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¢, Qué son los Buyer Personas?

Los Buyer Personas son representaciones ficticias generalizadas de tus clientes ideales.
Te ayudan a entender mejor a tus clientes (y posibles clientes) y te facilitan la
personalizacion del contenido de acuerdo a las necesidades, los comportamientos y las
inquietudes especificos de diferentes grupos.

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.). De

acuerdo a tu negocio, podras tener al menos uno o dos Buyer Personas, o tantos como 20.
(Nota: Si eres nuevo en el tema de Buyer Personas, comienza con pocos. Siempre podras desarrollar mas
Buyer Personas mas adelante si los necesitas).



¢ 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 comprar a tu compafiia).



¢, 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 encima creas Buyer Personas negativas, tendras la ventaja adicional de poder segmentar
las "manzanas podridas" del resto de tus contactos, ayudandote asi a lograr un menor costo
por prospecto y/o por cliente.



¢, Como creas 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.

Estos son algunos métodos practicos para reunir la informacion que necesitas para
desarrollar Buyer Personas:

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



¢, CoOmo creas Buyer Personas?  (continuacion)

Analiza tu base de datos para descubrir tendencias sobre como 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 tamafio de empresa, pide a cada prospecto informacion sobre el tamafio de la
empresa. También puedes recopilar informacion sobre qué formularios de las redes sociales utilizan tus
prospectos realizando una pregunta sobre las cuentas de redes sociales).

Ten en cuenta también la informacion que te puede aportar tu equipo de ventas sobre

los prospectos y cliente. Ellos son los que mas interactian con ellos (¢ Qué
generalizaciones pueden realizar sobre los diferentes tipos de clientes a los que mejor atiendes?
¢, Retos comunes? ¢ Patrones de comportamiento? Preguntas frecuentes)



¢, CoOmo creas Buyer Personas?  (continuacion)

* Clientes de HubSpot: puedes crear y administrar tus Buyer

Personas dentro de la herramienta Contactos. Haz clic aqui
con el botén derecho, luego selecciona Hyperlink > Open Hyperlink

(Hipervinculo > Abrir hipervinculo) para obtener mas informacién.

* Clientes y no clientes: puedes usar la siguiente plantilla de
4 diapositivas para organizar la informacién de tus Buyer
Personas.

A continuacién, te mostraremos un ejemplo, luego te dejaremos
algunas plantillas en blanco para que puedas usarlas.

Create Persona

Select persona picture and name Step 10f 4

A persona picture and name are for you and your team only. Don't worry,
you can change them at any time.

Choose a picture for your persena

"

3 =R

What do you call this persona? (Required
Teacher Ted ]

[ /3 .
' j Upload your own photo

. }
]



http://knowledge.hubspot.com/contacts-user-guide/how-to-create-personas
http://knowledge.hubspot.com/contacts-user-guide/how-to-create-personas

A 1 Raquel Recursos Humanos PARTE 1: QUIEN

Jefa de recursos humanos
PERFIL GENERAL Trabaja en la misma compafia desde hacel0 afios
Trabajo, historia laboral, familia Casada, con 2 hijos (10 y 8 afios)

INFORMACION Mujer

DEMOGRAHCA Edad entre 30 a 45

Ingreso promedio por familia: $ 75, 000
Edad, salario,ubicacion, sexo Vive en los suburbios

IDENTIFICADORES Es tranquila

Probablemente tiene un ayudante que filtra llamadas

Trato, personalidad, comunicacion Prefiere recibir material adicional impreso o por correo




2 Raquel Recursos Humanos PARTE 2: QUI?

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR ¥

...para que obtenga los objetivos deseados
...para que pueda superar los retos

Que sus empleados estén felices y que haya pocos reemplazos
Ayudar a sus equipos financieros y legales

Tiene muchisimo trabajo y tiene poca ayuda
Responsable de implementar cambios en toda la compaiiia

Facilitar y centralizar la administracion de la informacion de sus
empleados
Integracion con los sistemas del equipo financiero y legal




2 Raquel Recursos Humanos PARTE 3: POR QUE

"En el pasado ha sido dificil adoptar nuevas tecnologias en toda la

COMENTARIOS compania".

Ejemplos de comentarios reales sobre "No tengo tiempo para capacitar a nuevos empleados”.
sus retos y objetivos "He tratado con tantas integraciones dificiles con bases de datos y
software de otros departamentos”.

QU EJAS COMUNES Me preocupa perder informacion al hacer la transicién a un nuevo
sistema.

Razones por qué no comprarian nuestro No quiero capacitar a toda la compafia para que aprenda a usar un
producto o servicio sistema nuevo.




2 Raquel Recursos Humanos PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

Administracion integrada de base de datos de RR. HH.
Como describirias la solucién de tu

empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS Te ofrecemos una base de datos intuitiva que se integra con tu
software y plataformas existentes y capacitacion ilimitada para

Como venderias las solucion ayudar a tus nuevos empleados a ponerse al dia rapidamente.
a tu buyer persona




Tu turno

Hemos creado plantillas en blanco para que desarrolles tres personas.

(Si necesitas mas, simplemente selecciona las diapositivas en la columna izquierda, haz clic
con el botén derecho y selecciona "Duplicate” [Duplicar]).



2 nombre aquf PARTESSQUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

[escribe aqui]

INFORMACION
DEMOGRAFICA

[escribe aqui]

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES
[escribe aqui]
Trato, personalidad,
como prefiere comincar




2 nombre aquf PARTE2HQUE

OBJETIVOS * [escribe aqui]

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

* [escribe aqui]

COMO PODEMOS AYUDAR

» [escribe aqui]
...para que obtenga los objetivos deseados.

...para que pueda superar los retos




L [nombre aqui] PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS *  [escribe aqui]

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

* [escribe aqui]
Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.




jol [nombre aqui] PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

[escribe aqui]

Como describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
a tu buyer persona * [escribe aqui]




2 i PARTE 1: QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

[escribe aqui]

INFORMACION
DEMOGRAFICA

[escribe aqui]

Edad, salario, ubicacién, sexo

IDENTIFICADORES
[escribe aqui]
Trato, personalidad,
como prefiere comincar




Jey Raquel Recursos Humanos PARTE 2: QUE

OBJETIVOS * [escribe aqui]

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

* [escribe aqui]

COMO PODEMOS AYUDAR

* [escribe aqui]
...para que obtenga los objetivos deseados.

...para que pueda superar los retos




i overeoneresow | Reave Recursos tumano

COMENTARIOS *  [escribe aqui]

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

* [escribe aqui]
Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.




2 [nombre aqui] PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

[escribe aqui]

Como describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
a tu buyer persona * [escribe aqui]




2 rombre PARTE & QUIEN

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

[escribe aqui]

INFORMACION
DEMOGRAFICA

[escribe aqui]

Edad, salario,ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES
[escribe aqui]
Trato, personalidad,
como prefiere comincar




2 rombre PARTE2: QUE

OBJETIVOS * [escribe aqui]

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

* [escribe aqui]

COMO PODEMOS AYUDAR

...para que obtenga los objetivos deseados.

» [escribe aqui]

...para que pueda superar los retos




Joy [nombre aqui] PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS *  [escribe aqui]

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

* [escribe aqui]

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.




a [nombre aqui] PARTE 4: COMO

MENSAJE DE MARKETING

[escribe aqui]

Como describirias la soluciéon de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderias las solucion
a tu buyer persona * [escribe aqui]




