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Cómo identificar fácilmente 



Te doy la Bienvenida

www.linkedin.com/in/brigitteasesorademarca

www.mrtl/brigittepumarejo

brigith.pumarejo@gmail.com

Soy Brigitte Pumarejo asesora de
marcas especializada en branding y
creadora de contenidos.

Mis servicios están dirigidos a dueños
de negocios, emprendedores, y
profesionales que buscan potenciar
su mensaje y conectar con su
audiencia ideal. 

Mi misión es que logres entender que
una vez tengas definida tu identidad y
lenguaje de marca, podrás crear
anuncios altamente potentes que te
llevará a tener una visibilidad y un
alcance inimaginable donde
conectaras con tu cliente ideal y como
resultado llegarán ventas
significativas para ti. 

Tengo más de 3 años de experiencia
trabajando con clientes en el sector
inmobiliario, salud, legal y retail, y hoy
quiero ayudarte a ti con esta guía
para que logres definir y conectar de
forma estratégica y consciente   tu
cliente ideal.

https://mstr.ly/BrigittePumarejo


¿POR QUÉ ES NECESARIO¿POR QUÉ ES NECESARIO
IDENTIFICAR A TU CLIENTE IDEAL?IDENTIFICAR A TU CLIENTE IDEAL?

Bienvenido/a al mundo de la publicidad y el mercadeo, donde
conocer a tu cliente ideal es crucial para el éxito de tu
negocio. 

En este Ebook, te proporcionaré una guía fácil de seguir, con
10 preguntas claves que te ayudarán a identificar a tu cliente
ideal, y como plus te dejaré un ejercicio práctico que podrás
hacer para que vayas identificando a tu cliente ideal. 

Responder estas preguntas te dará una visión más clara de
quiénes son tus clientes perfectos, qué necesidades tienen y
cómo puedes satisfacerlas de manera efectiva.
¡Comencemos!

Pero primero reflexiona en esto: 

Te ayuda a enfocar tus esfuerzos y recursos.1.

Es posible adaptar tu estrategia de venta a las necesidades

y deseos específicos de tus clientes potenciales.

2.

Puedes adaptar tu mensaje, tu oferta y tu experiencia del

cliente de acuerdo a sus preferencias.

3.

Al enfocarte en clientes que tienen más probabilidades de

convertirse en compradores, puedes maximizar tus ingresos.

4.
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¿Cuáles son los¿Cuáles son los
intereses yintereses y
pasatiempos de mipasatiempos de mi  cliente idealcliente ideal

Esta pregunta se refiere a los hobbies y

actividades que le gustan o disfruta realizar a

tu posible cliente. Al hacer esta pregunta, estás

interesado en conocer sus gustos personales y

las cosas que le interesan fuera de su trabajo o

actividades diarias. 

Esto puede ayudarte a entender sus

preferencias y encontrar formas de establecer

una conexión o comunicación más cercana

con él/ella.
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Cuáles son sus problemas yCuáles son sus problemas y  desafíos



ESTA PREGUNTA SE REFIERE A LOS
OBSTÁCULOS Y DIFICULTADES QUE ENFRENTA

UNA PERSONA O EMPRESA QUE PODRÍA
CONVERTIRSE EN TU CLIENTE.

AL HACERTE ESTA PREGUNTA, ESTÁS BUSCANDO
COMPRENDER LAS NECESIDADES Y PREOCUPACIONES

DE TU CLIENTE POTENCIAL PARA PODER OFRECER
SOLUCIONES O PRODUCTOS ADAPTADOS A SUS

DESAFÍOS Y PROBLEMAS ESPECÍFICOS.

IMAGINA LA SENSACIÓN TAN
MARAVILLOSA DE SER TÚ QUIEN  

HAYAS AYUDADO A TU CLIENTE IDEAL
A SOLUCIONAR SU PROBLEMA.



4 Cuáles son las metas yCuáles son las metas y
aspiraciones deaspiraciones de mi cliente ideal

Es necesario que conozcas lo que desean lograr a corto y
largo plazo para adaptarte y satisfacer sus necesidades.

En otras palabras, se quiere conocer cuáles son las metas y
aspiraciones que motivan a esa persona a buscar productos o
servicios específicos.

¿CÓMO SE COMUNICA ?

Esta pregunta se refiere a averiguar qué métodos o canales
de comunicación utilizan los clientes ideales de alguien. 

Pide información sobre qué plataformas o medios prefieren
para interactuar con una empresa o recibir información sobre
productos o servicios.
 
También puede dar pistas sobre cómo adaptar las estrategias
de comunicación para llegar de manera más efectiva a ese
grupo objetivo de clientes.



4 Cuál es el nivel deCuál es el nivel de
conocimiento deconocimiento de
mi clientemi cliente  sobre mi producto o serviciosobre mi producto o servicio

Esta pregunta se refiere a cuánto sabe o comprende tu cliente
ideal sobre tu producto o servicio.

