
Las personas han cambiado 
su forma de consumir contenido  



Las empresas no 



El marketing se ha transformado en una competencia.
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Los consumidores tienen que buscar 
herramientas para defenderse.



Evitar 
comerciales

Bloquear 
Llamadas

Eliminar Spam

Ignorar lo 
impreso

Reciclar el 
Correo 

Pop-up 
blockers

Bloquear el ruido

It’s easier than ever 
for customers to 

block out the noise
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Carolina Samsing 
CEO de Nubox



¿Cómo nos comunicamos con una 
audiencia que no quiere que la molesten?
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En Nubox trabajamos día a 
día para para hacerle la vida 

más fácil a las pequeñas y 
medianas empresas del país.



Queremos disminuir el GAP de 
crecimiento de las PYMES

Promedio ingreso anual 
pequeña empresa en USA 
US$ 182K

Promedio ingreso anual 
pequeña empresa en Chile 
US$ 79K

2.3 X Gap

USA
Chile

¿QUE CAUSA ESTE GAP?

● Es difícil navegar los cambios regulatorios
La legislación, regulaciones e impuestos son complejos y las 
pymes no tienen grandes equipos ni expertos. Entonces… es 
difícil cumplir con la regulación y crecer al mismo tiempo

● Complejidad de administración 
Los emprendedores y dueños de Pymes, tienen que hacerlo todo: 
vender, cobrar, administrar y a medida que van creciendo se 
vuelve complejo. Entonces… las empresas son mal administradas 
impactando el crecimiento

● Poco acceso a productos financieros 
En Chile las Pymes tienen acceso limitado a herramientas 
de financiamiento. Entonces…. las empresas pierden mucho 
tiempo en el proceso y sufren tasas muy altas. 
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¿Cómo nos comunicamos con una 
audiencia que no quiere que la molesten?
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¿Cómo nos comunicamos con una 
audiencia que no quiere que la molesten?

Siendo útil.
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¿QUÉ ES NUBOX?

Nubox es un software de administración para que 
pequeñas y medianas empresas puedan gestionar su 

negocio en cualquier momento y desde cualquier lugar de 
forma rápida y sencilla.

¿Qué es Nubox?



¿Qué vende
Nuestra empresa?

Fe Factura electrónica
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Que tiene más de medio 
millón visitas orgánicas al 

mes



¿Ok y cómo 
hago eso?



Contenido que las personas disfruten



Es más fácil 
decirlo que hacerlo



Buyer persona Recorrido del 
comprador



“¿Qué es un es Buyer Persona?”
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Son representaciones semificticias de tu cliente ideal, basadas en datos reales 
y especulaciones sustentadas en datos demográficos del cliente, 

sus patrones de comportamiento, motivaciones y objetivos.



Empieza entrevistando a 
tus clientes actuales. 



Clasifica los resultados 
de la investigación.

Los patrones y las similitudes en 
las respuestas indican quiénes 

son realmente tus buyer personas



Paula Pequeña

EMPRESA Y EQUIPO CARACTERÍSTICAS DE PAULA

EMPRESA
Su empresa es del área de servicio. Actualmente, 
cuenta con una cartera fija de entre 20-50 clientes y 
su promedio anual de ingreso se encuentra entre los 
400 - 800 mil dólares. 

ETAPA Y POTENCIAL DE CRECIMIENTO
Su intención es impulsar el crecimiento de su 
empresa a través de la incorporación de más 
clientes e ir mejorando algunos procesos internos de 
su negocio: cobranza, flujo de caja y ventas. 

DETALLES DEL EQUIPO
Su equipo está compuesto entre 10 - 20 personas que 
se distribuyen entre el área de comercial, RRHH y 
facturación / cobranza. Ella encabeza el negocio y está 
centrada un 100% en sacarlo adelante. Cuando las 
condiciones se lo permitan, contratará un 
administrador.

