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Estrategias de Venta Consultiva en la Era
de la Inteligencia Artificial

1. Los fundamentos de la venta consultiva: enfoque centrado en el cliente y
valor agregado.

2. Estrategias para identificar las necesidades y desafios de los clientes
potenciales.

3. Cdmo utilizar la inteligencia artificial para recopilar y analizar datos de
clientes.

4. Personalizacion de la experiencia de venta consultiva utilizando IA.

5. Construccion de relaciones duraderas y de confianza con los clientes a
través de la venta consultiva.
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os fundamentos de la ventd"e&isaltiva’
enfoque centrado en el cliente y valor agregado

De la venta tradicional a |la consultiva

Los vendedores tradicionales tuvieron que evolucionar y
adoptar un enfoque mas digital y centrado en el cliente.
Aqui es donde nacid la "venta B2B en la era digital".

Los vendedores B2B comenzaron a utilizar herramientas
digitales como sitios web corporativos, redes sociales,
correos electronicos personalizados y marketing de
contenido, para llegar a sus prospectos de manera mas
eficiente y efectiva.

Estas tecnologias permitieron una mayor personalizacion
de la comunicacion y la entrega de contenido relevante en
el momento adecuado.
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os fundamentos de la venta consultiva:

enfoque centrado en el cliente y valor agregado
¢Qué es la venta consultiva?

ALTA
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VENTA COLABORATIVA VENTA CONSULTIVA
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BZB2C B2B

VENTA TRANSACCIONAL VENTA RELACIOMNAL
(Precio / Conveniencia) (Técnica [/ Conveniencia)
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Los fundamentos de la venta consultiva:

enfoque centrado en el cliente y valor agregado
La Venta B2B Consultiva en la Era Digital

Los vendedores ya no son simplemente
proveedores de productos o servicios; se han
convertido en asesores de confianza.
(comprenden las necesidades brindan
soluciones personalizadas y guian a través de
procesos de toma de decisiones.)

Este enfoque consultivo se basa en la
colaboracion, la educacidn y la generacion de
confianza.

Los vendedores B2B consultivos aprovechan la
tecnologia para ofrecer demostraciones
virtuales, contenido educativo y seguimiento
personalizado a lo largo de todo el ciclo de
ventas.
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1. Los fundamentos de la venta consultiva:
enfoque centrado en el cliente y valor agregado
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¢ Por qué es importante la venta consultiva?

. Construccion de relaciones a largo plazo: la venta consultiva ayuda a establecer
relaciones duraderas con los clientes, lo que aumenta la fidelidad y la probabilidad de
futuras ventas.

. Diferenciacion de la competencia: la venta consultiva permite a las pequenas
empresas destacar en un mercado cada vez mas competitivo.

. Aumento de los ingresos: |la venta consultiva puede conducir a un mayor ticket
promedio y a un aumento en el numero de ventas.

Mejora de la satisfaccion del cliente: la venta consultiva ayuda a satisfacer las
necesidades reales de los clientes, o que aumenta su satisfaccion.
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Los fundamentos de la venta consultiva:

enfoque centrado en el cliente y valor agregado

Enfoque Centrado en el Cliente:

Este enfoque es el corazén de la venta consultiva.
En lugar de simplemente enfocarse en el
producto o la transaccion, la venta consultiva
coloca al cliente y sus necesidades como la
prioridad principal. Aqui se busca:

« Entender las necesidades del cliente: Esto
implica hacer preguntas abiertas, escuchar
activamente y realizar un analisis profundo
de las necesidades explicitas y latentes del
cliente.

o Identificar los desafios clave del cliente: Una
parte esencial es identificar los problemas o
areas de mejora que el cliente quizas no ha
expresado abiertamente, pero que son
cruciales para su éxito a largo plazo.