Puede ser importante conocer esto para orientar tu estrategia
de marketing y comunicación hacia aquellos clientes potenciales
que ya tienen un alto nivel de conocimiento sobre tu producto o
servicio, así como para identificar oportunidades para educar a
aquellos que tienen un conocimiento limitado.

Qué hace que tuQué hace que tu
cliente ideal elija acliente ideal elija a
tutu competenciacompetencia

Analizar a tus competidores te permitirá destacar las
características que te diferencian y atraer a tu cliente ideal.
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¿Qué diferencia o valor añadido puedo¿Qué diferencia o valor añadido puedo
ofrecerle a mi clienteofrecerle a mi cliente                                ??ideal

Analizar a tus competidores te permitirá destacar las
características que te diferencian y atraer a tu cliente ideal.

Sin embargo, una forma práctica de evaluar esta diferencia es
analizar los siguientes aspectos:

Tal vez tus competidores ofrecen precios más competitivos.

Tus competidores pueden tener una reputación de ofrecer
productos o servicios de mayor calidad.

Si la ubicación física de tus competidores es más conveniente
para tu cliente ideal o si ellos ofrecen servicios de entrega más
rápidos y eficientes, esto puede influir en su elección.

Si tus competidores tienen una reputación de brindar un servicio
al cliente excepcional, esto puede ser un factor determinante
para que tu cliente ideal elija acudir a ellos en lugar de acudir a ti.
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¿Cuáles son las¿Cuáles son las                                                      uu
objeciones de mi cliente ideal?objeciones de mi cliente ideal?

Identificar los obstáculos que el cliente pueda presentar, ya sea en
términos de creencias, preocupaciones, limitaciones
presupuestarias, falta de confianza, falta de conocimiento sobre
el producto o servicio, entre otros. 

Al comprender estas barreras u objeciones, es posible anticiparse
y desarrollar estrategias para superarlas y lograr una venta
exitosa.

La respuesta a esta pregunta puede variar dependiendo del
contexto y del tipo de producto o servicio que se esté
ofreciendo. 

Por ejemplo, si estás vendiendo un programa de entrenamiento
físico, la transformación que tu cliente ideal espera obtener
podría ser perder peso, ganar fuerza o mejorar su condición
física general.

¿Qué¿Qué                                                                              va ava a
obtener de mi cliente ideal, siobtener de mi cliente ideal, si
adquiere mi producto o servicio?adquiere mi producto o servicio?

barrerasbarreras

transformacióntransformación
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¿Cuáles son las¿Cuáles son las                                                      uu
objeciones de mi cliente ideal?objeciones de mi cliente ideal?

Identificar los obstáculos que el cliente pueda presentar, ya sea en
términos de creencias, preocupaciones, limitaciones
presupuestarias, falta de confianza, falta de conocimiento sobre
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barrerasbarreras

Si estás ofreciendo un servicio
profesional como consultoría, la
transformación que tu cliente
ideal busca, podría ser un
mayor conocimiento o
habilidades en un área
específica, mejorar su
rendimiento laboral o alcanzar
ciertos objetivos profesionales.

Al preguntarte qué transformación va a obtener tu cliente ideal,
estás buscando entender cuáles son sus metas y deseos, y cómo
tu producto o servicio puede ayudar a cumplirlas.

            Responder estas 10 preguntas    

te dará una visión profunda de quién

es tu cliente ideal y cómo puedes

enfocar tus esfuerzos de publicidad

y mercadeo de manera efectiva.
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Ha sido un honor acompañarte en estas páginas mientras
exploramos juntos el fascinante mundo de cómo identificar a tu
cliente ideal respondiendo 10 sencillas preguntas. 

A lo largo de este ebook, hemos descubierto valiosas herramientas
y estrategias para entender a fondo las necesidades, deseos y
emociones de aquellos a quienes deseamos servir con nuestro
producto o servicio.

Espero sinceramente que hayas encontrado una guía útil y
práctica que te inspire a emprender el camino hacia el éxito
empresarial. 

Identificar a tu cliente ideal es clave para desarrollar una
estrategia efectiva y una comunicación enfocada, lo que te
permitirá generar conexiones más auténticas y duraderas con tu
audiencia.

Recuerda que, en este viaje hacia la
excelencia en los negocios, no existen
fórmulas mágicas ni atajos, pero sí
existe un sólido fundamento: el
conocimiento profundo de tu cliente
ideal.

Al comprender las motivaciones, los
obstáculos y las aspiraciones de tu
público objetivo, podrás diseñar
productos y servicios que satisfagan
sus necesidades de manera única y
sobresalir en un mercado cada vez
más competitivo.

Agradezco tu tiempo y dedicación al
leer este ebook. 

Te espero por mis redes para seguir
guiándote en este mundo del marketing
consciente.   