PAULA Y NUBOX
● 38 años
● Pequeña Empresa
● 2 años emprendiendo
● (+-) 5 usando Nubox
● Ingeniero Comercial
● Casada
● 2-3 hijos

Paula partió su negocio contratando Nubox. Estaba buscando un sistema que le 
permitiera emitir de forma ágil facturas electrónicas y guías de despacho. Antes 
facturaba con el Servicio de Impuestos Internos, pero comenzó a experimentar que la 
plataforma le quedaba pequeña. 

Nubox le ha permitido optimizar la gestión de su negocio y facilitar el ejercicio 
contable de su contador, ya que fue este quién le recomendó contratarlo. Gracias a la 
integración que ofrece Nubox entre sistemas, el contador puede llevar de forma más 
rápida la contabilidad de la empresa de Paula y se ahorra tiempo digitando dos 
veces.

Paula es una emprendedora que conoce muy bien el arte del negocio. Estuvo trabajando como dependiente durante 
5 años en una empresa del área de servicios. Cansada de la rutina, decidió independizarse. Hoy cuenta con una 
pequeña empresa familiar que está en constante crecimiento. Para echarla andar, invirtió sus ahorros personales y 
otra parte del financiamiento la encontró vía banco. Ella es quien lidera todo el proceso comercial y su esposo se 
dedica exclusivamente al área de cobranza. Su equipo de trabajo es de 10-25 personas.

Como está en una etapa de estabilización -y en ese tránsito del llamado valle de la muerte-, le es más rentable tener 
el pago de nómina y la contabilidad de forma tercerizada. Si bien no ha sido una experiencia grata -tuvo que 
prescindir del último contador porque no la orientaba lo suficiente-, ella siente que no está en condiciones de 
manejar ambas áreas de forma interna.

Hoy día le está complicando la cobranza. Las grandes empresas le pagan a 60 o 90 días, lo que se traduce en 
complicaciones en su flujo de caja. Ha tenido en algunos casos que apelar a sus ahorros personales o solicitar un 
financiamiento al banco para cubrir la falta de liquidez. Tiene sus esperanzas puesta en que este asunto de la 
cobranza se normalice con la nueva Ley de Pago a 30 días. 

Su proyección es seguir creciendo como empresa y poder habilitar sucursales en distintos puntos de Santiago. Para 
eso, necesita seguir incorporando más clientes -actualmente tiene entre 20 y 30- para poder así mejorar su 
promedio de crecimiento anual que, aún no lo maneja con propiedad, ´pero está consciente que debe trabajar más 
para darle un mejor sentido a los números que le reporta su contador. Actualmente, lo que ingresa no representa su 
meta proyectada, pero aspira que a 3 años esa situación cambie.

Carolina tiene entre 2-3 hijos. No tiene gustos musicales específico porque escucha de todo. Su tiempo libre se lo 
dedica a sus hijos y a realizar actividades que le permitan desconectarse.  Emprender para ella ha sido el desafío 
más emocionante de su vida y está esperanzada que pronto logrará una empresa sólida y generando utilidades 
realmente significativas. 



Todo el contenido que crees debe 
relacionarse con tu buyer persona.
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Cómo decido 
¿Qué tipo de contenido debo crear?



Hazte la pregunta
¿Qué está buscando mi buyer persona?





EL RECORRIDO DEL COMPRADOR
es el proceso activo de investigación que 
atraviesa un cliente potencial antes de llevar 
a cabo una compra.

Etapa de
reconocimiento

Etapa de
consideración

Etapa de
decisión



#CrececonHubSpot

Los profesionales del 
marketing nos hemos 

portado MAL









El 1% de las llamadas en frío funcionan.

El otro 99% de las personas que contesta estas llamadas le molesta.



Debemos cambiar



AGREGAR
Valor

EXTRAER
Valor



Cada 
contenido es 
una 
oportunidad de 
ser útil



Contenido que las 
personas 

útil

disfrutan.



#CreceConHubSpot

LA CONFIANZA SE CREA EN PEQUEÑOS 
MOMENTOS

– BRENÉ BROWN –



Contenido 
útil


