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SE TRATA DE CREAR
MARKETING QUE LA
GENTE
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; CUALES SON LOS
FUNDAMENTOS DEL
EXITO DEL INBOUND?



MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND
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MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND

[v] Usar buyer personas.
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BUYER PERSONAS

Representacion semi-ficticia de tu cliente ideal basado en
datos reales y alguna especulacion fundamentada acerca de
datos demograficos, patrones de comportamiento,
motivaciones, objetivos y retos.




BUYER PERSONA

Los Buyer Personas deben basarse en
investigaciones reales, no en
suposiciones.




EJEMPLO DE PREGUNTAS PARA LA
INVESTIGACION DEL BUYER PERSONA

ROL

COMPANIA / ORGANIZACION

METAS

RETOS

APRENDIZAJE

PREFERENCIAS DE COMPRA

¢, Cual es tu cargo?
¢, Cual es tu rol en este cargo?

¢ En qué Industria o Industrias esta involucrada
su compafia?

¢ Qué quieres lograr con lo que estas trabajando?

¢ Cuales son tus mayores retos?

¢, Como aprendes nueva informacion util para su
trabajo?

¢ Utilizas internet para investigar acerca de
nuevos proveedores o productos?



Comienza por entrevista
a tus clientes actuales.



NOMBRE DEL BUYER PERSONA

« Datos basicos sobre el rol del buyer persona, informacion clave sobre la compania del buyer persona
 Informacion basica relevante

DEMOGRAFICOS
* Genero, rango de edad, ingresos del hogar (considerar ingresos de la pareja si es relevante)

IDENTIFICADORES
« Palabras de moda y costumbres

METAS
* Meta principal y secundaria del buyer persona

RETOS
* Reto principal y secundario para el éxito del buyer persona

COMO AYUDAMOS NOSOTROS
« Como resuelves los retos de tu buyer persona y le ayudas a alcanzar sus metas

OBJECIONES COMUNES
+ |dentifica las objeciones mas comunes que tu buyer persona va a comentar durante el proceso de venta

CITAS REALES
* Incluya algunas citas reales (tomadas durante las entrevistas) que representen a tu buyer persona para
que sea mas facil entenderlo para tus empleados



EJEMPLO SALLY

INFORMACION BASICA
. Jefe de Recursos Humanos, casada con dos hijos (10 y 8)
. Ha trabajado en la misma compania durante10 afos, entré6 como Asistente de RH

DEMOGRAFICOS
. Edad 30-45, ingreso dual de $140 millones

IDENTIFICADORES
. Actitud calmada, usualmente su asistente atiende las llamadas, prefiere informacién por email/

impresa

METAS

> Mantiene a los empleados contentos y tiene baja rotacion. Apoya a los equipos juridicos y
financieros

RETOS

. Lograr tener todo hecho con un pequefio equipo. Estar al pendiente de todos los cambios en la
empresa

COMO AYUDAMOS NOSOTROS
. Haciendo facil gestionar todos los datos de los empleados en un solo lugar
. Integrando con los sistemas legales y financieros

OBJECIONES COMUNES
. Preocupada de perder todos los datos al pasarse a un nuevo sistema, no quiere tener que
entrenar a toda la compafia para usar el nuevo sistema

CITAS REALES

. “Ha sido dificil conseguir la adopcion de toda la compania a las nuevas tecnologias en el pasado”

. “He tenido que tratar con muchas integraciones problematicas con otros departamentos, bases de
datos y software”



MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND
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EL BUYER JOURNEY
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EL BUYER JOURNEY

Etapa

Consideracion Decision

Puedo ir al médico
Me duele la garganta, A-ha! Tengo amigdalitis! general o a urgencias.
tengo fiebre y me pica Qué opciones tengo para Urgencias es muy caro,

\ todo. Qué me pasa? ~ aliviarla o curarla? . pero tengo seguro |
/\/ /\/ médico.



EL BUYER JOURNEY

Etapa Etapa Etapa
Exploracion Consideracion Decision




S| VAS A CREAR UN BLOG ACERCA DE
TU PRODUCTO O SERVICIO, DONDE LO
UBICARIAS EN EL BUYER JOURNEY?

A. Etapa de descubrimiento
B. Etapa de consideracion

C. Etapa de decision
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TU PRODUCTO O SERVICIO, DONDE LO
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Esperal
Esta fue una pregunta
con trampa



AL CREAR CONTENIDO,
HAZLO

No eduques a tus buyer personas sobre quién eres y qué haces,
educalos acerca de sus problemas y soluciones a esos problemas



MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND
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\v|  Crear contenido notable.
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Inbound Marketing = Contenido + Contexto




. Para quien estas creando contenido?



MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND
=
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v  Aprovechar el contenido.
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FLICKR USER SMITHSONIAN INSTITUION

relevante.



APROVECHA TU CONTENIDO VIA LA
DISTRIBUCION

La técnica correcta de distribucion permite que el contenido se ajuste a la
persona adecuada en el momento apropiado.

(=] O D] © =

Pagina Blog Redes Landing Llamadas a la Emails de
web Sociales pages accion (CTA) marketing




MEJORES PRACTICAS DEL INBOUND
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; CUAL ES LA
APARIENCIA DEL
INBOUND?



