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Agenda

● ¿Por qué es tan importante?

● ¿Qué es el Buyer Persona?

● ¿Cómo crear el Buyer Persona de tu negocio?

● ¿Cómo usarlo para definir la estrategia?

● BONUS: ¿Cómo determinar la población total de tu buyer persona?



¿Por qué es tan importante 
el Buyer Persona?



Ejemplos de marketing digital tradicional
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Ejemplos de marketing digital tradicional



Ventaja del marketing Digital Tradicional

Oportunidades comerciales

Clientes

Visitas 
(SEO + PPC)



Inbound Marketing

PPC

Inconvenientes del marketing digital tradicional
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Inconvenientes del marketing digital tradicional



Awareness Investigation Decision Action

Proceso de compra

Marketing Digital 
Tradicional
(Branding)

Marketing Digital 
Tradicional

Inbound Marketing



Funnel en el Inbound Marketing

Visitas

Leads

MQL

Oportunidades

Clientes

SQL

SEO non-branded

Contenidos y formatos 
alejados de nuestro 
producto

Calificación y nutrición de leads 
(Lead scoring y Lead nurturing)



SEO en el inbound marketing



Los tres enfoques de contenido

EMPRESA

PRODUCTO

BUYER 
PERSONA

SEO



¿Qué es el Buyer Persona?



¿Qué es el buyer persona?

El Buyer Persona es el arquetipo de cliente ideal de un 
servicio o producto determinado.

El elemento más importante a identificar es la 
necesidad/interés/pain point que tiene en relación a 
nuestra solución. 



¿Qué diferencia hay entre target y buyer persona?

Target Buyer Persona

➔ Define segmentos por criterios 
sociodemográficos (sexo, 
edad, poder adquisitivo…)

➔ Define perfiles en base a sus 
necesidades

➔ Centra sus esfuerzos en el 
segmento de público que ha 
definido

➔ Aplica la necesidad que ha 
identificado en varios 
segmentos

➔ Se olvida de otros segmentos 
igualmente rentables

➔ Identifica varios segmentos de 
público que comparten la 
misma necesidad



● Decisor

● Prescriptor

● Influenciador

● Usuario final

¿Qué perfiles hay que identificar?



El Buyer Persona contiene datos sociodemográficos concretos e 
información sobre:

● Conducta online

● Ámbito personal

● Ámbito profesional

● Proceso de compra.

¿Qué datos debemos tener del buyer persona?



¿Qué otra información nos puede interesar?
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¿Qué otra información nos puede interesar?



¿Qué otra información nos puede interesar?



1.

¿Por qué la solución que ofreces es una prioridad para el 
Buyer Persona?

El Pain.

¿Qué 5 preguntas clave debemos responder?



2.

¿Qué impacto espera tu Buyer Persona tener al optar por 
tu solución?

¿Qué 5 preguntas clave debemos responder?



3.

¿Qué objeciones e inconvenientes tiene tu solución o tu 
negocio para considerarla la mejor alternativa?

¿Qué 5 preguntas clave debemos responder?



4.

¿Cómo es su proceso de compra?

El Buyer’s Journey

¿Qué 5 preguntas clave debemos responder?



5.

¿Qué criterios utiliza para valorar tu producto y por qué?

¿Qué 5 preguntas clave debemos responder?



¿Cómo crear el Buyer 
Persona de tu negocio?



Haz un brainstorming de qué perfiles te podrían comprar

Ventajas: Puede ayudarte a 
detectar perfiles que aún no estáis 
atrayendo. 

Desventajas: Puede que nos falte 
mucha información para 
confeccionar un perfil detallado de 
buyer persona.



Entrevistas individuales con personas que encajen con 
nuestro Buyer Persona 

Ventajas: Permite obtener datos 
cualitativos de tus clientes actuales. 

Desventajas: Requiere bastante 
dedicación.



Focus Group

Ventajas: Al no tener un histórico de clientes en los 
que basarte, te puede ayudar a conocer mejor el 
perfil al que quieres atraer con tu estrategia de 
marketing.

