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Agenda

e ;Por qué es tan importante?

e ;Qué es el Buyer Persona?

e ;Cdomo crear el Buyer Persona de tu negocio?
e ;Como usarlo para definir la estrategia?

e BONUS: ;Como determinar la poblacién total de tu buyer persona?
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¢, Por que es tan importante
el Buyer Persona?
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Ejemplos de marketing digital tradicional

Go gle master marketing digital 4 Q

All Images News Shopping Videos More Settings Tools

About 2,610,000 results (0.50 seconds)

Master en Marketing Digital | ISDI - Ultimas Plazas | isdi.education
www.isdi.education/MarketingDgital/MIB v

Reconduce tu carrera profesional y Unete a la transformacion digital jInférmate!

Bolsa de Trabajo - Networking - Clases con Expertos - Financia tus Estudios

Cursos: Marketing Digital, Contenidos Digitales, Redes Sociales, Tecnologia Digital, Mobile y Apps, D...

Sesion Informativa MIB Salidas Profesionales
Ven a nuestra Sesién Informativa El servicio de Equipo de Talento
Conoceras a fondo el Programa MIB te ayudara a alcanzar tus metas.

ESADE Digital Business Master | Programa Flexible y Modular
www.esade.edu/Executive/DigitalBusiness v

Estrategias y Modelos de Negocio para Liderar el Cambio Digital en tu Empresa.
Asesoramiento profesional - Networking - 10 meses, viernes-sabados * Fin de semana
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Ejemplos de marketing digital tradicional

®
< ISDI > SOBRE ISDI PROGRAMAS ALUMNOS IN COMPANY EMPRENDIMIENTO COMPROMISO SOCIAL ACTUALIDAD CONTACTO

Para quién Cudndo y dénde Sesiones informativas Programa Después del MIB #MIBers
PASO 1 PASO 2 PASO3
FORMULARIO ENTREVISTA MATRICULA
¢Cumples los requisitos? Entonces ya puedes Echaremos un vistazo a tu solicitud y, si cumples ~ Para asegurar tu plaza en el master, debes
mandarnos |a solicitud de admisién a través con el perfil de MIBer, te llamaremos realizar el pago de la matricula. En la carta de
del siguiente formulario. para entrevistarte y poder charlar en persona. aceptacion te indicamos cémo.

Solicita admisién para MIB Espafia * Campo obligatorio

Si tienes alguna duda, lldmanos y
hablamos.

« 900 814 144 CORREO ELECTRONICO *

LLAMADA GRATUITA

«+34 917 373 925 Espara :34 v Tesronos

TU LINKEDIN, SI TIENES

NOMBRE Y APELLIDOS * @

SELECCIONAR SEDE * Y

Acepto la politica de privacidad de 1SDI m
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Ejemplos de marketing digital tradicional

Go gle comprar batidora $ Q

All Shopping Images Videos News More Settings Tools

About 670,000 results (0.59 seconds)

Shop for comprar batidora Sponsored
- =
\ Marbisen ) I
3 ¥ 7 LTS =N
R & | T
" = 1 I / [ '\ .VLA_-;,», =
Al el | WEE ‘ W =@
Batidora de mano Turbo Batidora Moulinex Batidora De Batidora de vaso
Powerful Titani... De Mano Inox ... ABM11A30 Ne... Mano Powerful... americana Pow...
€49.90 €26.99 €19.99 €27.90 €27.90
Cecotec Planeta Huerto PcComponentes Planeta Huerto Cecotec
Free shipping Free shipping

By Google By Google By Google By Google By Google
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Ejemplos de marketing digital tradicional

cecotec

OLLASGM CECOMIX CECOMIXER CECOFRY COCINA HOGAR CONGA FIT RECOLAX: [

Home > Cocina > Batidoras de mano > Powerful Titanium 1000 Pro

} POWERFUL TITANIUM 1000 m
ol
PRO
PRECIO | PVP | DTO.
49,90 € 8337€ 40%

Referencia: 04063

Batidora de mano de 1000 W con pie XL
extralargo. Acero inoxidable, 21 velocidades

y Turbo. Cuchilla de 4 hojas con
recubrimiento de Titanio, pica hielo,
campana antisalpicaduras. Powerful
Titanium de Cecotec.

