
Activa el botón de compra de tus 
clientes



Actividad de presentación



Sobre mí

● Profesional en Mercadeo.

● Especialista en Gerencia de Mercadeo.

● Líder de proyectos en Corpoemprende.

● Consultor empresarial para: Cámara de Comercio de 

Medellín y Aburrá Sur, Ruta N, Comfama, CTA, Fondo de 

empleados Presente (Grupo Éxito), Fundación Aurelio Llano 

Posada.



AGENDA DEL DÍA

8:00 a.m. - Bienvenida y presentación de la charla

8:10 a.m. - Actividad de presentación empresarios

8:20 a.m. - Método AIDA

9:10 a.m. - Importancia de la marca

9:30 a.m. - Estrategias de atracción de clientes

9:45 a.m. - Casos de éxito 



Modelo de negocio



Modelo de negocio

















En un mercado altamente competitivo, 
el desarrollo de una marca de valor es 
lo que nos dará memorabilidad en el 
tiempo.



¿Qué son los arquetipos de marca?

Los arquetipos de Jung son las personalidades que le otorgamos a nuestras 
marcas para que se conecten con un público específico. Al identificar y 
definir un arquetipo para tu marca, lograrás que tu audiencia se sienta 
atraída y establezca una conexión profunda contigo.



















Estrategia de marketing #1:
Marketing de contenidos

El marketing de contenidos es una estrategia de marketing centrada 
en la creación, publicación y distribución de contenido relevante y 
valioso para atraer, adquirir y comprometer a una audiencia 
claramente definida y bien entendida, con el objetivo de impulsar 
una acción rentable del cliente.





Estrategia de marketing #1:
Marketing de contenidos

Paso 1: Buyer persona. Haz una lista de las Buyer Personas (divisiones del público objetivo) 
que tu empresa atiende.

Paso 2: Proceso de compra. Define las principales necesidades de tu público objetivo en 
cada etapa del proceso de compra.

Paso 3: Ideas de contenido. Genera ideas de contenido enfocadas en cada etapa del 
proceso de compra.

Paso 4: Cronograma. Ten una visión general de las publicaciones a los largo de los meses.



Segmentación general vs
Buyer Persona
Segmentación general: se determina a partir de características 
generales de un grupo poblacional como: género, capacidad 
adquisitiva, estrato socioeconómico, rangos de edad, ubicación 
geográfica, preferencias de compra, entre otros…

Ejemplo segmentación general: Mujeres y hombres entre los 18 y 45 
años de edad que residen en los municipios del Área Metropolitana de 
Medellín, pertenecientes a los estratos 3, 4 y 5 que son consumidores 
frecuentes de postres y helados artesanales.



Buyer Persona
Buyer Persona es la representación ficticia de tu cliente ideal. Está 
basada en datos reales sobre el comportamiento y las características 
demográficas de tus clientes, así como en una creación de sus historias 
personales, motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones.

Cliente digital Cliente corporativo Cliente tradicional



Buyer Persona

Quién compra su servicio o producto

Nombre de la Buyer Persona

Edad

Nivel de escolaridad

Sexo

¿Qué hace tu Buyer Persona? 
(Cargo/Ocupación)

Tamaño de la empresa donde trabaja



Buyer Persona
Comportamiento

Describe tu Buyer persona, sus hábitos y 
su día a día

¿Cuáles son los medios de comunicación 
usados por tu Buyer Persona?

Redes Sociales

Blogs

Anuncios en medios tradicionales (TV, radio, prensa)

Anuncios en medios digitales (google adwords, facebook ads)

Email

Teléfono

Otros:



Buyer Persona
Objetivos y Desafíos

¿Cuál es el objetivo personal o profesional de esta Buyer Persona 
que podrías ayudar a que realice?

¿Qué desafíos impiden a esta Buyer persona de lograr sus 
objetivos?

¿Cómo nuestra solución ayuda a esta Buyer persona a superar los 
desafíos detectados?

¿Qué está impidiendo o acelerando este proceso?

¿A quién se dirige esta Buyer Persona cuando necesita información 
o asesoría profesional?

¿Qué tipo de experiencia la Buyer Persona espera al buscar más 
información?

¿Cuáles son las objeciones más comunes de la Buyer Persona 
sobre tu producto/ servicio/ solución?