Valor Agregado:

El valor agregado se refiere a cdmo el producto o
servicio no solo satisface una necesidad especifica del
cliente, sino que también proporciona beneficios
adicionales, ya sean tangibles o intangibles. En una
venta consultiva:

« Se presentan soluciones personalizadas: A
través de un diagndstico detallado, el vendedor
presenta soluciones que no solo cumplen con los
requisitos, sino que también mejoran el
rendimiento o la eficiencia del cliente.

« Enfoque en el retorno sobre la inversion (ROI):
Se demuestra claramente cémo la solucion
propuesta genera un ROl positivo, ayudando al
cliente a ver la inversion mas alla del costo
inicial.
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Los fundamentos de la venta consultiva:
enfoque centrado en el cliente y valor agregado
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l. Los fundamentos de la venta consultiva: enfoque centrado en el

cliente y valor agregado

Comprender las necesidades y desafios del cliente.

¢Qué es lo primero que debemos de conocer del cliente?

SU DOLOR
“PRiN”

"Pain" se refiere a un concepto fundamental: el dolor o la
necesidad que experimenta un cliente. Este “dolor” representa 4
un problema, desafio, preocupacion o necesidad que un cliengé™

enfrenta en su negocio o en su vida personal.
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. Los fundamentos de la venta consultiva: enfoque centrado en el

cliente y valor agregado

LA VENTA CONSULTIVA EN DEFINITIVA

» La venta consultiva es un enfoque que implica guiar al cliente a
través de un proceso estructurado de interaccion comercial.

» Este proceso se basa en conversaciones estratégicas con el cliente,
donde se combina habilidades tanto emocionales como légicas.

El objetivo principal es :
« Abordar un desafio critico de negocio, comunmente
conocido como 'PAIN' (problema o necesidad)

« Establecer una relacion a largo plazo y estratégica
con el cliente.
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. Estrategias para identificar las necesidades y
desafios de los clientes potenciales.

¢ Quién es mi cliente?
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1. Segmentacion de clientes

Diferentes clientes tienen diferentes necesidades.
Segmentar a los clientes potenciales segun caracteristicas
comunes como el tamano de la empresa, sector, o
ubicacién geografica

CLIENTES

.  Perfil de cliente ideal (ICP): Crear un perfil de cliente
ideal basado en datos de clientes actuales te permite
tener una imagen clara de qué tipo de empresas o
individuos tienen mas probabilidades de beneficiarse
de tus productos o servicios.

. Perfil de Buyer-persona : Una representacion semi-
ficticia de nuestro cliente o consumidor final, que nos
permita saber qué motiva su comportamiento, cOmo
piensan, como compran, donde comparan y cuando
deciden comparar.”

CLIENTES 22
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. Estrategias para identificar las necesidades y
desafios de los clientes potenciales™
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¢ Qué busca y hace mi cliente?

2. Observacion y Analisis del Comportamiento

. Analisis de datos: Utiliza herramientas de analisis web para
rastrear el comportamiento de los visitantes en tu sitio web y en las N
redes sociales. e

- Meétricas clave: Paginas mas visitadas, tiempo de permanencia, ‘ [ 4
palabras clave buscadas.

. Analisis de redes sociales: Monitorea las conversaciones en las
redes sociales relacionadas con tu industria y tu marca.

- Herramientas: Social Mention, Brandwatch.Metricool

. Encuestas y cuestionarios: Realiza encuestas a tus clientes
existentes y potenciales para obtener informacion detallada sobre
sus necesidades y preferencias.

o Herramientas: SurveyMonkey, Google Forms.
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. Estrategias para identificar las necesidades y
desafios de los clientes potenciales™
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3. Mapeo del Viaje del Cliente

El mapeo del viaje del cliente permite identificar los puntos de
friccidn y las oportunidades en cada etapa del proceso de
compra. Este enfoque ayuda a anticipar las necesidades en
diferentes momentos de la relacion con el cliente.