2 afios de garantia.

Plazo de entrega estimado entre 24-72
horas laborables >

Envio: Desde 5,00 €
Cantidad: - 1
Afiadir al carrito — [

Financia en 3, 4 o 6 meses a partirde 90 €

vsa @ &2 © 2

A = 2

-

e
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Ejemplos de marketing digital tradicional

GO o gle pizzeria 3 Q

All Maps Images News Shopping More Settings Tools

About 137,000,000 results (0.59 seconds)

Cal o)
6& A
” s S "4
Fontana < " ®  Cinemes Texas Q %%
8,
9,
2
; e A @ ié “
2 Sant Gervasi o'h&ssue Pizza W Messié Sense Gluten %, &
Sporting Goods Store B ] @‘\0
Decathlon City Barcelona Pizza A Punt Palau Macaya o &
° - Gran de Gracia h &
N <
Q Park W >
Q, s,%’v P:acé'l dedGaI Restaurgm Japones Toyo Q
8 = ‘la Placidia
%, V’f% 9 Casa de les Punxes
S,
*Z Casa Gracia Barcelona Q
Map datay©2018 Google, Inst. Geogr. Nacional
Rating v Hours ~ Sort by ~
Pizza A Punt

4.4 %k k% ¥ (8) - Pizza
31 m - Carrer del Torrent de I'Olla, 35
Closed - Opens 7PM
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Ejemplos de marketing digital tradicional

Pizza A Punt

¢ 4.4 %K% 8Google reviews
Pizza Restaurant - 30 m

w
”

Website

Address: Carrer del Torrent de I'Olla, 35, 08012 Barcelona

Hours: Sunday 7PM-12AM
¢ Monday 7PM-12AM
Tuesday 7PM-12AM
1 Wednesday 7PM-12AM
Thursday 7PM-12AM
g Friday 7PM-12AM
Saturday  7PM-12AM

o Suggest an edit

Phone: 931 1909 73

S 4

Suggest an edit

Know this place? Answer quick questions

Directions

Rapid @ @ Biteria Alabing

Pizzeria Lucania ll
Pizzeria Cosca

Carrer de Pui

®

Telepizza ® Pizza A Punt
Q'b
.c\:’e ’D\\:
Py
% N
&

S, DI
P, Margherita@@Samoa L'E

Solo Pizza La Fermata d

(pizzeria romana)
>
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Ejemplos de marketing digital tradicional

Go gle contratar hipoteca y Q

All News Images Videos Shopping More Settings Tools

About 486,000 results (0.47 seconds)

Solicita tu Hipoteca | A Tu Medida. Sin Vinculaciones | hipotecas.com
www.hipotecas.com/solicitar v

Sin Cambiar de Banco. Sin Comisién de Apertura. Con toda Tranquilidad.

Servicios adicionales: Hipotecas sin Vinculacién, Sin domiciliaciones, Sin seguros adicionales

Simulador de Hipotecas Refinanciacién
Conoce Qué Vivienda Puedes Comprar Reunifica Tus Deudas y Paga Menos
Rellena Ya los Datos del Formulario Cuotas e Intereses Mucho Mas Bajos

Hipotecas | Simulador Hipotecas Santander | bancosantander.es
online.bancosantander.es/ v

Haz la simulacién y en solo 3 pasos sabras si esta preautorizada jDesclbrelo!

Nueva Hipoteca Variable - Calcula tu cuota - Hipoteca Preautorizada - Cambia tu Hipoteca
Servicios: Hipoteca Variable, Hipoteca Fija, Simula tu hipoteca

@ CL Gran DE Gracia, 102, Barcelona - 932 18 84 35 - Closed today - Hours ¥
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Ejemplos de marketing digital tradicional

HIPCTECAS..