¿Qué es lo que más valora esta Buyer Persona en relación con tu 
producto/ servicio/ solución?



Buyer Persona -Todo Servy
Quién compra su servicio o producto

Nombre de la Buyer Persona N/A

Edad 35 años

Nivel de escolaridad Profesional - Profesional con especialización/maestría

Sexo N/A

¿Qué hace tu Buyer Persona? 
(Cargo/Ocupación)

Es el dueño del negocio o encargado del área comercial que constantemente está 
buscando oportunidades para llegar a nuevos clientes. Se capacita en habilidades 

comerciales, de marketing digital para sacar el mayor provecho de los canales 
digitales para su negocio. Está en frecuente búsqueda de contenidos de valor para 

hacer crecer sus redes sociales.

Tamaño de la empresa donde trabaja Emprendimiento o empresa pequeña, no mayor a 5 colaboradores o empleados.



Buyer Persona -Todo Servy
Comportamiento

Describe tu Buyer persona, sus hábitos y su día a 
día

- Realizar varias tareas relacionadas a la administración del negocio..
- Prestar servicios de su negocio.
- Tener reuniones comerciales con clientes potenciales.
- Capacitar a su equipo de trabajo.
- Consume redes sociales (Instagram, Facebook, Twitter y TikTok)

¿Cuáles son los medios de comunicación usados 
por tu Buyer Persona?

X Redes Sociales

X Blogs

Anuncios en medios tradicionales (TV, radio, prensa)

X Anuncios en medios digitales (google adwords, facebook ads)

X Email

Teléfono

Otros:



Objetivos y Desafíos

¿Cuál es el objetivo personal o profesional de esta Buyer 
Persona que podrías ayudar a que realice?

Consolidar su negocio a través de ventas constantes que permitan el crecimiento de su empresa.

¿Qué desafíos impiden a esta Buyer persona de lograr sus 
objetivos?

No tiene mucho manejo de sus redes sociales y de los canales digitales.
Piensa que solo utilizando las redes sociales va a lograr el nivel de ventas requerido.
Piensa que la única manera de vender sus servicios en internet es teniendo un sitio web propio.

¿Cómo nuestra solución ayuda a esta Buyer persona a 
superar los desafíos detectados?

A través de TodoServy, podrá acceder a cientos de usuarios que son clientes potenciales de sus servicios.

¿Cuál es el objetivo actual de la empresa y que sería 
importante para lograrlo?

Sería importante entrenar o capacitar al líder comercial del negocio sobre el uso de la plataforma y que este pueda 
transmitirle la información a sus clientes

¿Qué está impidiendo o acelerando este proceso?
- No tiene conocimiento sobre TodoServy
- Piensa que es costoso una suscripción o comisión de los e-commerce

¿Cuál es la percepción que tiene el comprador respecto al 
cambio que esta adquisición puede aportar a su trabajo?

Puede tener una percepción positiva, sin embargo su percepción dependerá del nivel de ventas que logre con la plataforma

¿A quién se dirige esta Buyer Persona cuando necesita 
información o asesoría profesional?

Google, cuentas de redes sociales, amigos, colegas o conocidos

¿Qué podría hacer que esta adquisición se haga innecesaria? Que el negocio desarrolle o tenga su propio sitio web con pasarela de pagos y reserva de espacios

¿Qué tipo de experiencia la Buyer Persona espera al buscar 
más información?

Encontrar contenido de valor digital, útil y fácil de digerir a través de redes sociales o internet

¿Cuáles son las objeciones más comunes de la Buyer 
Persona sobre tu producto/ servicio/ solución?

- Piensa que no genera resultados
- Piensa que su inversión no traerá resultados positivos.

¿Qué es lo que más valora esta Buyer Persona en relación 
con tu producto/ servicio/ solución?

- Es una solución digital con presencia en sitio web y aplicación
- Fácil de utilizar
- Acceso a cientos de clientes potenciales



Aprendizaje y Descubrimiento

Ideas de contenido

Todo lo que necesitas saber para utilizar los e-commerce a favor de tus ventas

¿Qué es un e-commerce y cómo puede este maximizar las ventas de tu negocio?

¡Estas son las 5 tendencias que regirán el 2023 en el sector turístico!



