
"Checklist para
enfrentar la
venta en RRSS"
Una estrategia de marketing digital
efectiva comienza con un producto o
servicio bien definido y un mensaje
claro que resuene con las necesidades
de tus clientes.

Antes de generar campañas revisa tu
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Todo comienza con
entender cómo tu
producto o servicio
impacta en tus
clientes

Las campañas en redes sociales (RRSS) son una herramienta
clave para captar la atención de los clientes y generar
resultados comerciales. Sin embargo, para que una campaña
sea efectiva, es esencial que el producto o servicio que
promocionamos esté claramente definido. Para lograrlo, es
fundamental realizar un checklist que aborde cinco
dimensiones clave: el problema que resuelve, la solución
que ofrece, las características del producto o servicio, el
cliente al que va dirigido y el precio. Este documento te
guiará a través de cada uno de estos pasos para ayudarte a
optimizar tus campañas de marketing digital.
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Todo producto o servicio debe partir de una pregunta esencial: ¿qué
problema, necesidad o pasión resuelve? Los problemas son
situaciones que generan frustración o insatisfacción y se producen
por causas específicas. Si no se abordan, estos problemas generan
consecuencias negativas.
Para definir el problema que resuelve tu producto o servicio, sigue
estos pasos:

Redáctalo en forma negativa: La descripción del problema debe
reflejar la situación actual no deseada.
Incluye cifras relevantes: Apoya tu declaración con datos que
reflejen la magnitud del problema.

Problema: Identifica la Necesidad
o Pasión que Resuelves

1.

Ejemplo:
Problema: "El 65% de los emprendedores no logra
estructurar un plan de negocio claro, lo que reduce sus
probabilidades de éxito en los primeros 12 meses."

Esta primera dimensión es clave para conectar
emocionalmente con tus clientes, ya que se sentirán

identificados con el problema que describes.



Cómo Construir tu Propuesta de Valor
Qué hacemos (Por qué): Define el propósito de tu negocio. ¿Qué
haces y por qué es importante?

1.

A quién: Identifica a tu cliente ideal. ¿Quién se beneficiará de tu
solución? ¿Cuáles son sus necesidades y preferencias?

2.

Cómo: Detalla tu producto o servicio y destaca los aspectos que
lo diferencian de la competencia.

3.

Para qué: Enumera los beneficios emocionales y racionales que
ofreces a tus clientes.

4.

Solución: Desarrolla una Propuesta
de Valor Clara

2.

Ejemplo de Propuesta de Valor:
Qué hacemos: Inspiramos a los emprendedores a alcanzar su
máximo potencial.
A quién: Nuestro cliente ideal es el emprendedor emergente, lleno
de ideas pero que necesita dirección y estrategia.
Cómo: Ofrecemos consultoría personalizada y herramientas
innovadoras que simplifican la planificación empresarial y destacan
por su facilidad de uso y adaptabilidad.
Para qué: Empoderamos a los emprendedores para que
transformen sus ideas en negocios exitosos, reduciendo el tiempo
de lanzamiento al mercado y aumentando la probabilidad de éxito.

Una vez identificado el problema, debes plantear la solución que tu
producto o servicio ofrece. Aquí entra en juego tu propuesta de valor,
que debe responder cuatro preguntas esenciales: "Por qué", "A quién",

"Cómo" y "Para qué".



Es esencial tener claridad sobre qué es tu producto o servicio y cómo
se diferencia de lo que ya existe en el mercado. Para ello, desglosa sus
aspectos principales:

Características: Son los aspectos físicos o técnicos de tu
producto.
Atributos: Son las funcionalidades que ofrece.
Atributos diferenciadores: Lo que hace que tu producto sea
único en comparación con la competencia.
Beneficios: Los motivos por los cuales los clientes compran tu
producto. Recuerda que los clientes no compran productos, sino
soluciones a sus problemas.

Producto o Servicio: Define las
Características, Atributos y
Beneficios

3.

Ejemplo:
Características: Plataforma de planificación empresarial
digital.
Atributos: Permite crear planes de negocio interactivos
en minutos.
Atributos diferenciadores: Interfaz intuitiva y adaptable
a cualquier modelo de negocio.
Beneficios: Ahorra tiempo y mejora las probabilidades de
éxito.



