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Imtroduccién

;Qué son los Buyer Personas?

Los Buyer Personas son representaciones Si eres nuevo en el tema de
ficticias generalizadas de tus clientes Buyer Personas, comienza

ideales. Te ayudan a entender mejor a tus con pocos. Siempre podras
clientes (y posibles clientes) y te facilitan la
personalizacion del contenido de acuerdo
a las necesidades, los comportamientos y .
las inquietudes especificos de diferentes los necesitas.
grupos.

desarrollar mas Buyer
Personas mas adelante si

Los Buyer Personas mas utiles se basan en
la investigacion de datos reales asi como
informacion que recopilas sobre tus
clientes (a través de encuestas, entrevistas,
etc.) y de acuerdo a tu negocio, podras
tener al menos uno o dos Buyer Personas,
o tantos como 20.

¢Qué son Buyer Personas negativas?
Mientras que un Buyer Persona es una
representacion de un cliente ideal, un
Buyer Persona negativa o "excluyente" es
una representacion de alguien a quien no
quieres tener como cliente.

Esto podria incluir, por ejemplo, a profesionales que sean demasiado
avanzados para tu producto o servicio, a estudiantes que leen tu contenido
para investigar o aprender, o posibles clientes con alto coste de adquisicion (ya
sea por el precio, su tendencia a cancelar o la probabilidad de que no vuelva a
comprarte).



Definiciones g

¢Como puedes usar las Buyer Personas?

Los Buyer Personas te permiten personalizar y definir tus objetivos de
marketing para los diferentes segmentos de tu audiencia. Por ejemplo, en
lugar de enviar los mismos correos electronicos de seguimiento de prospectos
a todas las personas de tu base de datos, puedes segmentar por Buyer
Persona y crear un mensaje de acuerdo con lo que sabes sobre esas Buyer
Personas diferentes.

Si adicionalmente creas Buyer Personas negativas, tendras la ventaja adicional
de poder segmentar los "no interesados" del resto de tus contactos, ayudando
a lograr un menor costo por prospecto y/o por cliente.
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Conse|os

¢COmo crear Buyer Personas?

Los Buyer Personas se crean investigando toda la informacion puedas tener a
tu alcance sobre tus clientes y clientes potenciales haciendo encuestas y
entrevistas de tu audiencia objetivo. Esto incluye una mezcla de clientes,
prospectos y aquellas personas que no estan en tu base de datos pero que
podrian alinearse con tu audiencia objetivo.

IDEAS DE METODOS PRACTICOS PARA REUNIR LA INFORMACION
NECESARIA PARA DESARROLLAR BUYER PERSONAS:

Entrevista a clientes en persona o por teléfono para descubrir qué les gusta
de tu producto o servicio.

Analiza tu base de datos para descubrir tendencias sobre cémo
determinados prospectos o clientes encuentran y consumen tu contenido.

Al crear formularios para utilizar en tu sitio web, utiliza los campos del
formulario que capturan informacién importante sobre el Buyer Persona. (Por
ejemplo, si tus Buyer Personas varian segun el tamano de empresa, pide a
cada prospecto informacion sobre el tamano de la empresa. También puedes
recopilar informacién sobre qué formularios de las redes sociales utilizan tus
prospectos realizando una pregunta sobre las cuentas de redes sociales).

Si tuvieras un equipo de ventas o Fuerza de ventas podrias investigar de
ellos sobre los prospectos y clientes. Son quienes mas interactian con ellos.




emplo
Jyer personas

Para crear tu Buyer Persona puedes utilizar una
plantilla similar a esta:

Hugo (35 anos y soltero) es Director de Marketing de una
prestigiosa empresa inmobiliaria. Su dia laboral se resumen
en reuniones y decenas de correos para aprobar nuevos
proyectos y colaboraciones con otra marcas o proveedores.
Cuando no esta en la oficina esta viajando por negocios y es
cuando aprovecha de leer articulos, libros y revistas de su
sector industrial. También asiste a grandes eventos de
Mmarcas como expositor y/o invitado especialmente cuando
la marca para la que trabaja participa de eventos o ferias.

Nombre: Edad:
Estudios:
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Situacion
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Preferencias:
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Qué ofrecerle:
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