Sl te V|nCU|aS a a|gUI€f], Introduce tus datos
que sea porque quieres.

Nombre

Email

Por eso te ofrecemos hipotecas a tu medida Teléfono

SIN vinculaciones
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Ventaja del marketing Digital Tradicional

Visitas
(SEO + PPC)

Oportunidades comerciales
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Inconvenientes del marketing digital tradicional

Precio / Lead

Evolucion en 3 anos

B Inbound Marketing
PPC
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Inconvenientes del marketing digital tradicional

ALL » DEFAULT CHANNEL GROUPING: Organic Search |~ Jan1,2017-Dec 31,2017 «

l_\ll Users + Add Segment
50.09% Users

Explorer

Summary Site Usage Goal Set1 Ecommerce

Users v ' VS. Selectametric Day Week Month d ...
® Users
50,000

25,000

April 2017 July 2017 October 2017
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Inconvenientes del marketing digital tradicional

Introducir palabras clave
master marketing digital, comprar batidora, pizzeria, contratar hipoteca Obtener volumen de basquedas  Modificar busqueda
del de s

Promedio de bisquedas mensuales

16M
12M
800 K
400K
b i BOTT Blsquedas mensuales de: feb. de 2017 - ene. de 2018 o anosds204A
5K
e ol A e e Ideas para pal: Columnas v |4 3 Descargar Afadirlas todas (4)

375K
Palabra clave (por relevancia) 25K

125K
pizzeria

Afiadir al
Puja sugerida 7 plan
0,99€
feb. de 2017 ene. de 2018
master marketing digital |4 3.600 Alta 13,50 € n
comprar batidora 1z 480 Alta 0,25€
contrato hipotecario lz 590 Baja 1,72€ »
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Proceso de compra

Inbound Marketing

A
p
Awareness Investigation Decision Action @
=
\ J \
| |
Marketing Digital Marketing Digital
Tradicional Tradicional

(Branding)
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Funnel en el Inbound Marketing

SEO non-branded Visitas
Contenidos y formatos
alejados de nuestro
Calificacidn y nutricién de leads ‘_
(Lead scoring y Lead nurturing)

producto

Oportunidades
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SEO en el inbound marketing

May 17
Visits: 186.813
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Los tres enfoques de contenido

BUYER
PERSONA
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¢ Que es el Buyer Persona?
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:Quée es el buyer persona?

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

El elemento mas importante a identificar es la

necesidad/interés/pain point que tiene en relacion a
nuestra solucion.
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:Qué diferencia hay entre target y buyer persona?

Target

Buyer Persona

Define segmentos por criterios
sociodemograficos (sexo,
edad, poder adquisitivo...)

Define perfiles en base a sus
necesidades

Centra sus esfuerzos en el
segmento de publico que ha
definido

Aplica la necesidad que ha
identificado en varios
segmentos

Se olvida de otros segmentos
igualmente rentables

Identifica varios segmentos de
publico que comparten la
misma necesidad
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¢ Qué perfiles hay que identificar?
e Decisor
e Prescriptor
e Influenciador

e Usuario final
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¢Qué datos debemos tener del buyer persona?

El Buyer Persona contiene datos sociodemograficos concretos e
informacion sobre:

e Conducta online
e Ambito personal
e Ambito profesional

® Proceso de compra.
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

Buyer persona INBOUNDCYCLE

Nombre:

Edad:

Estado Civil:
Educacion / Titulo:
Condicion Laboral:
Titulo o Rol laboral:

Ingresos anuales:
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

PERSONAL

Qué necesita para ser feliz?

Qué hace cuando no esta en el trabajo?

En queé prefiere gastar el dinero?

Donde pasa mas tiempo? En el trabajo o en su casa?
Como mide el éxito?

Qué personas son las mas importante e influenciantes en su vida?
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

CONDUCTA ON-LINE

Cuanto tiempo pasa en intemnet?

Qué dispositivos usa para conectarse a las redes sociales
Cual es su red social preferida?