. lIdentificacion de puntos de dolor: Al analizar el viaje
del cliente, se pueden descubrir momentos en los que
enfrentan desafios. Por ejemplo, si muchos clientes
abandonan el proceso de compra en la etapa de
evaluacién de productos, podria ser un indicador de que
no estan encontrando suficiente informacion relevante o
clara.

. Acompanar al cliente en su proceso: Entender cada
fase del ciclo de compra y como el cliente toma
decisiones permite que el vendedor ofrezca soluciones
mas personalizadas, brindando asistencia cuando el
cliente mas lo necesita.
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. Estrategias para identificar las necesidades y
desafios de los clientes potenciales”,
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4. Analisis de la competencia y benchmarking

Comparar las necesidades y soluciones que ofrece
tu competencia te permite anticipar lo que buscan tus
clientes potenciales. Esto implica realizar un analisis de
benchmarking para identificar las areas donde otros
competidores podrian estar satisfaciendo necesidades
que tu empresa aun no ha abordado.

. Estudio de la competencia: Investigar lo que la
competencia ofrece en términos de productos y
servicios, y como estan abordando los desafios
comunes del mercado, te permite entender mejor
las expectativas de los clientes.
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desafios de los clientes potenciales”,

5. Uso de Inteligencia Artificial (IA) y herramientas digitales

Las herramientas de IA pueden ayudar a los vendedores a identificar
necesidades ocultas mediante el analisis de grandes cantidades de
datos.

o |A paralasegmentacion de clientes: Herramientas como HubSpot
o Salesforce pueden usar IA para segmentar a los clientes en
grupos basados en su comportamiento y predecir sus necesidades
futuras.

« Analisis predictivo: Los sistemas de |IA pueden predecir qué
productos o servicios seran mas relevantes para un cliente en
particular, basado en el comportamiento de clientes anteriores
con perfiles similares.

Mmasempresas.cea.es

. Estrategias para identificar las necesidades y
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3. Como utilizar la inteligencia artificial para

recopilar y analizar datos de clientes.
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El papel de la inteligencia artificial en las ventas

Democratizacion de la IA: IA ya no es solo para grandes empresas, sino que
también esta al alcance de las pequefias empresas.

Beneficios clave para los vendedores:

o

Automatizacién de tareas: Liberar tiempo para que los vendedores se
enfoquen en lo que realmente importa: las relaciones con los clientes.

Personalizacidn a gran escala: Utilizar la |A para ofrecer experiencias
personalizadas a cada cliente, tanto en linea como en persona.

Mejora de la toma de decisiones: Utilizar datos y analisis para tomar
decisiones mas informadas y efectivas.

Prediccidn de comportamientos: Anticiparse a las necesidades de los
clientes y ofrecer soluciones proactivas.
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resas
. Como utilizar la inteligencia arthua para

recopilar y analizar datos de clientes.

Tipos de IA en ventas:

O

O

IA conversacional: Chatbots, asistentes virtuales, reconocimiento de voz.
Analisis de datos: Herramientas para analizar grandes volumenes de datos y
obtener insights valiosos.

Automatizacion de procesos: Herramientas para automatizar tareas repetitivas y
liberar tiempo para los vendedores.

Casos de uso especificos:

O

Personalizacion de emails: Utilizar la IA para segmentar a los clientes y enviar
emails personalizados.

Prediccién de la demanda: Utilizar datos histéricos para predecir la demanda
futura y optimizar el inventario.

Recomendaciones de productos: Utilizar algoritmos de recomendacion para
sugerir productos complementarios o relacionados.
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3. Como utilizar la inteligencia artificial para
recopilar y analizar datos de clientes.
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Ejemplos Practicos para Pequeifios Emprendedores
« Un vendedor de ropa:
o Utilizar un chatbot en su pagina web para ayudar a los clientes a encontrar la talla correcta.
o Analizar los datos de compra para identificar las tendencias de moda y personalizar las
recomendaciones.
o Crear campanas de email marketing segmentadas basadas en el historial de compras de los
clientes.

