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Durante la sesión.

n Mantener tu micrófono apagado.
n Mantener tu cámara encendida.
n Escribe tu nombre en Zoom.
n Participar, levanta tu mano virtual en Zoom.
n Envía tus preguntas por el chat de zoom.



Descarga aquí los materiales de esta sesión.

https://kunmap.com/workshops/abbott/



Ayer vimos.
Qué es un Buyer Persona
Qué es un Customer Journey Map

Cómo aplican en el negocio de Abbott



Una buena historia tiene dos cosas.
Un personaje y una trama.
George Lucas

Buyer Persona

Customer Journey Maps



Una buena historia tiene dos cosas.
Un personaje y una trama.
George Lucas

Buyer Persona



EVALUATION ENGAGEMENTPURCHASE DECISION RETAINAWARENESS

WORKSHOP / BUYER PERSONA ABBOTT

Regular 
user

Trialist

Advocate

Non User

• These are HCPs who are convinced with the scientific evidence of the molecule and prescribe it in 
most of the approved indications with the correct dose and frequency.

• They are also seen as category thought leaders who are experts in the therapy area and reference a 
broad spectrum of HCPs for treatment guidance.

These are HCPs are convinced about the benefits of the molecule and prescribe it in some indications 
or patient types. The molecule may not be the only choice in all the approved indications.

I tried (to have an idea of its efficacy)

These HCPs are aware of the molecule and occasionally prescribe it in a few patients but not as a 
treatment of choice. 

I considered using it (because it answers one or more needs)

These HCPs are aware or could be unaware of the benefits of the molecule and are not prescribing 
the molecule: 
I heard about this product (by any media)

Understanding customer behavior and beliefs helps to indicate their location on the Bonding Ladder



WORKSHOP / BUYER PERSONA

Piensa ahora en tu cliente. Elige uno de lo cuatro Buyer Personas de 
Abbott.

Ponte en sus zapatos. Piensa en el contexto y en qué está pensando. 
Descríbelo en el Excel.



WORKSHOP / BUYER PERSONA
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For Sale.
Baby Shoes.
Never Worn.
Ernest Hemingway



Un buen contenido es aquel que 
influencia el comportamiento del usuario.



PREPARADO PARA ABBOTT

CÓMO CONSTRUIR 
UNA EXPERIENCIA 
DE CONTENIDOS



Los marketeros deberían 
dejar de ser fantásticos y 
empezar a ser útiles.
Jay Baer



CONTENIDOS

AQUELLO EN LO QUE 
ERES EXPERTO

LO QUE LES 
INTERESA A TUS 
USUARIOS

TU “SWEET SPOT”



WORKSHOP / CONTENIDOS

Piensa en tu buyer persona. 

Elige una etapa del Customer Journey. (Awareness, Interest, Evaluation, 
Action or Retain)

Describe lo que le interesa a tu usuario en esa etapa y aquello en lo que eres 
experto.

Describe tu Sweet Spot.

Abbott_Content.xlsx / SWEET SPOT



WORKSHOP / SWEET SPOT

WHITEBOARD



WORKSHOP / SWEET SPOT



PREPARADO PARA ABBOTT

CASOS DE 
EXPERIENCIAS DE 
CONTENIDOS



3M LATAM
Para líderes de empresas de sus 
sectores, lanza el índice de curiosidad 
en Latinoamérica. Es una campaña 
de UGC (User Generated Content) 
que compara la curiosidad de un 
participante contra distintos 
segmentos.
Los datos son obtenidos del perfil de 
Linkedin de cada participante y de 
sus respuestas.

El usuario recibe su resultado por 
email junto con artículos relacionados 
para aumentar o mantener su 
curiosidad. 

https://curiosidad.3m.com/blog/sabes-
cual-es-tu-indice-de-curiosidad/



LITTMANN
Littmann ofrece un descuento del 
10% en la compra de tu estetoscopio 
en Amazon. 

Los modelos seleccionados son para 
estudiantes del 4to y 5to semestre 
de la carrera de medicina.

Debes registrarte para obtener tu 
cupón. 



GYMPASS
Gympass ofrece membresías para 
deportes (gimnasio, yoga, natación) 
a usuarios y empresas.

Gympass publica un anuncio en 
Linkedin promocionando un ebook 
sobre “Retención de Talentos”



WORKSHOP / CONTENIDOS

Piensa en tu buyer persona, la etapa del Journey que elegiste y tu sweet
spot.

Diseña una experiencia de contenidos. Elige un CONTENIDO que quieras 
desarrollar en los próximos meses. 

Mapea los MEDIOS necesarios para lograr la experiencia deseada. Cada 
contenido y medio debería mitigar una objeción, responder una pregunta del 
usuario o acelerar el paso a la siguiente etapa del ciclo de compra.



WORKSHOP / EXPERIENCIA DE CONTENIDOS



WORKSHOP / CONTENIDOS

Desarrolla el copywriting de un EMAIL que utilizarías en tu experiencia de 
contenidos. 

Si terminas pronto, desarrolla un segundo toque de tu experiencia de 
contenidos por EMAIL. 



WORKSHOP / CONTENIDOS