Qué blogs o tipos de blogs son sus favoritos?

Qué tipo de contenido disfrutra leer?

Queé temas son los de mayor interes?

Donde busca informacion?

Qué tipo de formato es de preferencia a la hora de aprender?
webinars, videos, ebooks, inofgraficos, slide shares, pdfs...
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

Qué es lo que mas realiza cuando esta conectado?
Chatear, leer blogs, revisar productos, ver videos, estudiar, investigar

Qué tipo de informacion pasa mas tiempo buscando en internet?

Qué marcas sigue en las redes sociales?
Compran productos en linea?
Qué horario es el que pasa mas tiempo en internet?

Cuales son sus mayores influenciadores on line?
Revistas, blogs, especialistas...

Qué tipo de lenguaje prefiere que se utilice para que se le dirijan?
Formal, Informal? Simple? relajado?
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

Qué problema necesita solucionar hoy a nivel laboral?
Cual es su mayor responsabilidad laboral?
Qué problema laboral no le permite ser feliz?

Qué aptitudes necesita tener para hacer un buen trabajo?

A quién reporta?
Quién es su mayor influencia a nivel laboral?

Cual es su aspiracion a nivel laboral/profesional?
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:Qué otra informacion nos puede interesar?

Por qué necesita trabajar con nosotros?

Como llegaron a conocernos?

En qué aspectos le ayuda trabajar con nosotros?

Queé aspecto es el que mas evalla antes de comprar?
Qué causaria el abandono de su relacion con nosotros?

Qué impacto emocional genera vuestra compania en su vida?

Qué impacto financiero genera vuestra compania en su empresa?

Cual seria la mayor objecion frente a trabajar con nosotros?

Cuanto tiempo pasé decidiendo si colaboraba o no?
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:Queé 5 preguntas clave debemos responder?

1.

¢Por qué la solucion que ofreces es una prioridad para el
Buyer Persona?

El Pain.
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:Queé 5 preguntas clave debemos responder?

2.

¢ Qué impacto espera tu Buyer Persona tener al optar por
tu solucion?
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:Queé 5 preguntas clave debemos responder?

3.

¢ Qué objeciones e inconvenientes tiene tu solucion o tu
negocio para considerarla la mejor alternativa?
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:Queé 5 preguntas clave debemos responder?

4
¢ COMo es su proceso de compra?

El Buyer’'s Journey
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:Queé 5 preguntas clave debemos responder?

5.

¢ Que criterios utiliza para valorar tu producto y por qué?
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¢ Como crear el Buyer
Persona de tu negocio?
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Haz un brainstorming de qué perfiles te podrian comprar

Ventajas: Puede ayudarte a
detectar perfiles que aun no estais
atrayendo.

Desventajas: Puede que nos falte
mucha informacion para
confeccionar un perfil detallado de
buyer persona.
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Entrevistas individuales con personas que encajen con
nuestro Buyer Persona

Ventajas: Permite obtener datos
cualitativos de tus clientes actuales.

Desventajas: Requiere bastante
dedicacion.
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Focus Group

Ventajas: Al no tener un histdrico de clientes en los
gue 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 estan condicionadas por la opinidon de
los demas. Se suele buscar un consenso.
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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.

80

60

40

20

Facebook

Twitter

Instagram

Google +

Snapchat

Pinterest

I Never

Il Rarely, | hardly che
it

I Frequently, | sign ot
several times a we

Il Considerably, it's p:
of my daily life

@ Inglés (77)

@ Espariol (33)
@ Aleman (17)
@ italiano (8)

@ francés (16)
@ portugués (20)
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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 sélo conoce al potencial cliente
en el momento que se ha decidido por
nuestra solucion. Por lo tanto, puede
darnos informacion sesgada o incompleta
respecto a su proceso de compra
completo.
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Hacer investigaciones de mercado

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

Proportion of individuals using the Internet, by age, 2017*
A 4

The proportion of young people
aged 15-24 using the Internet

(71%) is significantly higher
than the proportion of the total
population using the Internet
(48%).

