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El Buyer Persona es una representacion semi-ficticia de
tu cliente ideal basada en:

e Datos reales [}

e INnvestigacion de mercado @&,

e Suposiciones educadas @

@ No es solo saber su edad y su género: es entender sus
motivaciones, problemas, suefios y comportamientos.

Estrategia de

Segmentacion Contenido
Divide el mercado Crea contenido
para personalizar los relevante que resuene
mensajes para con la audiencia.

grupos especificos.

Mejora de la
Experiencia del

Enfoque en el
Cliente

Cliente
Mejora la experiencia

del cliente para
aumentar la lealtad.

Prioriza las necesidades
y deseos del cliente
sobre los productos.
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Quién

(A7)
Cémo se llama \\‘ "'

Dale identidad a tu cliente ideal. Asi serd mas facil
visualizarlo cuando escribas, disefies o vendas.
e Nombre de tu Buyer Persona

Coémo es y qué hace

Define su situacién personal y laboral. Te ayudard a entender su dia a
dia y qué rol ocupa en su entorno.

e Edady género

e Puesto de trabajo

e Antigtiedad laboral

¢ Formacion

e Entorno familiar

e Lugar de residencia

Perfil psicolégico y digital

Conecta con su forma de pensar, actuar y tomar decisiones. Y descubre
dénde puedes llegar a él.

e Tipo de personalidad (decisor, analitico, impulsivo...)

 FEstilo de vida (ocupado, saludable, creativo...)

e Canales digitales que usa (Instagram, YouTube, Google, podcasts...)

Queé

Lo que quiere conseguir

Objetivos, necesidades y frustraciones de tu cliente ideal.

Objetivos primarios y secundarios
— ¢Qué quiere lograr en su negocio/vida? ;Qué metas se ha planteado?

Puntos de dolor
— ¢Qué le frustra? ;Qué le impide avanzar? ;Qué estd intentando resolver?

Retos actuales
— ¢Qué dificultades encuentra para alcanzar sus objetivos?

Decisiones anteriores
— ¢Qué ha probado antes? iLe funciond? ¢Por qué dejé de hacerlo?




Por que

Lo que piensa y siente

Identifica las emociones, dudas y percepciones que influyen en su decision de
compra. Aqui entenderds qué lo frena y qué podria convencerle.

Comentarios y testimonios

Frases que suele decir, pensamientos que comparte, cdmo expresa su situacion.
Ej: “Ya he probado algo parecido y no funciond”, “No tengo tiempo para
aprender eso ahora”.

Objeciones y barreras

Razones por las que aun no ha contratado tu servicio o comprado tu producto.
Ej: Falta de presupuesto, desconfianza, malas experiencias previas, creencias
limitantes.

Areas de oportunidad

Argumentos clave que podrias utilizar para conectar con él.

Ej: Si sufre falta de tiempo — ofrecerle soluciones rdpidas. Si desconfia de
agencias — destacar tu trato cercano y casos reales.

Como

Conectas con él

Aqui defines cémo debes comunicarte con tu buyer persona, tanto desde el
marketing como desde las ventas. Es lo que te permitird ajustar el mensaje al
momento del cliente.

Mensaje de marketing

Mensaje emocional que responde a su problematica y conecta con sus
motivaciones.

Ej: “No necesitas hacerlo todo tu: el marketing también se puede delegar con
confianza”.

Mensaje de ventas

Mensaje directo que responde a sus objeciones y lo acerca a la accidn.
Ej: “Solo necesitas una reunidén gratuita para ver si realmente podemos
ayudarte.”




