Como buscar a tu publico objetivo y generar tu propuesta de valor

Las buyer personas son representaciones semi-ficticias de tu audiencia objetivo, y
son fundamentales para crear campanas de marketing altamente efectivas y

personalizadas.

Estas buyer personas son esenciales para segmentar a tu audiencia, adaptar tu
contenido y estrategias, y atraer a clientes que realmente se conecten con tu marca.

Fuente:
Vilma Nunhez
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Como buscar a tu publico objetivo y generar tu propuesta de valor

Vamos a utilizar los PROMTS para llevar adelante la
investigacion y encontrar a nuestro PUBLICO OBJETIVO
mediante la creacion de BUYER PERSONA

Fuente:
Vilma Nunez




INSTRUCCIONES PARA APLICAR LOS PROMPTS

1. Analiza tus datos

Revisa los datos demograficos y comportamentales de tus clientes actuales.

Utiliza herramientas de analisis web, encuestas y cualquier otra fuente de datos relevante para
comprender quiénes son tus clientes.

2. Entrevistas y encuestas

Realiza entrevistas o encuestas a tus clientes actuales para obtener informacion directa sobre
sus necesidades, deseos y desafios. Pregunta sobre sus intereses y comportamientos en linea

Fuente:
Vilma Nunez



INSTRUCCIONES PARA APLICAR LOS PROMPTS

3. Segmenta tu audiencia

Utiliza los datos recopilados para segmentar a tu audiencia en grupos similares. Cada grupo
debe compartir caracteristicas y comportamientos comunes.

4. Aplica los prompts en Chat GPT

Utiliza los prompts que ponemos a continuacion para crear buyer personas detalladas.

Agrega informacidn demografica, intereses, desafios, objetivos, comportamiento de compra
y canales de comunicacion preferidos.

Fuente:
Vilma Nunez



INSTRUCCIONES PARA APLICAR LOS PROMPTS

5. Personaliza tus estrategias
Una vez que hayas creado tus buyer personas, utilizalas para adaptar tus estrategias de marketing

digital y contenido.
Asegurate de que tus mensajes y ofertas sean relevantes para cada grupo.

6. Mantené la Actualizacion

La creacidon de buyer personas es un proceso continuo.
A medida que recopiles mas datos y evolucionen las tendencias del mercado, asegurate de

actualizar y ajustar tus buyer personas segun sea necesario.

Fuente:
Vilma Nunez




Configuracion de los Promts para consultoria

[Titulo del rol o posicion]
[Nombre ficticio o real del experto]
[Area de especializacién]
[Nombre de la empresa]

[Objetivo principal del experto]
Nl 7

Como [rol o posicion], [nombre del experto] se especializa en [areas de especializacion].
Trabaja en [nombre de la empresa], una empresa dedicada a [descripcion de la empresa o su
misién].

Su objetivo principal es [objetivo principal del experto, como maximizar la presencia digital de
los clientes y optimizar las estrategias de marketing].

Fuente:
Vilma Nunez



Configuracion de los Promts para consultoria
a 8
[Experto en Marketing digital]
[JUAN PEREZ]
[MKT, SEO, SEMY CM]
[ACTIVA100 STUDIO]
[Implementar estrategias de MKT]

N 7
Como [Experto en Marketing digital], [Juan Perez] ] se especializa en [estrategias integradas de
marketing, SEO, SEM, analisis de datos, gestidn de redes sociales y marketing de contenidos.].
Trabaja en [ACTIVA100 STUDIO], una empresa dedicada a [maximizar la presencia digital
y el crecimiento de sus clientes].
Su objetivo principal es [garantizar la implementacion efectiva de las estrategias de
marketing y la optimizacién continua de las campanas].

Fuente:
Vilma Nunez



Como experto en Marketing Digital, te enfrentas a varios desafios diarios, y consideras esencial tener en cuenta los
siguientes puntos:

Implementar eficientemente las estrategias de marketing digital para garantizar resultados éptimos y oportunos.

Realizar un seguimiento y analisis del rendimiento de las campanas implementadas, utilizando datos para informar
decisiones estratégicas y ajustar las estrategias segun sea necesario.

Utilizar tu experiencia en estrategia y operaciones para crear campanas que cautiven y motiven a los clientes a
tomar accion.

Mantener un enfoque centrado en el cliente, buscando continuamente formas de mejorar la experiencia de los
clientes y aumentar la tasa de conversion.

Ademas, tienes un amplio conocimiento y experiencia en el uso de una variedad de herramientas y software de marketing
digital, como Google Analytics, lo que te permite gestionar eficientemente campanas, SEO y analisis de redes sociales.

Fuente:
Vilma Nunhez



Como experto en Marketing Digital, te enfrentas a varios desafios diarios, y consideras esencial
tener en cuenta los
siguientes puntos:

Tu enfoque se basa en la mejora continua y la experimentacion. Siempre estas buscando nuevas
ideas y enfoques para mejorar la efectividad de tus campanas y lograr resultados excepcionales
para tus clientes.

