
¡Bienvenidos a En Vivo!
Buyer Personas & 
Buyer’s Journeys



Agenda

1. La Ruta Inbound: 12 webinars
2. Buyer personas dentro de Inbound
3. Cómo construir buyer personas efectivos
4. Buyer’s journeys dentro de Inbound
5. Cómo desarrollar buyer’s journeys
6. Preguntas



Notas

★ Nueva biblioteca de recursos EN VIVO.

★ Ingresar sus preguntas en la herramienta de Q&A de 
zoom, las responderemos al final.  



La Ruta Inbound 
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ATRAER

Blogging, SEO, Redes Social 
y Ads

Desconocidos Visitantes Leads Clientes Promotores

CONVERTIR CERRAR DELEITAR

Ofertas en Landings, 
Cupones, Formularios

Segmentacion, workflows de 
nutricion

Contenido Dinámico, 
recomendaciones

INBOUND MARKETING



LA RUTA INBOUND



Buyer Persona 
o Comprador Ideal 
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Los Buyer Persona son 
representaciones semi ficticias de tu 
cliente ideal, basadas en datos 
reales y especulaciones sustentadas 
en datos demográficos del cliente, 
sus patrones de comportamiento, 
motivaciones y objetivos.



Desarrollar tus buyer personas será 
un ejercicio fundamental para la 
creación de contenido, diseño de 
producto, seguimiento de leads, 
ventas y cualquier otra actividad que 
esté relacionado con la adquisición y 
retención de clientes.



Los buyer personas más útiles son 
aquellos que están basados en la 
investigación de información que 

tengas disponible y con datos reales 
de tus clientes actuales y 

potenciales. 





Todo el contenido que crees debe 
relacionarse con tu buyer persona.



Cómo investigar y 
definir tus buyer 
persona o 
compradores ideales?



Consideraciones 
sobre los buyer 
personas

• Características
• Objetivos
• Desafíos
• Palabras clave



Hazte la pregunta
¿Qué está buscando mi buyer persona?



Rol:

● ¿Cual es tu función laboral? ¿Cuál es tu cargo?
● ¿Cómo se mide tu labor?
● ¿Cómo es un día típico?
● ¿Qué habilidades se requieren?
● ¿Qué conocimiento y herramientas empleas?
● ¿A quién te reportas? ¿Quién se reporta a ti?

Metas:

● ¿De qué eres responsable?
● ¿Qué significa ser exitoso en tu rol?

Desafíos:

● ¿Cuáles son tus mayores desafíos?
● ¿Cómo superas esos desafíos?

Empresa:

● ¿En qué industria o industrias se desempeña tu empresa?
● ¿De qué tamaño es tu empresa (ingresos, empleados)?

Fuentes de información:

● ¿Cómo adquieres nueva información para tu 
trabajo?

● ¿Qué publicaciones o blogs lees?
● ¿A qué asociaciones o redes sociales 

perteneces?

Antecedentes personales:

● Edad
● Familia (soltero, casado, con hijos)
● Educación

Preferencias de compra:

● ¿De qué manera prefieres interactuar con 
vendedores (por e-mail, teléfono o en persona)?

● ¿Utilizas la Internet para investigar sobre 
proveedores o productos? En caso afirmativo, 
¿cómo buscas esa información? ¿Qué tipos de 
sitios web utilizas?



Entrevistar

Entrevista a los clientes actuales 
en persona o por teléfono para 
descubrir qué les agrada de tu 

producto o servicio.



Examina los datos de tus 
contactos para descubrir 

tendencias respecto a cómo 
ciertos prospectos o clientes 

encuentran y consumen tu 
contenido.Investigar



Toma en cuenta los comentarios 
de tu equipo de ventas acerca de 

los prospectos con los cuales 
tienen mayor interacción. ¿Con qué 

tipos de ciclos de venta trabaja tu 
equipo de ventas? ¿Qué 

generalizaciones pueden hacer 
respecto a los distintos tipos de 

clientes que mejor satisfaces?
.

Reunirse con 
el equipo



Crear Listas

Examina los datos de tus contactos 
para descubrir tendencias respecto 

a cómo ciertos prospectos o 
clientes encuentran y consumen tu 

contenido.



Documenta

https://blog.hubspot.es/marketing/que-son-buyer-personas



Raquel Recursos Humanos



Raquel Recursos Humanos



Raquel Recursos Humanos



Raquel Recursos Humanos



Cómo usar los buyer 
persona en Marketing



Son la base de tu contenido. Te 
ayudará a crear y planificar 

contenido que sea interesante y 
relevante a tu público objetivo. Te 

permite personalizar tu mensaje 
según los diferentes segmentos 

de tu audiencia.



