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Calendario del curso

Sesión Fecha Contenido de la sesión
1 16/4 Introducción al curso - Cómo crear un plan - Metodología SOSTAC y Análisis de situación. 

2 23/4
Cómo debería ser el sitio web de una compañía. Análisis de competidores. Vender 
merchandising de la compañía. Fijación de objetivos y creación de un embudo de ventas. 

3 30/4 Marketing de Atracción. Creación del Buyer Persona. Creación de Contenidos. 

4 7/5 Instagram.

5 9/5 Tik Tok y nuevas generaciones.

6 14/5 La Marca Personal del Artistas y su impacto para las Empresas Culturales.

7 16/5 SEO. Posicionamiento natural en Google de tu página web.

8 21/5 SEM. Publicidad en Google y en Redes sociales.

9 23/5 LinkedIn. Cómo llegar a la persona que toma la decisión de programar.

10 28/5 Gestión y fidelización de clientes online (CRM) Email Marketing y WhatsApp Marketing .

11 30/5 Analítica Web y creación del plan de acción.



Subdirectora de Quadrant 
Alfa, S.L. Consultora y 

Facilitadora en Estrategia 
Digital Digital para pymes e 

Instituciones públicas y 
privadas

Consultora acreditada del 
Programa eTrade de ACCIÓ 
(Generalitat de Catalunya) 

para Internacionalizar 
empresas a través de los 

canales digitales

Formadora y consultora en 
Marketing Digital y 

Personal Branding en 
Cámaras de Comercio, 

Consejo Comarcales, etc.

helena@quadrantalfa.com    //   www.HelenaCasas.com 

Helena Casas #LightHunter
Digital Marketer & Personal Brander 
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Qué veremos hoy

1. Marketing de Atracción. Inbound Marketing
2. Segmentación y Buyer Persona
3. ChatGPT

1. Creación del Buyer Persona
2. Plan de contenidos
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Marketing de Atracción o 
Inbound. 
El cliente en el centro.
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Desde la emoción y el 
impacto, conseguir que el 
consumidor se interese por la 
marca y lo que ésta les 
ofrece.

Inbound
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Inbound Marketing

• Marketing de atracción.
• Transmitir confianza y knowhow.
• Centrado en el consumidor → En la experiencia!
• Sin ser agresivo ni interrumpir.
• Los clientes interactúan con las marcas.
• El objetivo es generar valor, para convertir las visitas en leads y 

finalmente en clientes.
• Ajustar el producto al consumidor.
• Crear vínculos con los clientes.
• Incluye el marketing de contenidos.
• Los clientes se convierten en prescriptores de marca. 7
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Ejercicio

• Haz una búsqueda en Google de 
algo que sea de tu interés.

• Haz una captura de alguna 
cuenta profesional/de empresa, 
en redes sociales que te inspire 
en tu día a día y que la sigues de 
forma natural

8



Formadora  - Helena Casas

El objetivo es:

➜ Crear vínculos.
➜ Modelar nuestra 

imagen, transmitiendo:
● Confianza
● Knowhow
● Recuerdo de la 

experiencia vivida

99



EL SEO
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Recuerda..

➜Google es la primera 
fuente de entrada a 
nuestros contenidos.
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Storytelling
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Los 12 pasos de Vogler
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La importancia del Héroe

➜ Es con la persona con la que se identificará al usuario.
➜ Es lo que hace mover la historia adelante en el 

tiempo y el guión.
➜ Los héroes toman decisiones difíciles.
➜ La gente respeta a quien toma decisiones difíciles.
➜ Los héroes son vulnerables.
➜ ... Y nobles.
➜ Les gustan ciertas cosas "diferentes" (... a los demás 

no).
➜ Conectan con el público.
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Contamos 
nuestra historia

➜ ¿Cuál es el "por qué" de tu 
compañía?

16



Benchmark
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Benchmark

➜ Es la técnica por la que puede determinarse la posición 
de una empresa respecto a sus competidores, a partir 
de determinadas variables.