Tu compromiso con la excelencia en el servicio y la satisfaccion del cliente es evidente en cada
campana que implementas y en cada interaccion que tienes con el equipo y los clientes

Fuente:
Vilma Nunhez



Cerrar los Promts con la pregunta:

Dados nuestros productos/servicios y nuestro mercado objetivo, ;qué tipo de datos deberiamos
recopilar para crear nuestros buyer personas y cOmo deberiamos recopilarlos?

Incluye informacion demografica, psicografica, comportamental y contextual.
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Fuente:
Vilma Nunez



La pregunta realizada: . ChatGPT

Como Experto en Marketing digital, Juan Pérez se especializa en estrategias integradas de

marketing, SEO, SEM, analisis de datos, gestion de redes sociales y marketing de A‘
contenidos. Trabaja en ACTIVAI00 5TUDIO, una empresa dedicada a maximizar la presencia = § i
digital y el crecimiento de sus clientes. Su objetivo principal es garantizar la implementacion '/ \ = ({-’

-

efectiva de las estrategias de marketing v la optimizacion continua de las campanas. Como
experto en Marketing Digital, te enfrentas a varios desafios diarios, v considera esencial
tener en cuenta los siguientes puntos: Implementar eficientemente las estrategias de
marketing digital para garantizar resultados dptimos y oportunos. Realizar un seguimiento y
analisis del rendimiento de las campanas implementadas, utilizando datos para informar
decisiones estratégicas y ajustar las estrategias segun sea necesario. Utilizar tu experiencia
en estrategia y operaciones para crear campanas que cautiven y motiven a los clientes a
tomar accion. Mantener un enfoque centrado en el cliente, buscando continuamente formas
de mejorar la experiencia de los clientes y aumentar la tasa de conversion. Ademas, tienes
un amplio conocimiento y experiencia en el uso de una variedad de herramientas y software

de marketing digital, como Google Analytics, lo gque te permite gestionar eficientemente
campaifas, SEO y analisis de redes sociales. Como experto en Marketing Digital, te enfrentas
a varios desafios diarios, y considera esencial tener en cuenta los siguientes puntos: Tu
enfoque se basa en la mejora continua y la experimentacion. Siempre estas buscando
nuevas ideas y enfoques para mejorar la efectividad de tus campanas vy lograr resultados

excepcionales para tus clientes. Tu compromiso con la excelencia en el servicio y la
satisfaccion del cliente es evidente en cada campana que implementas y en cada
interaccidn que tienes con el equipo v los clientes. Dados nuestros productos/servicios y
nuestro mercado objetivo, equé tipo de datos deberiamos recopilar para crear nuestras
personas compradoras y como deberiamos recopilarlos? Incluye informacion demografica,
psicografica, comportamental y contextual.




Resultados de la Investigacion: . ChatGPT
1/3 3

Crear personas compradoras solidas implica recopilar una variedad de datos para
comprender a fondo a tu audiencia objetivo. Dado que estas en el campo del marketing
digital, es crucial utilizar datos para informar tus estrategias. Aqui hay algunas categorias de

datos que podrias considerar para construir tus personas compradoras:

1. Datos demograficos:
* Edad: ¢Cudl es el rango de edad tipico de tus clientes?
* Género: cTienes un publico objetivo especifico en términos de género?
* Ubicacién: éDénde se encuentran geograficamente tus clientes?
* Mivel de ingresos: £Cudal es su poder adquisitive?
2. Datos Psicograficos:
* Estilos de vida: ¢Como pasan su tiempo libre? £Cudles son sus intereses?
* Personalidad: £Son mas introvertidos o extrovertidos? £Aventureros o cautelosos?
* Valores: ¢Qué es importante para ellos en la vida?
2. Datos Comportamentales:
* Historial de compra: £Qué productos/servicios han comprado anteriormente?
* Frecuencia de compra: £Con qué regularidad realizan las compras?
* Interaccién con la marca: £Cémo interactdan con tus canales digitales? ¢Leen blogs,
participan en redes sociales, responden a correos electronicos?
4. Datos contextuales:
* Dispositivos utilizados: £Accede a tus plataformas principalmente desde dispositivos
maoviles o de escritorio?
* Situacion geografica: ¢La ubicacion fisica influye en su comportamiento de compra?

* Momento del dia: éHay momentos especificos del dia en los que son mas prope «, Regenerado
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Resultados de la Investigacion:

4. Datos contextuales:

* Dispositivos utilizados: éAccede a tus plataformas principalmente desde dispositivos
moviles o de escritorio?

* Situacidén geografica: éLa ubicacidn fisica influye en su comportamiento de compra?

* Momento del dia: éHay momentos especificos del dia en los que son mas propensos a

interactuar con tu marca™

Para recopilar estos datos, puedes utilizar varias fuentes:

Analitica web: Utiliza herramientas como Google Analytics para obtener informacion sobre
el comportamiento en tu sitio web, la demografia de los visitantes, las fuentes de trafico,
etc.

