BUYER

PERSONA




Permite crear
una estrategia
de marketing
basada en
objetivos, retos
y pain point

Un buyer persona es una representacion
ficticia del publico objetivo de una empresa
mediante la que podemos conocer con
detalle a su audiencia para crear estrategias
de marketing lo mas orientadas posible a
partir de sus necesidades.
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COMO CONSTRUIRLO

Datos demogréficos: edad, sexo,

ubicacién, ingresos, clase social...
Situacién personal: ¢esta persona
estd casada, separada o divorciadd:

¢Vive sola, en pareja, comparte
piso o sigue con sus padres? ¢Tiene h
Informacién laboral: ¢estudia o trabaja? ¢Cuadl es su
puesto de trabajo? ¢En qué empresa y sector trabaja?
¢Qué perspectivas de futuro tiene?

Objetivos y metas: ¢Qué objetivos y vistas al futuro
tiene? Es recomendable diferenciar metas personales y
profesionales. A partir de ahi, entiende cémo tu
producto puede ayudar a tu cliente.

Retos y problemas: ¢cudles son sus principales
problemas en su dia a dfa? ¢Qué impedimentos
encuentra para cumplir sus objetivos? ¢Qué obstdculos
le separan de nuestros productos y servicios?
Actitudes y comportamientos: ¢cudl es su actitud ante
nuestro producto? ¢Cémo es su comportamiento en la
red? ¢Desde qué dispositivos navega? ¢Qué pdginas
web y redes le gustan mds?



Otra de las diferencias que debes identificar en relacion a un buyer
persona es su influencia a la hora de realizar una compra,
existiendo los siguientes tipos a los que deberias atender:

Decisor de compra
Es la persona que toma la decision final de compra, siendo el caso
mas popular.

Prescriptor
El prescriptor es un perfil con autoridad que recomienda un
producto. Seria el farmacéutico que aconseja un producto en vez de
otro o una dependienta a la que pides que te ayude a elegir un
producto de cosmética u otro.

Influenciador
Hablamos de aquellas personas que pueden determinar la
disposicion de compra de un tercero, tanto para bien como para
mal. Aqui entrarian los famosos influencers, a los que deberiamos
tener en mente para realizar con ellos alguna colaboracion, ya que
su influencia es cada vez mayor en los habitos de compra de su
audiencia.



LAURA INNOVADORA

Directora de un centro educativo

Muy valorada por sus compaieros, tiene a su cargo a mis de 15
docentes a los que anima a apostar por la formacién integral de los
alumnos. Representa a la Administracién educativa en el centro y hace
llegar los planteamientos, aspiraciones y necesidades de la comunidad
educativa.

Vive en Barcelona, casada con dos hijas. En su tiempo libre disfruta
viajando, haciendo deporte y leyendo novelas.

Tiene 45 afos, con mds de 15 afos de experiencia como docente.

Es licenciada y ha realizado un master de especializaci(’)n en inteligencia
emocional.

Hace uso a diario de las redes sociales y le gusta buscar informacién de
interés sobre nuevas metodologfas didacticas. Es consciente de que el
sistema educativo tradicional debe ser actualizado para adaptarse a los
nuevos tiempos.

Sus objetivos: concienciar de la importancia de la ensefianza prictica,
el fomento de la creatividad, el trabajo en equipo y el uso de la
tecnologia de forma responsable.

Retos diarios: motivar a su equipo, coordinar todas las actividades del
CENntro y promover la innovacidon educativa.

Miedos o preocupaciones: no tener el control sobre los resultados de
su equipo. No poder cumplir los objetivos planteados al inicio del
Curso.
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QUE ES

El recorrido del comprador es el proceso que transitan los
clientes para conocer, considerar, evaluar y comprar un
producto o servicio nuevo.

ETAPAS

Ftapa de reconocimiento: el comprador reconoce que tiene
un problema.