« Un consultor independiente:
o Utilizar una herramienta de CRM para gestionar la relacidn con los clientes y hacer seguimiento de
las oportunidades de negocio.
o Crear un blog para compartir contenido de valor y posicionarse como un experto en su area.
o Utilizar LinkedIn para conectar con potenciales clientes y participar en grupos relevantes.

« Un dueno de un pequeno restaurante:

o Utilizar un sistema de pedidos en linea para facilitar la compra y ofrecer recomendaciones
personalizadas.

o Analizar las resefias de los clientes para identificar areas de mejora y personalizar el menu

o Crear un programa de fidelizacién para recompensar a los clientes habituales.
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3. Como utilizar la inteligencia artificial para
recopilar y analizar datos de clientes.
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La IA ofrece una amplia gama de herramientas y técnicas para extraer valor de los datos de los clientes. A
continuacion, exploraremos algunas de las mas importantes:

1. Recopilaciéon de Datos:
. Seguimiento del comportamiento en linea:

o Analisis web: Herramientas como Google Analytics utilizan algoritmos de aprendizaje automatico
para rastrear el comportamiento de los usuarios en los sitios web, identificando patrones de
navegacion, paginas mas visitadas y tiempo de permanencia.

o Heatmaps: Visualizan las areas de una pagina web en las que los usuarios hacen clic con mayor
frecuencia, lo que ayuda a comprender qué elementos captan mas atencion.

. Redes sociales:

o Escucha social: La IA permite monitorear las menciones de la marca, los hashtags relevantes y las
conversaciones de los clientes en las redes sociales.

. Aplicaciones méviles:

o Analisis de aplicaciones: Las aplicaciones moviles recopilan una gran cantidad de datos sobre el
uso de la aplicacién, como la frecuencia de uso, las funciones mas utilizadas y los patrones de
comportamiento.
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3. Como utilizar la inteligencia artificial para
recopilar y analizar datos de clientes.
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2. Aplicaciones Practicas:

Segmentacion de clientes: Permite crear grupos de clientes con
caracteristicas similares para personalizar las campanas de marketing y mejorar
la experiencia del cliente.

Recomendaciones personalizadas: Sugiere productos o servicios relevantes
a cada cliente en funcion de su historial de compras y comportamiento.

Prediccion de la demanda: Anticipa las necesidades futuras de los clientes y
optimiza la gestion del inventario.

Deteccién de anomalias: Identifica patrones inusuales en los datos que
pueden indicar problemas o oportunidades.

Chatbots inteligentes: Utilizan el procesamiento del lenguaje natural para
interactuar con los clientes de forma mas natural y personalizada.
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3. Como utilizar la inteligencia artificial para
recopilar y analizar datos de clientes.
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Herramientas y Plataformas

. Google Analytics: La herramienta de analisis web mas utilizada, ofrece una
amplia gama de funciones de analisis de datos.

. Tableau, Power BI: Plataformas de visualizacion de datos que permiten crear
dashboards interactivos y personalizados.

. Salesforce, HubSpot: Plataformas de CRM que incorporan herramientas de
analisis de datos para gestionar las relaciones con los clientes.

. Python, R: Lenguajes de programacion ampliamente utilizados para el analisis
de datos y el aprendizaje automatico.
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.. Personalizacion de la experigncia dé venta

consultiva utilizando IA

Es una estrategia que busca adaptar el proceso de ventas para
satisfacer de manera mas precisa las necesidades de cada
cliente.

Lo importante es centrarse en entender bien las necesidades
del cliente, mantener un registro claro de las interacciones, y
personalizar cada comunicacion de manera estratégica, sin
depender de tecnologias costosas o avanzadas.