Desventajas: A menudo las respuestas de los 
participantes están condicionadas por la opinión de 
los demás. Se suele buscar un consenso.



Encuestas
Ventajas: Permite obtener datos cuantificables para conocer tu actual cliente. Nos sirve también para 
constatar datos que hayamos obtenido en las entrevistas.

Desventajas: Necesitas una muestra razonablemente grande para sacar conclusiones rigurosas y a menudo 
pueden perderse respuestas relevantes.



Entrevistar al Departamento Comercial
Ventajas: Nos puede dar un conocimiento 
bastante transversal de los principales 
perfiles. Si la venta es consultiva, 
acostumbran a conocer muy bien los 
potenciales clientes.

Desventajas: A menudo el departamento 
comercial sólo conoce al potencial cliente 
en el momento que se ha decidido por 
nuestra solución. Por lo tanto, puede 
darnos información sesgada o incompleta 
respecto a su proceso de compra 
completo.



Hacer investigaciones de mercado
Consultar informes generales de usuarios de redes sociales y penetración de internet.



Consultar informes generales de usuarios de redes sociales y penetración de internet.

Fuente: Informe “Tecnología Digital en España 2018”

Hacer investigaciones de mercado

https://hootsuite.com/es/pages/digital-in-2018


Consultar informes generales de usuarios de redes sociales y penetración de internet.

Fuente: Informe “Tecnología Digital en España 2018”

Hacer investigaciones de mercado

https://hootsuite.com/es/pages/digital-in-2018


Consultar informes del instituto nacional de estadística del mercado a trabajar.

Fuente: Instituto Nacional de Estadística de España

Hacer investigaciones de mercado



Usar el “Display Planner” de Google AdWords

Hacer investigaciones de mercado



¿Cómo usar el Buyer 
Persona en tu estrategia?





Definición de temática



Producto
1

Producto Buyer Personas Intereses

BP 1.1

BP 1.2

BP 2.1

Interés 1.1.1

Interés 1.2.1

Interés 2.1.1 

Producto
2

Potencial SEO

Interés 2.1.2 

Definición de temática



Definición de temática

Producto Buyer Personas Pain / Intereses

Desempleados

Universitarios

Mandos intermedios

Encontrar empleo
Ampliar su formación

Mejorar empleabilidad
Networking

Acercarse a realidad laboral

Quiere ser promocionado
Mejorar su empresa

Actualizar conocimientos

MASTER



Búsqueda de Keywords



Búsqueda de Keywords



Creación de contenido



Creación de contenido

Producto



Lead Scoring



Lead Scoring

Cargo Puntos

Director General 10

Mando intermedio 20

Becario 0



Lead Nurturing



¿Cómo puedo ayudar 
a mis hijos a cuidar su 

salud bucal?

Creo que debería darle 
más importancia a este 
tema. Puede que mis 
hijos necesiten una 

revisión.

Quiero pedir más 
información sobre 
tratamientos dentales.

Artículo: 
Consejos para la higiene dental de los más 

pequeños

Ebook: 
Los 5 errores comunes de higiene dental

Ebook: 
La importancia de la ortodoncia para la 

dentadura futura de sus hijos

Producto:
“Pida cita aquí para una revisión de la 

salud dental de sus hijos”

Lead Nurturing



Lead Nurturing



RECURSOS ADICIONALES



Libro

https://www.amazon.com/Buyer-Personas-Customers-Expectations-Strategies/dp/1118961501


Artículo 
Cómo hacer un estudio de mercado sencillo con Facebook y Google

https://carlofarucci.com/como-hacer-un-estudio-de-mercado-sencillo


Plantilla en PDF para desarrollar Buyer Personas

https://inboundmarketing.inboundcycle.com/plantilla-para-crear-tus-buyer-persona


Inbound Leaders 2018

https://www.inboundleaders.es/


¡Muchas 
gracias!


