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1 ¿POR QUÉ SON 
NECESARIOS LOS  
BUYER PERSONAS? 



¿QUÉ ES UN  
BUYER PERSONA? 



representaciones semificticias de tu cliente ideal, las cuales se 
basan en información verídica y conjeturas fundamentadas 

sobre la demografía, los modelos de comportamiento, las 
motivaciones y los objetivos de los clientes. 

Los buyer personas (perfiles de consumidor) son 



•  Mercados objetivo 

•  Puestos/funciones laborales 

•  Dependientes de herramientas o tecnologías específicas 

•  Personas específicas de la vida real 

LOS BUYER PERSONAS NO SON: 



•  Modelos de comportamiento común 

•  Problemas que se tienen en común (profesionales y 

personales) 

•  Objetivos generales, deseos y sueños 

•  Información general demográfica y biográfica 

LOS BUYER PERSONAS SON: 





Los buyer personas te ayudan a identificar 
donde pasan tiempo tus clientes ideales 
cuando navegan por Internet para que 
puedas estar presente en esos lugares. 

CRÉDITO DE LA IMAGEN: LIFEOFPIX.COM 



Los buyer personas 
dirigen el desarrollo  

de los productos  
y servicios. 

 

CRÉDITO DE LA IMAGEN: LIFEOFPIX.COM 



Los buyer personas te ayudan a crear 
contenidos adecuados. 

 

CRÉDITO DE LA IMAGEN: KABOOMPICS.COM 



2 CÓMO CREAR  
BUYER PERSONAS 



•  ¡Los detalles importan!  

•  No tienes que tener una respuesta para cada pregunta. 

•  Los buyer personas son un proceso continuo. 

•  Todo lo que hagas con tu estrategia de inbound marketing 
debe estar ligado a los buyer personas que crearás. 

NOTAS PARA CREAR BUYER PERSONAS 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para 
desarrollar el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona 
para transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para 
desarrollar el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona 
para transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



Detalles sobre el buyer persona Preguntas que debes realizar 

Función ¿Cual es tu función laboral y en la vida? ¿Qué puesto laboral ocupas en la actualidad? 
¿Cómo analizas tu trabajo/función de trabajo? 
¿Cómo es un día normal para ti? 
¿Qué habilidades se requieren para esta función? 
¿Qué información y herramientas utilizas? 
¿A quién rindes cuentas? ¿Quién te rinde cuentas a ti? 

Empresa/organización ¿En qué industria o industrias se desempeña tu empresa/función laboral? 
¿De qué tamaño es tu empresa/organización (ingresos, número de empleados)? 

Objetivos ¿Cuáles son tus responsabilidades? 
¿Cómo sabes si tu función está siendo exitosa? 

Desafíos ¿Cuáles son tus mayores desafíos? 

Fuentes de información ¿Cómo obtienes nueva información para tu trabajo? 
¿Qué publicaciones o blogs lees? 
¿A qué asociaciones o redes sociales perteneces? 

Antecedentes personales Edad, estado familiar (casado, con hijos), educación 

Preferencias de compra ¿Cómo prefieres interactuar con los proveedores? (por correo electrónico, teléfono, en persona) 
¿Utilizas Internet para obtener más información sobre los proveedores o productos? Si es así, 
¿cómo buscas esa información? 

Lista de verificación del buyer persona 



Personaliza las preguntas  
para que se adapten  
a tu empresa  
e industria. 
 



EJEMPLO DE UN  

BUYER PERSONA: 

Concesionario 
de caravanas o 

casas móviles 

CRÉDITO DE LA IMAGEN: millenniumluxurycoache, USUARIO DE FLICKR 



•  ¿Cuál es tu función en la vida? ¿Tienes hijos o nietos? 

•  ¿Cómo es un día normal en tu vida? 

•  ¿Cómo planeas tus vacaciones? ¿Lees alguna publicación de 

viajes? 

•  ¿Qué detalles investigas cuando realizarás una compra costosa? 

•  ¿Qué buscas en una caravana o casa móvil? 

PREGUNTAS QUE DEBES REALIZAR: 
Ejemplo de un buyer persona: Concesionario de caravanas o casas móviles 
 
 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para 
desarrollar el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona 
para transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



•  Entrevistar a tus clientes actuales 

•  Realizar una encuesta a tus clientes 

•  Hablar con tus compañeros de trabajo 

•  Utilizar la información con la que cuenta HubSpot sobre  
las oportunidades de venta  

INVESTIGA A TUS BUYER PERSONAS 



Usa la información con la que cuenta HubSpot sobre las oportunidades de venta 
para identificar las tendencias de comportamiento. 

TÉCNICA DE INVESTIGACIÓN PARA  
TUS BUYER PERSONAS: 

¿Qué temas  
les interesa leer? 

¿Qué tipos  
de contenidos  

les atraen? 

¿Qué redes 
sociales utilizan? 



•  Buscar las palabras clave de la industria en distintas redes. 

•  Echarle un vistazo a la sección de comentarios en los 
blogs más importantes de la industria. 

•  Revisar sus perfiles de LinkedIn. 

