Semana de Ventas Inbound

Humanizando a huestros
clientes con el Buyer
Persona

Kennedy Monzon,
Inbound Marketer




Tu comprador esta
utlizando el internet
. para investigar tu

~ empresa.

s TU estds utilizando el internet

para investigar a tus clientes
potenciales?




Inbound es acerca de
entregar una experiencia
util, humana y holistica







Y LA PRIMERA HERRAMIENTA QUE UTILIZARAS PARA ENTENDER A TUS CLIENTES SERA

EL BUYER PERSONA




:QUE ES UN
BUYER PERSONA?




:QUE SON LOS
BUYER PERSONAS?

Son representaciones semi-ficticias de tu cliente ideal.

Se construyen a partir de informacion obtenida por
todas las personas que interactuan directa o
Indirectamente con el comprador o los clientes.



Y, :POR QUE
SON TAN
IMPORTANTES?

Alinea a tu equipo Identifica al cliente y
de marketing y sus motivos de
ventas compra

14% mayor tasa de 51% mayor de trafico
apertura de correos orgdanico




No es lo mismo vender “café pasado”, que vender
“café organico de las tierras calidas de Pucallpa”,
que vender “café que energiza tus mananas y te da
la suficiente energia para atender a tus nuevos
clientes”.






LA INFORMACION
QUE NECESITARAS

Informacion Motivaciones y
demografica desafios

Comportamiento
de compra

Estilo de vida




:COMO
CONSTRUYO UN
BUYER PERSONA?

Utilizando un
generador de buyer
personas

Creador de Buyer Personas de

HubSpot

htt

s://www.hubs

pot.es/make-my-

persona

Creando tu propia
plantilla de buyer
persona

Descarga la plantilla de |a
Escuela de CoopMarketing

www.ncbaclusaperu.com



https://www.hubspot.es/make-my-persona
https://www.hubspot.es/make-my-persona

EJEMPLO:

PABLO
INTERCAMBIO DE
REGALO

Pablo tiene 26 anos, soltero y recién egresado. Lleva
trabajando mas de 1 ano en ventas directas para una
empresas de telefonia.

Ricardo es alguien que valora la confianza, y ganando la de
sus clientes y sus colegas ha podido posicionarse como
alguien a quien gque le importa su equipo y supera sus
objetivos comerciales.

Ha llegado noviembre y empezaron a organizarse
intercambios de regalo pre-navidad. Como es comun en
Ricardo, buscara dar algo unico y sorprender a su amigo
secreto asignado.



HERRAMIENTAS Y
TECNICAS PARA
REFORZAR TU

BUYER PERSONA




ﬁ{f {

¢{QUE OYE? "

Lo que dicen sus amigos
Lo que dice su jefe
Lo que dicen las personas influyentes

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

¢QUE DICE Y HACE?

Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los clientes

¢QUE VE? @

En su entorno
En sus amigos
En el mercado

ESFUERZOS

Miedos
Frustraciones
Obstaculos

RESULTADOS

Deseos/necesidades
Medida del éxito
Obstaculos



Lienzo de la
propuesta de
valor

[

Productos y

servicios:
Traslada a posl
its los nombres
de los productos
¥ SErvicios que
ofreces en los
que pusden estar
interesados los
usuaros a los
que te diriges

ENZO DE PROPUESTA DE VALOR

Generadores de Ganancias:
Explica como tu |dea/producto/servi-
cio salisface deseos o necesidades

para W publico potencial.

Aliviador de dificultades
Describe como tu idealproduc-
tolservicio resueive los proble-
mas mas imponantes de s

polenclaies usuarios y cdmo
responde a sus necesidades y
deseos.

Ganancias:
Escribe &n esle apartado

los beneficios que tus usua-
rios polenciales buscan oble-
ner: ahorro de tiempo, cosies,
tranquilidad, reconocimiento. .

Actividades
del cliente:
Incluye aqul aquello que
|as personas a las que te
diriges estan intentando

hacer en algin aspecto
de su dia a dia.

Dolores:
Recoge en esta parte del
mapa de valor aquelias difi-
cultades o Inconvenienies
que gl usuario se encuenira
&n algun aspecio de su vida o
Irabajo

El Lienzo de la propuesta de valor es una crecion de Alex Ostlelwalder, adaplada an esta plantilla por Design Thinking Espafia.

it



HERRAMIENTAS Y
TECNICAS PARA
REFORZAR TU
BUYER PERSONA

Entrevistas
personales

Encuestas

Tareas por realizar
(Jobs to be done)

Un dia en la vida

Lienzo de la
propuesta de
valor

Mapa de la
empatia




MANANA DESCUBRIREMOS COMO
VENDERLE EL CAFE Y EL CHOCOLATE A
ESTOS BUYER PERSONAS

DESDE 4 PERSPECTIVAS
DISTINTAS.

CON LA M.E.C.