Un cuadro de integracion con las estrategias discutidas,
organizadas en tres niveles de accion:

« Basica (tradicional),
« Media (simplificada con tecnologia accesible), y
« Avanzada (utilizando IA mas compleja).




1. Recopilacionde
datos

2. Segmentacion de
clientes

3. Personalizaciéon de
interacciones

4. Analisis y
visualizacion de datos
paradecisiones de
ventas

. Personalizacion de la experigndia déventa

-
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consultiva utilizando IA

Es"gtl?fr"::spara Nivel Basico (Tradicional) Nivel Medio (Simplificado) Nivel Avanzado (Con IA Compleja)

- Tomar notas manuales
durante reuniones.
- Almacenar informacién

en hojas de célculo (Excel,

Google Sheets).

- Clasificar manualmente a

los clientes en grupos
segun sus necesidades o
industria.

- Personalizar correos
electrénicosy
seguimientos basados en

la interaccidén anterior, sin

automatizacion.

- Revisar manualmente las

interacciones pasadasy
resultados de ventas.

- Ajustar estrategias a
mano.

- Usar formularios de Google Forms
para enviar encuestas automaticas.
- Recopilar datos basicos de CRM
gratuitos (Zoho, HubSpot).

- Utilizar CRM gratuitos o

econdémicos para segmentar
clientes automaticamente segun
preferencias (Zoho CRM, HubSpot).

- Usar plantillas de correos con
personalizacién limitada mediante

Gmail o Outlook.

- Enviar mensajes personalizados
usando herramientas simples

como Boomerang.

- Usar herramientas de analisis
basicas (Google Analytics, Hotjar)
para obtenerinformacion sobre

comportamientos web.

- Crear dashboards sencillos con
herramientas como Google Sheets

o Excel.

- Implementar chatbots béasicos para
recopilar informacién automatica
(ManyChat, Drift).

- Usar IA para capturar interacciones de
clientes (CRM avanzado).

- Aplicar IA para segmentar clientes en
base a patrones de compra e interacciones
previas.

- Usar analisis predictivo en CRM
avanzados (Salesforce, Dynamics).

- Utilizar herramientas de IA que adapten
automaticamente las ofertas o
recomendaciones segun el cliente (Dynamic
Yield, Optimizely).

- Implementar dashboards avanzados con /
IA (Power BI, Tableau) que muestren
prediccionesy andlisis en tiempo real.

- Ajuste dinamico de precios segun patrones
identificados por IA (Prisync, Wiser).




5.Personalizacion de
Ofertas

6. Seguimiento de
Interacciones

7.Adaptacion del
Mensaje

8 Analisis Predictivo
para Ofrecer
Soluciones

. Personalizacion de la experigndia déventa

consultiva utilizando IA

- Basada en la memoria del
vendedor.

- Uso de notas tomadas
manualmente durante
reuniones.

- Seguimientos manuales,
usando correos electrénicos o
llamadas telefénicas segun lo
que recuerde el vendedor.

- Elvendedor adapta el mensaje
manualmente para cada cliente,
basandose en interacciones
anteriores.

- Elvendedor evalla
manualmente las necesidades
del cliente basandose en sus
conversaciones y experiencia.

- Utilizacion de CRM basico para
registrar preferencias del cliente.
- Correos personalizados
basados en datos simples del
cliente (dltima compra, interés
expresado).

- Seguimientos programados y
automatizados mediante
herramientas como Mailchimp
o0 Boomerang para Gmail.

- Uso de plantillas predefinidas
con personalizacion limitada
(nombre del cliente, referencia a
la ultima interaccion).

- ELCRM basico proporciona
informacion sobre patrones de
compra, pero el analisis es
manual.
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Estrategi Nivel A IA
strategias de Nivel Basico (Tradicional) Nivel Medio (Simplificado) ivel Avanzado (Con
Personalizacion Compleja

- Uso de IA para predecir
qué productos o servicios
podrian interesar al cliente
basandose en su
comportamiento y datos
historicos.