I I II I I | I

Europe he Asia & Arab States  Africa World LDCs
Amerlcas Pacific

Developing Developed
M Total population m Ages 15-24

Source: ITU. Note: * Estimates. CIS refers to the Commonwealth of Independent States. Proportions in this chart refer to the number

of people using the Internet, as a percentage of the total population, and the number of people aged 15-24 using the Internet, as a
percentage of the total population aged 15-24, respectively.
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Hacer investigaciones de mercado

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

PRINCIPALES INDICADORES ESTADISTICOS PARA LOS USUARIOS DE INTERNET, MOVIL Y REDES SOCIALES DEL MUNDO

POBLACION USUARIOS DE USUARIOS ACTIVOS USUARIOS USUARIOS MOVILES ACTIVOS
TOTAL INTERNET DE LAS REDES SOCIALES MOVILES DE LAS REDES SOCIALES

wee® o

7593 L1021 3196 5135 2958

MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES MILLONES

URBANIZACION: PENETRACION: PENETRACION: PENETRACION: PENETRACION:

55% 53% 42% 68% 39%

Fuente: Informe “Tecnologia Digital en Espaia 2018”



https://hootsuite.com/es/pages/digital-in-2018
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Hacer investigaciones de mercado

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

PERFIL DE LOS USUARIOS DE FACEBOOK h |

DESGLOSE DE DE LOS USUARIOS DE FACEBOOK POR EDAD Y SEXO DEL PAIS, EN MILLONES

TOTAL 27 000 000 52% 8%
1B-7 510000 1% 0.9%
18-24 ' 200 000 8% 8%

B Muser

HOMBRE 25-34 6300000 12%  12%
36- 6700000 13%  12%

45 - B4 5000000 10% 9%

85 - 64 2800000 6% 4%

66+ 1500000 3% 3%

I I 0’8 UJ

18- 24 25-34 - 4y 45 - B4
ANOS ANOS ANOS ANOS

Fuente: Informe “Tecnologia Digital en Espaia 2018”



https://hootsuite.com/es/pages/digital-in-2018
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Hacer investigaciones de mercado

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

Medianas

(50-249) Auténomos Microempresas
0,8% Grandes 12,9% (1-9)
Pequefias —| (2500mas ) 19,8%
(10-49) \ 0,2%
5,2% ot

Microempresas Grandes
(1-9) (250 0 mas)
40,0% 33,6%
Medianas

(50-249)
14,9%

Pequefias
(10-49)
18,8%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica de Espafia
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Hacer investigaciones de mercado

Usar el “Display Planner” de Google AdWords

Palabra clave

master marketing digital

Inventario de redes semanal |7
3K-36K 500K-1M

Cookies Impresiones

Edad

26%
24%
21%
17%
7%
%
-

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+Desconocido

Sexo

@® Hombre 38%

@® Mujer 39%
Desconocido 23%

Hijos

@ Padre 13%
Sin hijos 63%
Desconocido 24%

Dispositivos

)

@ Ordenadores 32%
® Movil 60%

@ Tablet

7%
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¢ Como usar el Buyer
Persona en tu estrategia?
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ATTRACT

Blog
Keywords
Social Media

CONVERT CLOSE

Calls-to-Action
Landing Pages

DELIGHT

Events
Social Inbox
Smart Content

Promoters
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Definicion de tematica
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Definicion de tematica

Producto Buyer Personas

Producto BP 1.1

1 BP 1.2

Producto
2

Intereses

Interés 1.1.1

Interés 1.2.1

Interés 2.1.1

Interés 2.1.2

Potencial SEO

@1
@121
[ Jakl
@ 212
@221
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Definicion de tematica

Producto Buyer Personas

Desempleados

Universitarios

MASTER

Mandos intermedios

Pain / Intereses

Encontrar empleo
Ampliar su formacién

Mejorar empleabilidad
Networking
Acercarse a realidad laboral

Quiere ser promocionado
Mejorar su empresa
Actualizar conocimientos
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Busqueda de Keywords