➜ Web, redes sociales, posicionamiento, publicidad
➜ Nos Permite:

● Conocer nuestra posición y mejorarla.
● Descubrir buenas y malas prácticas.
● Descubrir acciones de Marketing realizadas por nuestros 

competidores.
● Ayuda a ampliar la visión sobre cómo llevar a cabo una 

estrategia determinada.
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http://www.bcn.cat/empresa


RESUMEN
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HUMANIZACIÓN 
DE LAS MARCAS
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Segmentación y Buyer 
Persona
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Ejercicio
➜ ¿Cuáles son los segmentos de 

público objetivo de tu 
compañía?
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Buyer persona

➜ Es la representación semificticia de un 
segmento en una sola unidad para definir sus 
necesidades, inquietudes, preocupaciones, 
etc.

➜ El objetivo es poder dibujar al cliente ideal, 
conectando con contenidos de valor dentro 
de la estrategia Inbound.

➜ Se centra en la persona, y en la transmisión 
de conocimiento y confianza que le 
queremos aportar para establecer vínculos.
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Plantilla Hubspot 
https://www.hubspot.es/make-my-persona  
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https://www.hubspot.es/make-my-persona
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Ejercicio
➜ Del segmento más importante 

para ti, ¿cómo crees que es el 
Buyer Persona? Defínelo.
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Customer 
Journey
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Customer Journey de Google

28

Soñar

Planificar

ComprarExperimentar

Compartir
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Centrarnos en fidelizar al 
cliente

• Uno de los problemas al plantear el plan online 
es saber de qué hablar.

• Lo podemos resolver concentrándonos en 
tratar de alargar la buena experiencia que el 
cliente ha tenido con nosotros. Por tanto, 
hablamos de:
– Las actividades que hemos llevado a cabo 

juntos.
– Las posibles actividades que podríamos 

llevar a cabo.
– Las experiencias que al cliente le gustaría 

tener con nosotros. 29
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30Fuente: https://www.intelligencepartner.com/como-dar-perfecto-customer-journey-map/ 

Customer Journey

https://www.intelligencepartner.com/como-dar-perfecto-customer-journey-map/


ChatGPT
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¿Qué es ChatGPT?

➜ ChatGPT es una plataforma de inteligencia artificial 
desarrollada por OpenAI.

➜ Se basa en modelos de lenguaje generativo, que 
pueden generar texto coherente y contextualmente 
relevante.

➜ ChatGPT funciona mediante la predicción y 
generación de secuencias de texto.

32
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https://openai.com/ 

https://openai.com/
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Chat GPT3,5 → GPT4
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Puedes personalizarlo
(abajo a la izquierda)
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Los 
“Prompts”
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¿Qué es un “Prompt”?

➜ Un "prompt" es la indicación o solicitud que el usuario 
proporciona al sistema.

➜ Puede ser una pregunta, tarea o simple indicación.
➜ Sirve como guía para que la IAG genere una respuesta 

coherente y relevante.
➜ La generación de la respuesta se basa en las 

capacidades aprendidas durante el entrenamiento del 
modelo.

➜ La formulación clara y precisa del prompt es crucial.
38
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➜ Genera ideas para contenidos 
en [red social] para mi [Tipo de 
empresa] en el [Zona / 
Municipio]. Vendo 
[producto/artículo] para 
[Público Objetivo] y me 
diferencio por [propuesta de 
valor]. ¿Cómo puedo crear 
publicaciones creativas y 
relevantes que atraigan a los 
clientes [locales] y muestren la 
personalidad única de mi 
[teatro]?"

Ejercicio
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Segmentación y Creación del Buyer 
Persona con la Ayuda de ChatGPT.
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Presenta tu empresa para que le conozca mejor y 
personalice más las respuestas

41

➜ Puedes pegar lo siguiente de tu página web:
● Quiénes somos
● Historia
● Miembros del equipo.
● Cuanta más información tenga mejor si ya la tienes redactada.