- IA que programa
automaticamente los
seguimientos segun patrones
de interaccidn previos
(Salesforce, HubSpot con IA).

- IA que personaliza el
contenido del mensaje en
funcion de las preferenciasy
comportamientos del cliente
en tiempo real.

o

&

- LalA sugiere soluciones y
ofertas personalizadas
basadas en analisis
predictivos de las
necesidadesy
comportamientos del cliente.
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.. Personalizacion de la experigncia dé venta

consultiva utilizando IA

Conclusion

La personalizacion de la experiencia de ventas puede
realizarse a diferentes niveles de sofisticacidon, segun el
conocimiento tecnoldgico del vendedor y las herramientas
disponibles.

En su forma mas avanzada, la IA puede analizar grandes
volumenes de datos y ofrecer recomendaciones en tiempo
real que optimizan el proceso de venta consultiva.

Sin embargo, incluso con un nivel basico de tecnologia, es
posible ofrecer una experiencia personalizada que construya
relaciones mas solidas con los clientes.
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La inteligencia artificial y el 'pipeline' de ventas

Top of the Funnel
TOFU:

* Generar trafico
*» Generar marca

MERCADO

Middle of the Funnel
MOFU:

* Generar relevancia
* Generar Solvencia
* Generar cualificacion

Botton of the Funnel

BOFU:

* Descuentos, promociones
* Presupuestos (cierres)
* Seguimientos
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La inteligencia artificial y el 'pipeline’ de ventas

TOFU:
* Generar trafico
* Generar marca

MOFU: BOFU:
* Generar relevancia » Descuentos, promociones

* Generar Solvencia * Presupuestos (cierres)
» Generar cualificacion « Seguimientos

n Y fl® ARGUMENTACION CIERRE
CONTACTO

PROSPECCION

DESCUBRIR

& blin|v| f NECESIDADES

LEADS AUTOMATIZACION
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3. Utilizacion de herramientas digitales en la venta consultiva.

Las herramientas digitales que incorporan IA

1. CRM (Customer Relationship Management): 4. Correo Electronico Profesional:
Ejemplos: Salesforce, HubSpot CRM, Zoho CRM.  Ejemplos: Gmail, Outlook, etc
Utilidad: Almacena y gestiona datos de clientes, Utilidad: Facilita la comunicacion por correo
seguimiento de oportunidades, historiales de electronico con clientes y permite el seguimiento de
interacciones y automatizacion de ventas interacciones.

2. Plataformas de Comunicacion en Tiempo Real: 5. Plataformas de Presentacién y Demostracion:
Ejemplos: Slack, Microsoft Teams, Google Chat. Ejemplos: Prezi, Canva, Google Slides.
Utilidad: Facilita la comunicacion interna del Utilidad: Ayuda a crear presentaciones atractivas y

equipo de ventas y la colaboracion en tiempo real.  demostraciones de productos o servicios.

3. Herramientas de Videoconferencia: 6.. Redes Profesionales:
Ejemplos: Zoom, Microsoft Teams, Google Meet. Ejemplos: LinkedIn, Sales Navigator (LinkedIn),
Utilidad: Permite reuniones virtuales efectivas con  XING.

clientes para discutir necesidades y soluciones. Utilidad: Facilita la prospecciony la construcmon de
relaciones comerciales en linea. -
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4. Personalizacion de la experiencia de venta
consultiva utilizando IA (sin niveles)

3. Experiencias de Compra Personalizadas

Sitios web dinamicos: El contenido de un sitio web puede
adaptarse en tiempo real para mostrar productos, ofertas y
recomendaciones relevantes para cada visitante.

Aplicaciones méviles: Las aplicaciones moviles pueden utilizar
la geolocalizacidn y otros datos para ofrecer recomendaciones
personalizadas basadas en la ubicacion del cliente.
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5.Construccion de relaciones duraderas y de confianza
con los clientes a través de la venta consultiva.
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Estrategias para construir relaciones duraderas con IA:

Programas de fidelizacion personalizados ofreciendo beneficios y
recompensas que se ajusten a los intereses de cada cliente.