INBOUNDCYCLE
Busqueda de Keywords

Su producto o servicio

I nutricion| Obtenerideas  Modificar busqueda

del de =

Promedio de bisquedas mensuales

M
45M
3M g .
Busquedas mensuales de: ene. de 2017 - dic. de 2017
15M
240K
ene. de 2017 5 dic. de 2017
180 K
120K
e ol pru e e ice |deas para pal: Columnas v lz 4 Descargar Afadirlas todas (649)
Términos de busqueda Puja sugerida 7 Maldlf al
ene. de 2017 dic. de 2017 s
nutricion = 165.000 Baja 0,68 € n
Mostrar filas: 30 v 1-1 de 1 palabras clave
Palabra clave (por relevancia) de 7 C ? Puja sugerida 7 M;;::“' al
dieta l~ 450.000 Media 0,10€

dietas = 90.500 Media 0,10€
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Creacion de contenido
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Creacion de contenido

Q

N\

=
(=}
=
wn
c—t
(&}
[}
[a]

Awareness ‘ «|||0
Investigation .

T

: o
Ebook J Webinar B Call
Infographics 1 Post

g The right content
Emails in the right context
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Lead Scoring
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Lead Scoring

Prospects R?,l_urning Tim o ; ) Country is Score
isitor S Mo an 5 min E

-4 = 95

5 § ] =75

o 1 [0 = 25

Cargo Puntos

Director General | 10

Mando intermedio | 20

Becario | O
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Lead Nurturing
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Lead Nurturing

Fase Awareness Articulo:
¢Cémo puedo ayudar Consejos para la higiene dental de los mas
(Top-of-the-Funnel)
a mis hijos a cuidar su pequeiios
salud bucal?
Ebook:
. r L h. . I
Creo que deberfa darle Fase Evaluacion os 5 errores comunes de higiene denta
kDIl EEEl el (Middle-of-the-Funnel)
t(;?ma. Puedg que mis Ebook:
yos :::iifc',)t:n una La importancia de la ortodoncia para la
' dentadura futura de sus hijos
Fase Compra :
Quiero pedir mas P . ) I,>roducto. o
informacién sobre (Botton-of-the-Funnel) Pida cita aqui para una revisién de la

tratamientos dentales. salud dental de sus hijos”
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RECURSOS ADICIONALES



INBOUNDCYCLE

Libro

THE NEW RULES SERIES .o -\y0ph By DAVID MEERMAN SCOTT

ADELE REVELLA

BUYER
PERSONAS

How to GAIN INSIGHT into
YOUR CUSTOMER'S EXPECTATIONS,
ALIGN YOUR MARKETING STRATEGIES,
and WIN MORE BUSINESS



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

INBQOUNDCYCLE

Articulo
Como hacer un estudio de mercado sencillo con Facebook y Google

ST S—,

Como hacer un estudio de

mercado sencillo (y gratis) con
Facebook y Google

@CFarucci



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

INBOUNDCYCLE

Plantilla en PDF para desarrollar Buyer Personas

rom— Ho;a de desarrollo de
buyer personas

Usa esta plantilla para identificar y desarrollar
los buyer personas de tu empresa

Descargatela ahora



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

INBOUNDCYCLE

Inbound Leaders 2018

INBOUND

| . LEADERS
Q;k./ J% p - ' El evento con contenido
[ N ' N d - selecto sobre inbound y
Gerard Compte José Facchin Alvaro Fontela Nayara D'Alama automatizacion del

FindThatLead Webescuela Raiola Networks RD Station marketing para lideres de
i marketing

Madrid BCN
10 mayo 11 mayo

Alex Lopez Dana Camps Mireia Reixach Noemi Arjona %
Sartia InboundCycle InboundCycle Australis iConsigue tu

entrada!

#INLeaders18



https://www.inboundleaders.es/

iMuchas
gracias!