•  Hacer preguntas en las redes sociales.  

INVESTIGA A TUS BUYER PERSONAS 



entrevista a tus clientes actuales 
Técnica de investigación para tus buyer personas: 



¿Con cuántas 
personas necesitas  
hablar?  
 
No existe una cantidad 
perfecta. Habla con todas 
las personas necesarias 
para empezar a descubrir 
las tendencias en sus 
respuestas.  

? 



¿Todavía no  
tienes clientes? 
 
¡No hay problema! Por  
el momento puedes  
utilizar las conjeturas 
fundamentadas sobre  
las respuestas de esas 
preguntas. 

? 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para 
desarrollar el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona 
para transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



RECOPILA LA 
INVESTIGACIÓN 
SOBRE TUS BUYER 
PERSONAS 



•  Evernote 

•  Google Drive 

•  Microsoft Excel 

•  Numbers de Apple 

•  Trello 

HERRAMIENTAS PARA RECOPILAR  
LA INVESTIGACIÓN SOBRE LOS  
BUYER PERSONAS 



EJEMPLO DE UN  

BUYER PERSONA:  

Betty Caravana 



Detalles sobre el  
buyer persona 

Preguntas que debes realizar 

Función •  Se retiró de un trabajo de oficina y cada vez se vuelve más inquieta. 
•  Pasa su tiempo libre con sus amigos, cocinando o leyendo. 

Empresa/organización •  Jubilada; solía trabajar en una oficina, donde era una ejecutiva de nivel bajo/medio. 

Objetivos •  Quiere disfrutar su jubilación. 
•  Desde hace mucho soñaba con viajar en una caravana o casa móvil. 

Desafíos •  Logística; viajar con comodidad y tener acceso a los servicios básicos.  
•  Quiere tener un espacio que sea fácil de usar. 

Fuentes de información •  Le gusta leer revistas de viajes y sitios web. 
•  Se encuentra en Facebook, pero solo para mantenerse en contacto con su familia. 
•  Confía en la búsqueda orgánica para encontrar nombres de empresas.  

Antecedentes personales •  Tiene entre 60 y 70 años.  
•  Vive en un suburbio residencial. 
•  Tiene hijos, pero ya no viven en su casa y no dependen de ella. 

Preferencias de compra •  Cuenta con un ingreso para sus gastos.  
•  Quiere tener una carabana o casa móvil para viajar sin tener que extrañar su hogar con el fin de 

pasar tiempo con su familia y amigos. 
•  Necesita sentir que compra algo bueno/confiable/con buena reputación. 
•  Quiere tener una interacción directa y constante con el vendedor durante el proceso de venta. 

Buyer persona: Betty Caravana 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para 
desarrollar el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona 
para transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



Enfocarse en los motivos que hay detrás de los 
comportamientos. 

MEJORES PRÁCTICAS PARA CREAR 
BUYER PERSONAS 

Seleccionar un buyer persona principal. 

Hacer que las personas sean ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 

Contar la historia de tu buyer persona. 



Enfocarse en los motivos que hay detrás de los 
comportamientos. 

MEJORES PRÁCTICAS PARA CREAR 
BUYER PERSONAS 

Seleccionar un buyer persona principal. 

Hacer que las personas sean ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 

Contar la historia de tu buyer persona. 



Enfocarse en los motivos que hay detrás 
de los comportamientos. 
No prestes atención a lo que alguien haga, sino al por qué lo está haciendo.  



Enfocarse en los motivos que hay detrás de los 
comportamientos. 

MEJORES PRÁCTICAS PARA CREAR 
BUYER PERSONAS 

Seleccionar un buyer persona principal. 

Hacer que las personas sean ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 

Contar la historia de tu buyer persona. 



CRÉDITO DE LA IMAGEN: GARY KNIGHT, USUARIO DE FLICKR 

Hacer que las personas sean 
ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 
Asegúrate de que tu perfil de consumidor 
no solo describa a una o dos personas 
que en realidad sean así. 



Enfocarse en los motivos que hay detrás de los 
comportamientos. 

MEJORES PRÁCTICAS PARA CREAR 
BUYER PERSONAS 

Seleccionar un buyer persona principal. 

Hacer que las personas sean ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 

Contar la historia de tu buyer persona. 



Seleccionar a un perfil de consumidor principal te 
ayudará a saber en quién debes enfocarte primero.  

Enfocarse en un en un buyer 
persona principal. 



Enfocarse en los motivos que hay detrás de los 
comportamientos. 

MEJORES PRÁCTICAS PARA CREAR 
BUYER PERSONAS 

Seleccionar un buyer persona principal. 

Hacer que las personas sean ficticias, pero que al mismo 
tiempo sean realistas. 

Contar la historia de tu buyer persona. 



Contar la historia  
de tu buyer persona. 

No solo crees una lista con su 
información; relaciona esos detalles 
con una historia que describa quién 
es tu perfil del consumidor y con la 

que los demás se puedan identificar. 



1.  Su información demográfica y laboral 

2.  ¿Cómo es un día normal en su vida? 

3.  ¿Cuáles son sus desafíos y problemas? 