Encuestas y cuestionarios: Diseria encuestas que abordan aspectos demograficos,
psicograficos y comportamentales. Puedes enviar estas encuestas por correo electronico o
mediante formularios en tu sitio web.

Redes sociales: Analiza la demografia de tus seguidores en redes sociales. Las plataformas
a menudo proporcionan informacion sobre la edad, género e intereses de tu audiencia.
Datos de clientes actuales: 5i ya tienes clientes, analiza su historial de compras y obtén
retroalimentacion directa a traves de entrevistas o encuestas de satisfaccion.

Estudios de mercado: Examina estudios de mercado existentes en tu industria para

obtener informacion general sobre tendencias y comportamientos de compra.

Recuerda que la clave esta en la precision y la actualizacion constante de estos datos a
medida que evolucionan tus estrategias y el mercado. La mejora continua y la adaptabilidad

son esenciales en el mundo del marketing digital. -
» Regene
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. ChatGPT

Crear personas compradoras solidas es crucial para el éxito de las estrategias de marketing
digital. Aqui te doy una guia sobre los tipos de datos que deberias recopilar para construir
perfiles detallados de tus compradores, incluyendo informacion demografica, psicografica,

comportamental y contextual:

. Informacion demografica:
* Edad: Divide tu audiencia en grupos de edad relevantes para tu producto/servicio.
* Genero: 51 es aplicable para su mercado objetivo.
* Ubicacion: Conoce la ubicacion geografica de tus clientes potenciales.
* Ingresos: Comprender el nivel de ingresos puede ayudar a ajustar las estrategias de
precio y promocion.
. Informacioén Psicografica:
* Estilo de vida: Entender como viven tus clientes, sus valores y prioridades.
* Personalidad: £Son extrovertidos, introvertidos, aventureros, conservadores?
* Intereses y pasatiempos: Conoce las actividades que disfrutan tus clientes.
. Comportamental:
* Comportamiento de compra: £Cdmo y con qué frecuencia compran tus clientes?
* Lealtad a la marca: éTienes clientes leales, o estan abiertos a probar nuevas marcas?
* Proceso de toma de decisiones: Comprender como tomar decisiones tus clientes te
ayuda a influenciar su comportamiento.
. Contextual:
* Situacidn de uso: €En qué situaciones o contextos utilizan tus productos/servicios?
* Problemas y desafios: ldentifica los problemas que tus productos/servicios resuelven
para ellos.
* Canales de informacion: Descubre donde obtener informacion tus clientes (rede
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sociales, blogs, eventos, etc.).



Resultados de la Investigacion: ChatGPT

Para recopilar estos datos, puedes utilizar varias fuentes:

1. Encuestas y formularios:
* Disena encuestas que abordan preguntas especificas sobre demografia,
comportamiento y preferencias.

. Analisis de Datos Existentes:

(=

* Utiliza datos de clientes existentes, como compras anteriores, interacciones en redes
sociales y datos de Google Analytics.
=. Entrevistas y Grupos Focales:
* Habla directamente con tus clientes actuales o potenciales para obtener informacion
mas detallada y cualitativa.
4. Analisis de Competencia:
* Examina como se comportan los clientes con respecto a la competencia.
5. Herramientas de Analisis en Redes Sociales:
* Utiliza analisis de redes sociales para comprender las conversaciones y preferencias de

tus clientes.

Recuerda que la clave esta en la mejora continua. Actualiza tus personas compradoras
periodicamente a medida gue obtengas mas informacion y ajusta tus estrategias en

consecusncia.




Resultados de la Investigacion: . ChatGPT
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2. Comportamentales:

Historial de compra: Analiza qué productos/servicios han comprado en el pasado.

* Frecuencia de compra: Conoce con gqué regularidad realiza las compras.

Canales de compra: ldentifica los canales preferidos para realizar compras.

Lealtad a la marca: Evalua la preferencia y fidelidad a tu marca.
4. Contextuales:
* Situacion laboral: Comprende el tipo de trabajo y la industria en la que trabajan.
* Desafios y puntos débiles: Identifica los problemas que tus productos/servicios pueden
resolver.
* Momentos de decision: Conoce cuando y como tus clientes toman decisiones de
compra.

* Dispositivos utilizados: Analiza qué dispositivos prefieren para acceder a tu contenido.

Para recopilar estos datos, puedes utilizar diversas fuentes, como encuestas a clientes
actuales, analisis de datos de tus plataformas digitales, entrevistas y herramientas de
analisis de mercado. Ademas, el seguimiento de comportamientos en linea y la observacion

de interacciones en redes sociales también proporcionan informacion valiosa.

Es importante recordar que la creacion de personas compradoras es un proceso continuo. A
medida que obtengas mas datos y evolucionen tus productos/servicios, debes ajustary
refinar tus perfiles de compradores para mantener la relevancia y efectividad de tus

estrategias de marketing.




MOTIV/AXION

Contenidos para emprendedores




