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Desarrollar un Buyer Persona



Nombre:
Edad:
Ocupacion:

Estado Civil:

Personalidad:

Lo motiva
(preferencias)

Lo desmotiva
(Puntos de dolor)

Slogan:

Necesidades
(que puedes cubrir)

~—
AA s,

Metas
(personales y/o
profesionales)



Desarrollar un
Buyer Persona

Socio - demograficos

Edad

Género

Residencia

Nivel Académico
Situacion Profesional
Cultura

Ingresos Anuales

Cuando tengas todos los datos
recopilados debes crearte una
pequefia historia que te ayude a
visualizar y a entender a tu publico
objetivo.

Objetivos y Retos

Qué objetivo o necesidad
pretende satisfacer con tus
productos y/o servicios.

A qué retos quiere dar respuesta
con su compra.

Lo necesita para incrementar las
ventas, formarse, etc.

Personales

Qué hace en su tiempo libre
Cuales son sus hobbies

Qué lugares frecuenta

Qué marcas consume
Extrovertido o timido

Estilo de vida

Tono y estilo de comunicacion

Comportamiento online

En qué RRSS tiene presencia
Cual es su favorita

Qué marcas sigue

Qué personas influyentes sigue
Queé tipo de contenido prefiere
Como ha llegado a tu web

Comportamiento de

compra

En qué prefiere gastarse el dinero
Cuales son sus patrones de
compra

Quién toma las decisiones de
compra

Como realiza la compra

Qué productos consume




e Qué es Buyer Persoma™>

Representacidn semi ficticia del consumidor final

2CSmo

Investigar datos se llama?2
demograficos, Edad
sociales y Crear Ingresos
conductuales perfiles de anuales

compradores 2Queée cargo
tiene?2 Metas
profesionales

Identificar
tendencias
que influyen

en su desicidn
de compra

Retos
profesionales
Dificultades en su
empresa para
alcanzar los
objetivos
pPpropuestos

Beneficios

No invertir tiempo 51°<6
Ni recursos en mas trafico
pPersonas que no orgdanico
estan interesadas en
Nnuestros productos
o servicios 14 <%

Define a qué
pUblico quieres

o e Detecta queée

Nnecesidades
tiene ese
pUblico

Apuntfa queée
informacion

de incremento
Lot en el NnuUMmero
Otil podemos Refiere estos de emails
proveerle datos de importancia abiertos
al equipo de ventas
para que sepan como
atender a los
potenciales
clientes




idad del Buyer Persona

con la empresa

Compatib



Si tuvieras que identificar su Buyer
Persona ;(Como lo describirias?



Tu posicionamiento ( desde el lado de la empresa y vinculado
con el buyer persona)

¢Qué percepcion e impresion quieres que tenga tu cliente cuando
experimenta tu marca o consume tu producto o servicio? ;Qué quieres
que piensen? ;Como quieres que se sientan?

¢Eres una marca de bajo coste o de medio o alto rango? ;Es ese el
posicionamiento que quieres?

¢En que te diferencias de tu competencia?

cQuién es tu cliente ideal y como es?



ios de segmentacion

¢ Que criter

iza? Justifica

util
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