Onboarding personalizado: La IA puede guiar a los nuevos clientes a
través del proceso de onboarding de una manera mas personalizada y
eficiente.

Servicio al cliente proactivo: La |IA puede identificar a los clientes que
pueden necesitar ayuda y proponer soluciones antes de que se comuniquen
con la empresa.

La IA puede automatizar el seguimiento post-
venta para asegurarse de que los clientes estén satisfechos con sus
compras y para identificar oportunidades de venta cruzada o ascende
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Adaptacién a la realidad de los pequenos emprendedores:

IA accesible y asequible: Presenta herramientas de |A sencillas y econémicas que
pueden utilizar los pequefios emprendedores.

Combinacion de lo digital y lo fisico: Mostrar como la IA puede mejorar tanto la venta en
linea como la presencial.

Enfasis en la relacion humana: Recordar que la IA es una herramienta que complementa
la interaccion humana, no la sustituye.

Ejemplos concretos:

Un pequeino comercio: Como utilizar un chatbot en Facebook Messenger para responder preguntas de
los clientes fuera del horario comercial.

Un vendedor de servicios: Como utilizar una herramienta de CRM para gestionar la relacion con los
clientes y enviar correos electronicos personalizados.

Un emprendedor online: Cémo utilizar Google Analytics para analizar el comportamiento de los visit
de su sitio web y personalizar sus campanas de marketing.
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Recomendaciones para Implementar la Venta Consultiva con IA

Comienza por lo basico: Antes de implementar herramientas de IA,
asegurate de tener un buen conocimiento de tus clientes y de tus
procesos de venta.

Elige las herramientas adecuadas: Investiga las diferentes opciones
disponibles y selecciona las herramientas que mejor se adapten a tus
necesidades y presupuesto.

Capacita a tu equipo: Asegurate de que tu equipo esté capacitado
para utilizar las nuevas herramientas y aplicar las técnicas de venta
consultiva.

Mide los resultados: Implementa un sistema de seguimiento para
medir el impacto de tus acciones y realizar ajustes si es necesario.
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@ OpenAl

« Actua como un expertoen .....

« Explicale el contexto en el que te
encuentras.

« Explicales cuales son tus objetivos

« Especifica que es lo que quieres y en la
forma que lo quieres.

» Sise para que... Continua.
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&) openAl

Prompt para conocer mis clientes

Imagina que trabajas en el sector "X" y te diriges a una empresa en la zona "Y".
Quieres identificar los tipos de clientes B2B mas habituales en esta area y sector,
basandote en sus comportamientos de compra, cargos dentro de la empresa y la
temporalidad de sus compras.

*Pregunta 1: ; Cuales son los principales tipos de clientes B2B segun su
comportamiento de compra en el sector "X" en la zona "Y"? Describe al menos tres
tipos de clientes y sus caracteristicas principales.

*Pregunta 2: ; Qué cargos o roles especificos dentro de las empresas del sector "X"
en la zona "Y" suelen estar involucrados en el proceso de toma de decisiones de
compra? Enumera y describe los roles mas frecuentes.

*Pregunta 3: Basandote en los tipos de clientes identificados, ¢qué enfoque de venta
consultiva seria mas efectivo para cada tipo en el sector "X" y la zona "Y"? Explica
brevemente como se ajusta la estrategia a las caracteristicas de cada cliente.
*Pregunta 4: ; Cual es la temporalidad general de compra o demanda de los clientes
en el sector "X" y la zona "Y"? Describe cuando suelen realizar sus compras o toma
decisiones de adquisicion, e identifica patrones clave como estacionalidad o
frecuencia.
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Busqueda de dolor
Actua como un experto en marketing de contenidos y realiza una
investigacion de clientes para mi hazme una tabla con 10 frustraciones
10 deseos 10 suefios y 10 miedos que mi cliente pueda tener. Hazme
una tabla con todo esto de tal manera que el eje X debe estar
numerada del 1 al 10y el gje Y tiene que incluir deseos frustraciones
suefos y miedos y asi tendras una tabla con 40 ideas para crear
contenido que se relaciona con los miedos y suefos de tu publico
objetivo. Soy una empresa de XXX donde tengo X tipos de clientes:
(enumerar clientes)