Interés/ Reconocimiento del problema

Ideas de contenido

El 90% de los emprendimientos en Colombia no sobrevive en los primeros 5 años de operación ¡Te 
contamos por qué!

¡Te contamos el caso de estas 3 empresas que quebraron por no adaptarse al mercado digital!

7 de cada 10 compras en Colombia se hace a través de internet ¿Qué esperas para vender más?



Deseo / Consideración de la solución

Ideas de contenido

¿Cansado de que tus ventas no crezcan? Te contamos 3 razones por las que deberías vender tus 
servicios en internet!

Estos son todos los beneficios de nuestra cuenta Premium, te lo contamos!

¿Por qué nuestra plataforma te ayudará a crecer las ventas de tu negocio?



Acción / Decisión de compra

Ideas de contenido

¡Solo por este mes! Beneficios adicionales a los negocios que activen su cuenta Premium en TodoServy!

¿Te gustaría pautar en nuestro E-commerce y aumentar tu alcance? Contamos con más de 10.000 
usuarios que pueden necesitar tus servicios!

¡Registra tu negocio ahora en Todo Servy! Solo te tomará 5 minutos tener una cuenta en nuestro e-
commerce!



Referente marketing contenidos



Atracción



Interés - Reconocimiento problema



Deseo - Consideración de la solución



Acción - Decisión de compra



● Search Engine Optimization.
● Posicionar sitios web a través del contenido.
● Visibilidad y tráfico orgánico.
● Estrategia a largo plazo.
● Reconocimiento de la marca como experta del mercado.

Estrategia de marketing #2:
Posicionamiento web orgánico 







UBERSUGGEST



UBERSUGGEST



UBERSUGGEST



UBERSUGGEST



Estrategia de marketing #3:
Pauta digital en internet

● Creación de una cuenta en Google Ads
● Configuración de campañas publicitarias
● Selección de palabras clave relevantes
● Creación de anuncios efectivos
● Establecimiento de la puja y el presupuesto
● Lanzamiento de la campaña de Google Ads
● Seguimiento y optimización









● Amplia audiencia
● Segmentación detallada
● Diversidad de formatos de anuncios
● Interacción y participación
● Medición y análisis
● Flexibilidad de presupuesto
● Posibilidad de retargeting
● Compatibilidad con dispositivos móviles

Estrategia de marketing #3:
Pauta digital en internet



Estrategias de atracción de clientes



Estrategias de atracción de clientes

● Red profesional extensa
● Generación de leads cualificados
● Establecimiento de autoridad y credibilidad
● Networking y relaciones comerciales
● Búsqueda y reclutamiento de talento
● Promoción de contenidos y marca personal
● Acceso a herramientas de análisis y datos
● Posicionamiento como referente en la industria













Estrategias de atracción de clientes

E -COMMERCE

● Alcance global y acceso las 24 horas
● Reducción de costos operativos
● Mayor conveniencia para los clientes
● Personalización de la experiencia de compra
● Amplia variedad de productos y servicios
● Seguimiento y análisis detallado del 

comportamiento del cliente



Principales E- Commerce Colombia

- MercadoLibre Colombia
- Linio Colombia
- Falabella Colombia
- Éxito

- Rappi
- Domicilios.com
- Market Place Facebook

- OLX



Estrategias de atracción de clientes

● Automatización de marketing
● Segmentación de audiencia
● Diseño de correos electrónicos intuitivo
● Integración con otras plataformas
● Informes y análisis detallados
● Personalización de contenido
● Gestión de listas de correo eficiente



Estrategias de atracción de clientes

Permite:
● Difusión masiva de mensajes de texto
● Anexar bases de datos hasta X números de celular.
● Generar recordación en los clientes actuales.
● Realizar llamados a la acción.
● Referente: Polo Club.

https://www.hablame.co/

https://www.hablame.co/


Estrategias de atracción de clientes

● Comunicación directa con los clientes
● Automatización de respuestas
● Personalización de mensajes
● Gestión eficiente de contactos
● Creación de catálogos de productos



Mapa de experiencia de cliente





Solicita tu asesoría personalizada



Contacto Cámara de Comercio Aburrá Sur
Lina María Marín Román

Asesora Empresarial

Celular 320 708 42 49
Teléfono 4442344 ext. 1320

Correo promotor1@ccas.org.co

mailto:promotora1@ccas.org.co