Grupo asesor de

CFO on-Call servicios financieros

gque ayuda a
propietarios de
negocios en Australia
y New Zealand.

by CAD Partners




El CFO una vez confio
profundamente en
telemarketing y
llamadas en frio para
generar prospectos
para ventas.



El CFO comenzo a
trabajar creando sus
buyer personas

Entendiendo los principales datos
demograficos, roles y problemas en el
trabajo; el equipo pudo crear mejor
contenido, emails y ofertas educativas
para esa audiencia.




GARY EL PROPIETARIO DEL
NEGOCIO

(v%‘

INFORMACION BASICA
. Dirige una pequefia empresa que comenz6 después de hacer carrera en la industria

. Casado y con un par de hijos
. Ha estado llevando su propio negocio por 3 afios

DEMOGRAFICOS
. Tipicamente en sus 40

IDENTIFICADORES
. Conduce un vehiculo modesto

. Triunfador

. Individuo con determinacion y lider natural
. Emprendedor

METAS

. Tiene grandes ambiciones para su negocio
. Puede ver grandes oportunidades en su mercado para crecer
. Le gusta ser su propio jefe

RETOS

El flujo de caja puede limitar su potencial de crecimiento

Los prestamistas no son muy dados a prestar fondos para crecimiento

El ingreso puede ser un poco irregular debido al flujo de caja del negocio
Ocasionalmente tiene que pedir fondos para tener dinero, cosa que causa estrés
No esta en sincronia con su contador

A veces se siente bajo presion



CFOOnCall  pusiness Financial Transtormation ABOUT HMOC EIOOKS SUCCESSIONES PAMNERS AFUATES  CONIACT

eBooks

®

CFO On Coll E-800ks are wiitten in ploin Engitsh, wifh no occounfing jorgon ond will holp make your figures sy 10 undersiond, mecsure, manoge and improve.

BEST YEA|

)

THE SEVEN KEY NUMBERS THAT DRIVE PROFIT & CASHFLOW

7 SIMPLE WAYS TO KEEP YOUR BUSINESS SUSTAINABLE AND ‘GOCD
TO GROW'

3 UNBEATABLE WAYS TO CREATE YOUR BEST YEAR IN BUSINESS

Whny I3 e wn i the Firencial Yeo: chveys 30 skwsbst?

Now wavw shaxing

El equipo del CFO
trabajo en la ampliacion
de las ofertas de
contenido en su pagina
web.

* Plantillas
- eBooks

Blog posts



BLOG POSTS

« “22 senales de que su negocio
esta en problemas”

» “Q claves para el crecimiento de
pequenas empresas en el
2014”

- “8 formas de mejorar la
rentabilidad en un negocio”

CFO, Business Financial Transformation

Posted on April 10, 2015 by §
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of hindsight is @ wonderful thing. It often helps o

The bene erspective of an expert and recently | heard

from a insolvency praciitioner (liquidator) who came up with a list of 22 warning signs of trouble in @ business

realistic. Tk signs are not

We allw to stay positive and not talk ourselve: ion, but it pays to b

meant to alarm, but to alert you to the n: proactive steps, rather than waiting until it's too laf

Here are the "Business-in-Trouble’ Signs:

Your overdraftis near or at ifs limit for @ significant period of fime

Difficulty meeting your suppliers payment terms

o

spending fime on

hone with suppliers about outstanding payments

satening COD ferms or

supply

s putting your business last for service priority

o

Chegques dishon by your bank

Suppliers issuing demands or th

ing legal action

Credifors balance increasing whilst debiors and inventory/WIP

remaining static

9. Difficulty paying GST and payroll tax deductions o Tax Off

10. Hesitation to lodge GST returns due to funds being required e
business

11. Correspond

ceived from Tax Office about outstanding GST

lodgments or overdue payments

ding to sell capital assets to fund ongoing frading

13. Unable to place orders for stock due to cash constraints

14, f morale down due to perception of cashflow difficulties
15 than normal staff furnover os a result of above
16 equiring more information or security in order to maintain credit facilty

17. Putting off costs of maintenance on equipment which could cause an interrupiion to running your business
18. Your bank has suggested refinancing

19. B

ennuation obligations for emplo

nel Ofherwise why be in busi

Business owners that don't think through, or

of business, end up with

guesstimate’ the cost si

much smaller margins than they thought, or losses from

poor planning.
Here are our thoughs on steps you can take to

protect and maximise your profit.

SUBSCRIBE TO EMAIL UPDATES

Email *

Notification Frequency

SUBSCRIBE

POSTS BY TOPIC
Business (10)
Maximising salles, profit and cash (8)
Business Valuation and Ext (1)

HR (1)

RECENT POSTS
Budgeting for 2015
22 Warning Signs of a Business in Trouble
7 Essential KPls in Business
Are Accounts Slowing Business Growth?

Six Steps to Avoid Bad Debts




200%

Aumento de trafico web en un periodo de seis meses.



X

Incremento en prospectos gracias a las
herramientas utilizadas para capturar informacion.



Con la gestion y seguimiento 0
de prospectos, se han
Incrementado los prospectos O

listos para la venta en



GRACIAS.
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