Ftapa de consideracion: el comprador define su problema e
investiga las distintas opciones disponibles  para

Etapa de
decision

El prospecto experimenta El prospecto yva definic El prospecto definic
y expresa sintomas de un claramente su problema una e5lrateg|a metcrdn
prnblema u nponunldad u r.:rporlumdad yh!- ;:uso



JOURNEY %%

1. Etapa de reconocimiento
Durante la etapa de reconocimiento, los compradores
identifican un desafio u objetivo que desean alcanzar.
Ademas, deciden si ese propodsito debe priorizarse o no.
Para entender mejor la etapa de reconocimiento de tus
compradores preguntate:

;Como describen tus compradores sus objetivos o
desafios?

:De qué manera buscan contenido informativo por su
cuenta sobre esos objetivos o desafios?

;Cuales son las consecuencias de la falta de accion del
comprador?

;Los compradores tienen una idea comun equivocada al
abordar el objetivo o desafio?

;Como deciden qué objetivo o desafio deben priorizar?

2. Etapa de consideracion

Durante la etapa de consideracion, los compradores ya
definieron claramente su objetivo o desafio, y estan
dispuestos a superarlo. Evaldan los distintos métodos o
enfoques disponibles para alcanzar su objetivo o superar su
desafio. En este orden de ideas, preguntate:

¢Queé categorias de soluciones investigan los compradores?
:De qué manera buscan contenido informativo sobre las
distintas categorias?

;Como perciben las ventajas y las desventajas de cada
categoria?

;Como deciden cual es la categoria adecuada para ellos?

3. Etapa de decision

En la etapa de decision, los compradores ya eligieron una
categoria de solucion, pero deben elegir la mejor oferta. Por
ejemplo, podrian hacer una lista de las ventajas vy
desventajas de alternativas especificas y luego decidirse por
la que mejor se ajuste a sus necesidades. En esta etapa,
intenta responder lo siguiente:

cQue criterios usan los compradores para evaluar las
ofertas disponibles?

Cuando investigan la oferta de tu empresa, ;que aspecto les
gusta mas en comparacion con la competencia?, ;qué
inquietudes tienen sobre tu oferta?

JAlguien mas debe participar en la toma de decision?,
;COMO se diferencian ambas perspectivas sobre la decision?
;Los compradores desean probar la oferta antes de
comprar?

Mas alla de la compra, ¢necesitan alguna preparacion, como
planes de implementacion o estrategias de capacitacion?



EJEMPLO JOURNEY

Perfil del comprador: el ecommerce es hoy en dia una de las
grandes fuerzas economicas en el mundo. Muchas
empresas han decidido vender exclusivamente en linea, ya
gue es operativamente mas barato y posiciona a las marcas
ante un mayor numero de compradores. Supongamos el
caso de una persona mayor que quiere conseguir
productos de belleza online debido a que esta inhabilitada
para salir de casa.

Reconocimiento: es probable que las personas mayores
tengan una mayor dificultad para desplazarse a plazas
comerciales con el fin de adquirir productos, por lo que las
compras en linea se han vuelto un excelente aliado para
estos publicos.

Ademas, en la actualidad los adultos mayores evitan
exponerse a espacios con mucha gente debido al riesgo de
contagio de enfermedades como el covid. Nuestra
compradora esta consciente de esto y quiere hacer su
primera compra en linea de productos de belleza, pero
requiere un servicio que lleve los articulos hasta la puerta
de su casa.

Consideracion: es probable que la compradora no tenga
redes sociales y prefiera utilizar su navegador para
encontrar un sitio web que venda el producto que busca;
también es posible esté suscrita a algun newsletter y que
ocasionalmente revise su bandeja de correo electronico
para verificar si su tienda preferida le ha enviado alguna
Dromocion o aviso.

Durante este proceso de consideracion, es posible que
compare precios, buscando las mejores ofertas y opciones
de pago, por lo que aquellas empresas cuyas herramientas
de marketing y de seguimiento al cliente funcionen de
forma oOptima tendran mas posibilidades de atraer su
atencion.

Decision: tras revisar la informacion, la clienta tal vez se
sienta atraida por plataformas que incluyan imagenes vy
descripciones detalladas, que no cobren el envio o0 este sea
muy asequible; asimismo buscara una alternativa de cobro
segura, por lo que elegira paginas certificadas y con varias
pasarelas de pago, con resefias de otros compradores y con
un equipo de atencion y ventas, que pueda asesorarla
telefonicamente durante el proceso.