➜ Y, si no, con este ejemplo de datos, ya puede empezar 
a entender de qué trata tu negocio
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https://www.cambratortosa.com/ca/seu-de-la-cambra 

https://www.cambratortosa.com/ca/seu-de-la-cambra
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➜ “En este chat, te voy a 
hablar de mi empresa xxxx 
[Información que tengas 
preparada de la empresa o 
que aparezca en la página 
web]

➜ “En qué me puedes ayudar 
para crear mi estrategia de 
marketing teniendo en 
cuenta que soy un 
negocio xxxxx”

Ejercicio

43
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Segmentación
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➜ Pregunta cuáles pueden ser 
tus 5 segmentos más 
relevantes. “Qué  segmentos 
de público objetivo detectas 
para mi negocio teniendo en 
cuenta [mi área geográfica], y 
[otros detalles que 
consideres importantes], y 
ponlos en una tabla.

➜ Indica la propuesta de valor 
que debería ofrecer a cada 
segmento y añádelo a la 
tabla.

Ejercicio

45



Formadora: Helena Casas

Creamos el Buyer Persona a partir de uno de los 
segmentos que más nos interesa
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Ejercicio

➜ Crea el Buyer Persona del 
segmento más 
importante para ti

➜ “Créame el Buyer Persona 
de este segmento [pega 
el segmento y 
descripción del 
segmento que más te 
interese de los que ya te 
ha dado]”

47
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Ahora abrimos un nuevo chat, que le 
llamaremos “Buyer Persona X”
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Ejercicio

➜ Abre un nuevo chat, que le 
llamarás “Buyer Persona x”, para 
empezar a interactuar con este 
tipo de cliente, y conseguir 
contenidos orientados a sus 
necesidades e inquietudes:

➜ “A partir de ahora en este nuevo 
chat, debes actuar como el 
Buyer Persona que te defino a 
continuación: [ Pega el 
contenido de Buyer Persona que 
te ha dado en el chat anterior]

49
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Ejercicio

➜ En este chat donde nos centraremos 
sólo en hablar con este Buyer Persona, 
nos presentamos y le explicamos de 
nuevo la empresa.:

➜ “Hola, Marta, soy una empresa de xxxx 
(podemos pegar lo que hemos 
indicado sobre la empresa en el primer 
chat trabajado). Quiero hablar contigo 
en este chat para que me ayudes a 
crear mi estrategia de comunicación y 
contenidos en redes sociales, en la 
página web, y los distintos canales 
digitales, teniendo en cuenta tus 
inquietudes, motivaciones, 
necesidades y valores. Te iré haciendo 
preguntas para seguir el hilo de 
conversación en ese mismo chat.”
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Propuesta de valor
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Ejercicio

➜ Identifica la Propuesta de 
Valor para cada Buyer 
Persona

➜ “Marta, ¿cuál crees que es 
la propuesta de valor que 
debe ofrecerte mi negocio 
de xxxx para captar tu 
interés, ser cliente y 
acabar prescribiendo mi 
marca?”
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Marketing de Contenidos
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El Content Marketing nos ayuda a llegar al 
cliente
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El Marketing de Contenidos

1. Busca una relación con sus clientes en sus propios 
términos. Debe ser relevante para los clientes.

2. Necesitamos saber qué interesa a los clientes, qué 
buscan, y dónde lo hacen.

3. Debe ser consistente.
4. No sólo debe hablar de nosotros. Testimonios y 

proyectos realizados
5. Debe tener un objetivo → Llamada a la Acción (Call to 

Action CTA)
6. Es interesante que perdure en el tiempo (evergreen)
7. Educacional 56



Cómo nos puede 
ayudar ChatGPT a 
hacer categorías 
de contenidos 
para crear un plan 
trimestral.
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Seguimos en el chat específico para el
Buyer Persona X
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Ejercicio

➜ Pide que te haga 7 categorías de 
contenido para este Buyer 
Persona: 
● “Di las 7 categorías de contenido 

que más te puede interesar 
encontrar en mi Instagram”

➜ Si no te convencen, o son pocas, 
pídele que te haga 5 más.