Envía emails de seguimiento de 
leads a toda tu base de datos, 
segmentando por tus buyer 
personas y personaliza el mensaje 
en función de lo que sabes de 
cada uno de ellos.



➔ Reasigna tu gasto publicitario

➔ Reasigna tus recursos humanos

➔ Usa el mismo lenguaje que tus buyer persona

➔ Escribe un e-book pensando en un buyer persona específico.

➔ Escribe entradas de blog pensando en buyer persona específicos

➔ Crea un video pensando en un comprador específico.

➔ Combina el conocimiento de tus buyer persona con las etapas del ciclo de 

venta para asignar las ideas de tu contenido

➔ Haz algo de co-marketing con las empresas que tus buyer persona siguen

➔ Pon a tus buyer persona negativos en un tablero de dardos como target

Cómo usar los buyer persona en Marketings



Cómo usar tus buyer 
personas en tu portal de 
HubSpot



Ingresar al Portal > Dashboard >Top Personas > Agregar Persona > 



Contactos > Listas > Crear nueva o Buscar Lista de Personas incluida



Cómo usar los buyer persona con HubSpot

➔ Segmenta tus audiencias para el gasto publicitario.

➔ Usa el mismo lenguaje que tus buyer persona.

➔ Segmenta tu lista de contactos por comprador.

➔ Escribe un e-book pensando en un buyer persona específico.

➔ Escribe entradas de blog pensando en buyer persona específicos.

➔ Audita tu contenido para alinearlo a tus buyer persona.

➔ Optimiza las páginas de destino para los buyer persona.

➔ Usa contenido dinámico para adaptar tu sitio a diferentes buyer persona.

➔  Segmenta aparte a tus buyer persona negativos.



Cómo decido 
¿Qué tipo de contenido debo crear?



Buyer persona Recorrido del 
comprador



Buyer’s Journeys en la
Ruta Inbound
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El buyer’s journeys permite entender 
mejor el camino que nuestros 
prospectos recorren antes de comprar

Entender mejor a mis prospectos → 
Crear mejor contenido para ellos.



EL RECORRIDO DEL COMPRADOR

Proceso activo de investigación que atraviesa un cliente 
potencial antes de llevar a cabo una compra.

Etapa de
Descubrimiento

Etapa de
Consideración

Etapa de
Decisión



Todo lo que el cliente hace hasta 
tomar conciencia de su necesidad. 

En este proceso el consumidor 
está investigando opciones sin 

intención comercial.Etapa de
Descubrimiento



Durante esta etapa, los clientes han 
reducido sus opciones normalmente 

hasta 2-3 opciones, y pasan a la 
investigación de cada una de ellas 

con más en profundidad (y 
comparando directamente pros / 
contras). En esta etapa la persona 
que realiza la investigación puede 

tener presente algún interés 
comercial.

Etapa de
Consideración



Etapa de
Decisión

Naturalmente, esta sería la etapa 
donde el cliente decide comprar, 

sobre la base de sus 
investigaciones (y, posiblemente, 
las interacciones con su equipo a 

través de correo electrónico, 
teléfono o medios de 
comunicación social).





Tipo de 
Contenido 

según la etapa



Términos 
relevantes en 

cada etapa



¿Dónde quedan 
los Topic 
Clusters?

Alineados a las etapas 
del Buyer’s Journey

Etapa de
Descubrimiento

Etapa de
Consideración

Etapa de
Decisión



Cómo desarrollar un Buyer’s Journey
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Reconocimiento

Ebook

Consideración Consideración

Questionario Workshop

Decisión

Consulta

Recorrido del Comprador de Montessori.



Ebook Digital 
Etapa Reconocimiento

Una lista de errores como padres 
que deberías evitar.



Questionario
Etapa de Consideración

Comprender las necesidades de la familia 
para entregar una solución adecuada .



Workshop
Etapa Consieración

Explica cómo debes preparar tu 
casa para el estilo Montessori .



Ahora la madre está lista 
para tomar una decisión.
Una consulta de una hora para 
discutir los próximos pasos para su 
hijo y el establecimiento Montessori 



Contenido que 
las personas 

Inbound

disfrutan.



Alguna Pregunta? 
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¡Gracias!
Melissa Hammond

CSM LatAm | HubSpot
Jose Ortiz

CSM LatAm |  HubSpot


