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Semana de Ventas Inbound

Humanizando a nuestros 
clientes con el Buyer 
Persona



El mejor café peruano Tu comprador está 
utlizando el internet 
para investigar tu 
empresa.

¿Tú estás utilizando el internet 
para investigar a tus clientes 
potenciales?



Inbound es acerca de 
entregar una experiencia 
útil, humana y holística



El primer paso para una Estrategia de Ventas Inbound es

Entender la manera en que tu 
cliente compra tu café o chocolate.



Y LA primera herramienta QUE UTILIZARÁS PARA ENTENDER A TUS CLIENTES será

EL BUYER PERSONA



¿Qué es un 
buyer persona?



¿Qué son los 
buyer personas?

Son representaciones semi-ficticias de tu cliente ideal.

Se construyen a partir de información obtenida por 
todas las personas que interactuan directa o 
indirectamente con el comprador o los clientes.



Y, ¿POR QUÉ 
SON TAN 
IMPORTANTES?

Alinea a tu equipo 
de marketing y 

ventas

14% mayor tasa de 
apertura de correos

51% mayor de tráfico 
orgánico

Identifica al cliente y 
sus motivos de 

compra



No es lo mismo vender “café pasado”, que vender 
“café orgánico de las tierras cálidas de Pucallpa”, 
que vender “café que energiza tus mañanas y te da 
la suficiente energía para atender a tus nuevos 
clientes”.



¿Cómo 
construyo un 
buyer persona?



La información 
que necesitarás

Información 
demográfica

Comportamiento 
de compra

Motivaciones y 
desafíos

Estilo de vida



¿Cómo 
construyo un 
buyer persona? Utilizando un 

generador de buyer 
personas

Creador de Buyer Personas de 

HubSpot



https://www.hubspot.es/make-my-

persona

Creando tu propia 
plantilla de buyer 

persona

Descarga la plantilla de la 

Escuela de CoopMarketing



www.ncbaclusaperu.com

https://www.hubspot.es/make-my-persona
https://www.hubspot.es/make-my-persona


Ejemplo:


Pablo 
intercambio de 
regalo

Pablo tiene 26 años, soltero y recién egresado. Lleva 

trabajando más de 1 año en ventas directas para una 

empresas de telefonía.







Ricardo es alguien que valora la confianza, y ganando la de 

sus clientes y sus colegas ha podido posicionarse como 

alguien a quien que le importa su equipo y supera sus 

objetivos comerciales.







Ha llegado noviembre y empezaron a organizarse 

intercambios de regalo pre-navidad. Como es común en 

Ricardo, buscará dar algo único y sorprender a su amigo 

secreto asignado.



Herramientas y 
técnicas para 
reforzar tu 
buyer persona



Mapa de la 
empatía



Lienzo de la 
propuesta de 

valor



Herramientas y 
técnicas para 
reforzar tu 
buyer persona

Entrevistas 
personales

Tareas por realizar

(Jobs to be done)

Mapa de la 
empatía

Encuestas

Un día en la vida

Lienzo de la 
propuesta de 

valor



Mañana descubriremos cómo 
venderle EL CAFÉ Y EL CHOCOLATE a 
estos buyer personas

Desde 4 perspectivas 
distintas.
Con la M.E.C.



Gracias.

¿Con dudas?

¡Conversemos un poco!
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