 

cuántos de estos mails se abrieron, se eliminaron y si adjunta un Link 

señala si presionaron y cuantas veces. El sistema indica cuántos clientes 

vinieron producto de un Mail Masivo



Paso

CRM con Inteligencia Artificial 

para Gestionar Clientes



Zoho CRM es la solución líder en CRM para Transformar Digitalmente el 

área de Marketing y Ventas con tecnología innovadora de alto impacto

Aumenta Ventas

Fideliza al Cliente

Incrementa productividad de la 
empresa

Toda la Información del Cliente en 
un solo lugar



como tecnología habilitadora de la Transformación 

Digital

Estrategia 

Efectiva de 

Ventas





Paso

Envíe encuestas de Calidad de Servicio



Zoho Survey es el mejor sistema de 

encuestas en línea. ¿Que opinan 

nuestros clientes de los servicios que 

prestamos? Reemplaza la manera 

manual, engorrosa y de mucho 

personal que utilizan actualmente las 

empresas. Las encuestas se crean 

muy fácilmente, se puede enviar 

individualmente, segmentado, puede 

programarse que se envíe cuando se 

concluya algún trabajo. Es la manera 

más fácil e inteligente de mejorar y 

conocer lo que opinan los clientes de 

nuestra empresa para mejorar la 

organización. Las encuestas se 

visualizan en cualquier dispositivo 

Smartphone, Tab, PC.

Las encuestas están disponibles en 

cualquier idioma.



Paso
Fidelice clientes con un 

Software de Atención al Cliente



Zoho Desk es un Software para Atención al Cliente de Clase Mundial. Todas las consultas, sugerencias, 

quejas o reclamos de sus clientes se solucionan mediante tickets de atención de manera rápida y efectiva.



Paso
Obtenga información en línea con un software 

de Inteligencia de Negocios (BI)



Los directivos solicitan mucha información para tomar decisiones 

acertadas. Zoho Reports entrega esta información en línea, inmediata y 

utilizando una interfaz gráfica impecable fácil de entender



¿Por qué             ?



¿Por qué                 ?



CRM Global Players  

G2 Crowd la plataforma de

opinión de software de negocios

más importante del mundo, dio a

conocer en su Informe sobre

gestión de software (CRM) que

Salesforce y Zoho CRM encabezan

la lista de software que son

considerados líderes en la

industria de software CRM.

https://www.g2crowd.com/press

-release/best-crm-software-

winter-2016/

https://www.g2crowd.com/press-release/best-crm-software-winter-2016/


CERO Infraestructura

Intuitivo Accesibilidad

Compatibilidad
Personalizable

Líder en la industria de Software CRM en la nube

¿Por qué                 ?



Empresas que utilizan 

Suzuki, Sodexo, Coca Cola, BBC, Ebay, Nokia, Yamaha, Harvard Law School, 

Epson, Discovery, KPMG, Novartis, University of Michigan, University of 

Cambridge,HP, PayPal, Honeywell, DHL, Lenovo, Deloitte, Accenture, GE, 

Hupspot, Logitech, Oracle, IKEA, Pixar, Sony Music, Shell, Dale Carnegie 

Training, TetraPak, ComputerWorld, Unesco, Thomson Reuters, Alstom, 

Honda, Yum, Xerox, Groupon, Go Daddy.com, NASA, Harley Davidson, Apple, 

Nike, Samsung, Mitsubishi, HBO, NBC, Jcpenney, Adidas

Frecuencia Latina, Interbank, Makro, Mincetur, PetroGas



Algunos clientes locales que utilizan



Inversión Zoho One

Setup: pago único por implementación  

Fee: mensual o anual por alquiler del servicio a Zoho Corp 

(EEUU) 



Inversión: Suscripciones por Productos



Inversión: Suscripciones Zoho One


