
ACTIVIDADES CLAVE

Identificar a los posibles consumidores/clientes es fundamental para cualquier negocio! Para
hacerlo efectivamente, necesitas dominar varias actividades:

1.Investigación de mercado:
Comprender las tendencias, necesidades y preferencias del mercado en general y de tu
público objetivo en particular. Esto implica estudiar datos demográficos, comportamientos de
compra, etc.

2.Segmentación de mercado:
Dividir a tu audiencia en grupos más pequeños basados en características compartidas
como edad, género, ubicación, intereses, etc. Esto te permite dirigirte de manera más
específica a cada segmento.

3.Análisis de competencia:
Conocer a tus competidores, su oferta, estrategias de marketing y cómo se posicionan en
el mercado te permite diferenciarte y encontrar oportunidades.

4.Definición de buyer personas:
Crear perfiles detallados de tus consumidores ideales. Esto implica comprender sus
motivaciones, desafíos, comportamientos y cómo tu producto/servicio puede resolver sus
problemas o satisfacer sus necesidades.

5. Investigación cualitativa y cuantitativa:
Utilizar encuestas, entrevistas, análisis de datos, etc., para obtener información sobre las
preferencias, comportamientos y opiniones de los consumidores potenciales.

6.Marketing digital:
Dominar las herramientas y estrategias digitales para llegar a tu público objetivo a través de
redes sociales, SEO, publicidad en línea, entre otros.

7.Desarrollo de relaciones:
Aprender a construir y mantener relaciones con los clientes potenciales a través de
diferentes canales, ya sea en persona, en redes sociales, correo electrónico, etc.

8.Escucha activa:
Estar atento a las conversaciones en línea y fuera de línea sobre tu industria, marca o
productos. Esto te ayuda a comprender las opiniones y percepciones de los consumidores.