Conocer a tus clientes es fundamental para personalizar tu mensaje
y garantizar que tu producto o servicio sea relevante para ellos. Aquí
hay algunas preguntas clave que debes responder:

¿Cómo son? (Perfil del cliente ideal): Define sus características
demográficas, comportamientos y necesidades.
¿Cuántos son? (Tamaño del mercado): Calcula cuántos clientes
potenciales existen.
¿Dónde están? (Ubicación): Identifica las zonas geográficas
donde se encuentran.
¿Cuál es su frecuencia de compra?: Determina con qué
regularidad necesitan tu producto o servicio

Clientes: Conoce a Tu Público
Objetivo

4.

Ejemplo de Perfil de Cliente Ideal:
Perfil: Emprendedores emergentes, de 18 a 35 años,
conectados a internet, utilizan RRSS, que gustan de la vida
al aire libre
Tamaño: existen 25 millones de emprendedores en Chile
y Argentina
Ubicación: América Latina, principalmente en Chile y
Argentina
Frecuencia de compra: Anual, renovable con
actualizaciones.



El precio de tu producto o servicio no debe definirse de manera
arbitraria. Hay cuatro factores que debes considerar para fijarlo
correctamente:

Costos: Calcula los costos de producción y operación para
asegurarte de que el precio sea rentable.

1.

Contexto: Analiza el entorno de mercado y los precios de la
competencia.

2.

Sentido de urgencia: Considera estrategias que impulsen al
cliente a comprar de inmediato.

3.

Valor percibido: El precio debe estar alineado con el valor que los
clientes perciben.

4.

Precio: Establece un Valor
Estratégico

5.

Ejemplo de Estrategia de Precio:
Costo: $50 por suscripción mensual.
Contexto: Competidores ofrecen suscripciones similares
por $70.
Sentido de urgencia: Oferta de lanzamiento con un 20%
de descuento por tiempo limitado.
Valor percibido: Ahorro de tiempo y aumento de
probabilidades de éxito.



CHECKLIST PARA VENTA EN RRSS

CAUSAS

SOLUCIÓN

PRODUCTO / SERVICIO

CLIENTES

PRECIO

CONSECUENCIASPROBLEMA

PROPUESTA DE VALOR

VERBO QUE SINTETIZA LA ACCIÓN, CLIENTE OBJETIVO,SOLUCIÓN(FACTORES
DIFERENCIADORES), BENEFICIOS (FACILITADORES DE VENTA)

CARACTERÍSTICAS ATRIBUTOS ATRIBUTOS DIFERENCIADORES BENEFICIOS

¿CÓMO SON? ¿CUÁNTOS SON? ¿DÓNDE ESTÁN? FRECUENCIA DE COMPRA

COSTOS (ACCIONES PARA
DISMINUIR)

CONTEXTO (ACCIONES PARA
AUMENTAR)

URGENCIA (ACCIONES PARA
AUMENTAR)

VALOR PERCIBIDO (ACCIONES PARA
AUMENTAR)

DESCRIPCIÓN DE LA SOLUCIÓN

¿QUÉ OCACIONA EL PROBLEMA? ¿QUÉ PASA SI NO SOLUCIONO EL PROBLEMA?CIFRA IMPACTANTE, REDACCIÓN EN NEGATIVO



Te invito a profundizar en estos aspectos y a
aprovechar al máximo los recursos y mentorías que
ofrecemos en Efecto Mentor. ¡Vamos juntos hacia el

éxito!

Realizar un checklist del producto o servicio antes de lanzar
una campaña en redes sociales es un paso esencial para
asegurar que tu mensaje sea efectivo y llegue a las personas
adecuadas. Al seguir este proceso, podrás identificar
claramente el problema que resuelve tu oferta, desarrollar una
propuesta de valor sólida, definir las características de tu
producto, conocer a tu cliente ideal y establecer un precio
estratégico. Todo esto contribuirá al éxito de tus campañas y
al crecimiento de tu negocio.
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