Si necesitas mas preguntas para completar la tabla ,hazmela ahoray. te
ayudare a contestar tus dudas.
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&) openAl

Busqueda de dolor_ Contenidos

Actua como un experto en marketing de contenidos y realiza una lista
de titulos para crear publicaciones en blogs y/o Linkedin sobre los
dolores y frustraciones que tiene mi cliente. Utiliza la relacion de antes
y muéstramelos por miedos , creando una secuencia l6gica para
publicaciones cada semana.

Blog_contenido
Desarrolla este articulo de blog con la siguiente estructura. Explica una
situacion de dolor y de frustacion que pueda sentir mi cliente. Luego

enfoca que existen soluciones para cubrir ese dolor y que el mercado
da buenas soluciones. A continuacion invita al cliente a que no
conozca y que puede consultarnos(sin ser muy agresivo e
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Email Marketing

e  Necesito un [tipo de correo electrénico] que persuada a mi [persona ideal de cliente] para que compre mi
[producto/servicio] destacando sus beneficios Unicos y abordando posibles objeciones.

e  Necesito un [tipo de correo electronico] que convenza a mi [persona ideal de cliente] para que se registre
en mi [programa/suscripcion] explicando el valor que aporta y los beneficios que recibiran.

e Necesito un [tipo de correo electronico] que haga que mi [persona ideal de cliente] sienta [emocién]
sobre mi [producto/servicio] y los convenza de tomar [accion deseada]

Ventas

e  ;Cuales son las formas mas efectivas de aumentar el trafico del sitio web y generar clientes potenciales?
Mi industria es [industrial, mi producto es [producto/servicio], y mi publico objetivo es [perfil de cliente
ideal]

e ;Como podemos mejorar nuestras campafas de marketing por correo electrénico para aumentar las tasas
de aperturay clics?

e  ;Cuales son las ultimas tendencias e innovaciones en marketing digital y como podemos aprovecharlas

para nuestro negocio?
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Landing Pages
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:Como puedo utilizar la narracion en mi redaccion publicitaria para crear una conexién emocional mas
profunda con mi audiencia?

:Como puedo utilizar un lenguaje persuasivo para convertir a mas visitantes en clientes?

:Como puedo optimizar mi redaccion publicitaria para los motores de busqueda?

:Como puedo utilizar el método de asociacion para mejorar la efectividad de mi redaccién publicitaria?

Influencer Marketing

 Estoy buscando un plan de campafa de marketing de influencia que muestre mi [producto/servicio] a mi
[cliente ideal] y los convenza de tomar [accion deseada] con la ayuda de [tipo de influenciador] que se alinee
con los valores de nuestra marca.

* Necesito un plan de campafa de marketing de influencia que involucre a mi [cliente ideal] con [tipo
especifico de contenido] de [tipo de influenciador] que pueda mostrar las caracteristicas y beneficios uni
de nuestro [producto/servicio] de manera divertida y creativa
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Manuel Herrero Lopez - Sinergias Globales
CEO en Sinergias Globales. Consultor y formador

Sevilla y alrededores - Informacion de contacto & Universidad De Sevilla

';ﬁSMagnuel Herrero )>Inergias Globales

Consultar y formador organizacional

http://www.sinergiasconmanuelherrero.es/ https://www.sinergiasglobales.es/
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