4.  ¿Donde obtiene información? 

5.  ¿Cuáles son las objeciones más comunes que tiene sobre 
los productos o servicios que quiere adquirir? 

HISTORIA DE 5 CAPÍTULOS SOBRE  
TU BUYER PERSONA 



Detalles sobre  
el buyer persona 

Preguntas que debes realizar 

Función •  Se retiró de un trabajo de oficina y cada vez se vuelve más inquieta. 
•  Pasa su tiempo libre con sus amigos, cocinando o leyendo. 

Empresa/organización •  Jubilada; solía trabajar en una oficina, donde era una ejecutiva de nivel bajo/medio. 

Objetivos •  Valora a su familia y amigos. 
•  Quiere disfrutar su jubilación. 
•  Desde hace mucho soñaba con viajar en una caravana o casa móvil. 

Desafíos •  Logística; viajar con comodidad y tener acceso a los servicios básicos.  
•  Quiere tener un espacio que sea fácil de usar. 
•  Se toma su tiempo para realizar una compra. 

Fuentes de información •  Le gusta leer revistas de viajes y sitios web. 
•  Se encuentra en Facebook, pero solo para mantenerse en contacto con su familia. 
•  Confía en la búsqueda orgánica para encontrar nombres de empresas.  

Antecedentes personales •  Tiene entre 60 y 70 años.  
•  Vive en un suburbio residencial. 
•  Tiene hijos, pero ya no viven en su casa y no dependen de ella. 

Preferencias de compra •  Cuenta con un ingreso para sus gastos.  
•  Quiere tener una caravana o casa móvil para viajar sin tener que extrañar su hogar con el fin de 

pasar tiempo con su familia y amigos. 
•  Necesita sentir que compra algo bueno/confiable/con buena reputación. 
•  Quiere tener una interacción directa y constante con el vendedor durante el proceso de venta. 

Buyer persona: Betty Caravana 



1.  ¿Cuál es su información laboral y 
demográfica? 
 
Betty se retiró recientemente de su trabajo en una oficina,  
donde trabajaba como una ejecutiva de nivel bajo/medio.  
Está a principios de sus 70 años y vive con su esposo.  
Tienen hijos, pero ya no viven en su casa. 

Buyer persona: 
Betty Caravana 



2.  ¿Cómo es un día normal en su vida? 
 
Betty vive en un suburbio residencial en la ciudad. Su esposo también 
está jubilado. Durante años habían estado pensando en viajar en un 
caravana o casa móvil cuando se jubilaran; han tenido ese sueño desde 
hace mucho. Sus hijos ya no dependen de ellos y se independizaron 
desde hace mucho tiempo, así que Betty no se preocupa por eso. Lleva 
bastante tiempo jubilada; el suficiente como para aburrirse. Si bien  
no se considera adinerada, ella y su esposo cuentan con una buena 
cantidad de ahorros y están listos para disfrutar de su jubilación. 

Buyer persona: 
Betty Caravana 



3.  ¿Cuáles son sus desafíos/problemas? 
 
A Betty le preocupa la logística de viajar en una caravana o casa móvil; 
qué tan fácil será encontrar conexiones para los servicios básicos, 
cuáles son los mejores lugares para quedarse, etcétera. También quiere 
algo cómodo; piensa pasar mucho tiempo en la caravana o casa móvil. 
Tiene otros amigos jubilados, así que quiere disponer del espacio 
suficiente para que puedan dormir, colocar los alimentos e incluso 
cocinar. Desea tener todas las facilidades posibles para su viaje. 

 

Buyer persona: 
Betty Caravana 



4.  ¿Donde obtiene información? 
 
A Betty le agrada buscar en las revistas de viajes y sitios web.  
Le gusta planear los lugares a los que llegarán. Se encuentra  
en Facebook, donde de vez en cuando se mantiene en contacto  
con sus hijos y amigos. Estableció una cuenta de LinkedIn hace  
3 o 4 años, pero no la ha actualizado desde entonces.  

 

Buyer persona: 
Betty Caravana 



5.  ¿Cuáles son las objeciones más comunes  
que tiene sobre los productos o servicios  
que quiere adquirir? 
 
A Betty le gusta adquirir sus productos/servicios de alguien en quien 
tenga confianza. Se toma su tiempo para realizar su compra, en  
especial cuando esta es grande. Siente que toma decisiones de  
compra inteligentes y quiere sentir que adquirirá algo de una marca 
buena y confiable. Betty necesita ver, sentir, tocar y realizar un  
recorrido en el modelo de la caravana o casa móvil que comprará. 

 

Buyer persona: 
Betty Caravana 



1.  Identificar las preguntas que debes realizar para desarrollar 
el perfil de tu buyer persona.  

2.  Determinar cómo investigarás a tu buyer persona. 

3.  Reunir la investigación y las respuestas con la versión 
parafraseada de las preguntas. 

4.  Utilizar las mejores prácticas al crear tu buyer persona para 
transformar tus notas en un perfil de consumidor. 

PASOS PARA CREAR UN BUYER PERSONA 



¡GRACIAS!  