➜ Puedes añadir instrucciones 
para perfilar según 
particularidades de tu negocio o 
propuesta de valor.
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Plan de contenidos
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Ejercicio

➜ Pídele que, según las 
categorías anteriores, te haga 
un plan de contenidos

➜ "según las 7 categorías 
anteriores, hazme un plan de 
contenidos de 2 posts 
semanales en el Instagram 
para los próximos 3 meses, 
teniendo en cuenta que hoy es 
30 de abril"

➜ Dile que te los ponga en una 
tabla

61
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En Excel ;)
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Cosas a pensar primero

➜ ¿Cada cuánto crearemos contenido nuevo?
➜ ¿Con qué antelación lo prepararemos?
➜ ¿Alguien debe revisar el contenido?
➜ ¿Tenemos claros los temas?

Qué - Cómo - Cuándo - Dónde - Quién

63
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https://offers.hubspot.es/calendario-contenido-redes-sociales 

https://offers.hubspot.es/calendario-contenido-redes-sociales
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https://metricool.com/es/planificador/ 

https://metricool.com/es/planificador/
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https://app.metricool.com/planner/calendar 

https://app.metricool.com/planner/calendar


Formadora  - Helena Casas

Hootsuite
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https://hootsuite.com/ 

https://hootsuite.com/
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Buffer
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https://buffer.com/ 

https://buffer.com/


Contenidos 
por origen
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Diferentes tipos de contenido

70

Creado

GanadoPagado
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http://www.google.com/alerts

Google Alerts

71

http://www.bcn.cat/empresa
http://www.google.com/alerts
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Localizar 
contenido 

ganado qué 
hable de 

nuestro negocio

➜ Vamos a Google Imágenes y 
buscamos imágenes 

➜ Vamos a Youtube y buscamos 
vídeos

➜ Vamos a Google y buscamos 
contenido escrito indexado.
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Otras 
herramientas
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Gemini

74

https://gemini.google.com/ 

https://gemini.google.com/
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https://openai.com/dall-e-2 

https://openai.com/dall-e-2
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https://copilot.microsoft.com/ 

Copilot

https://copilot.microsoft.com/
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Canva+ IA
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https://www.canva.com/magic-home 

https://www.canva.com/magic-home
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https://dream.ai/create 

https://dream.ai/create
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CapCut
Editor de vídeo
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https://play.google.com/store/apps/details?id=com.lemon.lvoverseas&hl=es&gl=US 
https://apps.apple.com/es/app/capcut-editor-de-v%C3%ADdeo/id1500855883?platform=iphone 

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.lemon.lvoverseas&hl=es&gl=US
https://apps.apple.com/es/app/capcut-editor-de-v%C3%ADdeo/id1500855883?platform=iphone
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https://streamyard.com/ 

https://streamyard.com/
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https://anchor.fm/ 
https://podcasters.spotify.com/ 

https://anchor.fm/
https://podcasters.spotify.com/
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ivoox
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Playlists
Spotify
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illustration 
here

Lo que 
deberías 

recordar de 
esta sesión

85

➜ Para segmentar correctamente nuestro público 
objetivo, es esencial definir al cliente ideal, y el 
marco de trabajo “Buyer Persona” nos ayudará.

➜ Para crear contenidos que capten la atención de 
nuestro público ideal, es necesario entender qué 
quiere y necesita.

➜ Para que Chat GPT sea nuestro aliado 
estratégico, el primer paso es hacerle hacer las 
preguntas adecuadas y precisas para obtener 
los mejores resultados.

➜ Para crear nuestro plan de contenidos sin 
improvisar, nos ayudará estratégicamente 
establecer categorías de contenido según 
nuestra propuesta de valor y el cliente ideal

➜ Para conseguir una mejor interacción en las 
redes sociales, el método más efectivo es 
escribir contenidos atractivos y adaptados a 
nuestra audiencia.



Helena Casas
Digital Marketer & Personal Brander  #LightHunter

LinkedIn: @helenacasas 
Instagram: @helena_casas

Muchas Gracias!

helena@quadrantalfa.com    //   www.HelenaCasas.com   



illustration 
here

PERFECTO
¡Hemos 

terminado!
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Nos vemos el próximo
 7 de mayo

Muchas gracias por tu atención


