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BUYER
PERSONA

como definir a tu
cliente ideal
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Un Buyer Persona es la representacion ficticia de tu cliente ideal. La creacidn de estos perfiles es una
tarea dinamica que se mantiene a lo

Esta figura supone conocer los datos reales sobre el largo del tiempo, por un lado, porque

comportamiento y las caracteristicas de tus clientes, asi como sus iran completando a medida que tengas

motivaciones, puntos de dolor, dificultades, preocupaciones, informacion acerca de tus clientes,

objetivos y retos. por el otro, porgque tanto las personas
como el entorno estan en cambio
constante.

Conocer a tus clientes te ayudara a entenderlos mejor,
te facilitara:

=
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Sin embargo, hay un primer paso

La creacion y planificacion de contenido afin. que no debes saltarte:
plantear las preguntas
Cémo debes comunicarte con ellos. D riNci Pa les que te

ayudaran a disenarlos.

Por qué canales comunicat.

Qué soluciones le puede brindar tu prducto o
servicio segun su perfil.
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Aqui encontraras algunos ejemplos que te ayudaran Analizar los consumos habituales

como guia de tu investigacion: de tu Buyer Persona es fundamental
para entender a través de qué canales
Si te estas preguntando quién es tu cliente, deberas puedes conectar con él, en esta instancia
empezar indagando sobre: deberas indagar:
. Género . ;Qué redes sociales prefiere?
. Edad . ;Para qué usa cada canal?
. Localizacion . JQué celular tiene?
. Nacionalidad . JQueé tipo de referente consume?
. Nivel de Estudios . ;Cuales son las que mas usa?
. ;Por qué?
. Nivel de Ingresos ¢ :

Trabajo/Puesto . JPara qué usa cada canal?

N . JPrefiere imagenes o videos?
. lTamano de empresa

. Posicion familiar/estado civil

. Filosofia de vida

. ;COmMo es su personalidad?
#DopplerTip: No olvides ponerle un nombre ya
que te servirg para una mejor identificacion.
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Detecta cuales son sus principales factores de influencia Sus habitos y comportamientos te
en la decision de compra: facilitara saber como es su dia a dia,
preguntate sobre:

;cDonde vive? o ;Qué intereses tiene?

« ;Cuales son sus hobbies?

¢Como son las personas que viven ahi? . _ - _
o ;Prefiere el tiempo en familia, con amigos o solo?

. . : ;COmo se viste?
;Quiénes son las 5 personas mas importantes de su vida? -G

« ;Le gusta llamar la atencién o es discreto?

;Qué amigos tiene? o ;COmMo pasa su tiempo libre?

« ;Qué actividades practica?

;COomo se compone su familia? )
® ¢ P o ;Qué lugares frecuenta?

) . o JA qué eventos asiste?
;COmo es su entorno profesional?

« ;Le gusta la tecnologia? ;Sigue tendencias?
;Qué le dicen sus amigos y familia de su forma de ser y estilo de vida? « ;Que productos elige?

« ;Qué ve en la television y en internet?

« ;Qué cosas prefiere no ver?

« ;Qué marcas rechaza?

« ;Qué recomienda?
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Interroga sobre cual es su habito de consumo
y qué lo motiva a comprar:

. ;COMo es su ingreso?

. ;Qué considera un gasto?

. ;Qué considera un lujo?

. ;Cual es su limite de gasto mensual? ;Lo respeta?
. .Le importa el consumo consciente?

. ;Valora el trabajo de los emprendedores?

. ;Qué considera un exceso?

. ;Prefiere contratar servicios o hacerlo casero?

. JAprovecha las promociones?

. ;Espera fechas especificas para gastar?

. JlTiene tarjeta de crédito?

. ;Cual es su medio de pago favorito?

. cLe interesa la compra online?

Interpela como consume los productos
de tu industria y de tu marca:

. ;Qué opina de tus productos?
. ;Cada cuanto los compra?

. ;Elegiria tus servicios? ;Para qué
ocasion?

. JRecomendaria tu marca?
. JPara qué te tendria como referente?

. ;Qué otras cuentas similares a la tuya
seguiria?




Ponte en la piel de tu cliente y piensa cuales son Trata de entender como puede

sus mayores desafios, incluye sus preocupaciones tu producto o servicio ayudarle ya

O pensamientos: sea resolviendo problema o cubriendo
una necesidad:

. ;Qué objetivos a corto y largo plazo tiene en su vida?

. ;Qué objetivos laborales? . ;Cuales son sus contratiempos?

. ;Qué obstaculos tiene en el camino? . ;Cuales son sus preocupaciones?
. ;Tiene suefios? ;Cudles? . ;Qué problemas tiene?

. sTiene deseos? ;Cuales? . ;Qué piensa?

. ;Qué cosas le dificultan en su dia a dia? . (Qué siente?

. ;Qué le asusta?

A continuacidén encontraras una
plantilla que te servira de modelo
para crear tus Buyer Persona.

iPuedes editarla aqui mismo!
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Buyer ;Qué contenidos y canales le gusta? :Qué influye en su compra?
> >
Persona

Nombre y Apellido

:Cual es su habito de consumo?

;Como es su dia a dia? , .
¢ ;Qué lo motiva a comprar?

;Cémo consume los productos de tu industria?
;Cuales son sus mayores desafios?

Edad >

Nivel de Educacién

Empresa - Puesto

Tamafio de la organizacion :Qué solucidon puede brindarle tu producto o servicio?

>
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Crea, envia, mide y optimiza tus Campanas de Email
Marketing utilizando Doppler. Integracion con redes
sociales y tus herramientas favoritas.

iPrueba una cuenta gratis con envios ilimitados!

REGISTRATE GRATIS
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