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Buyer persona

vs target

cDe verdad sabes a
quien hablas?
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:Queé es el
target?

O1 Grupo amplioy general
02 Datos puntuales

03 Orientacion para campanas

04 No revela motivos de compra
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z,Qué es un
buyer persona?

) Perfil detallado

y realista

Motivacionesy <

habitos del cliente

03 > Basado en datos
e investigaciones

Personaliza <

el marketing




EEEEEEEE
SSSSSSSS
ESCUELA EUROPEA DE DIRE

SCHOOL
CCION Y EMPRESA

Diferencias
entre ambos

El target es el quien

El buyerrevela el por
guey como compra

El target es estatico

El buyer personaes
evolutivoy especifico

El target orienta

El buyer persona
conecta
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necesitas
ambos?

Combinarlos
mejorala
segmentaciony
personalizacion

Elbuyer persona
permite crear
campanas mas
efectivas

Construirlo
requiere
investigacion
constante
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Casos
de exito

Nike: “Just
Do It”,
"Dream
Crazier’

> rnz

Airbnb: “el
viajero joven

que busca
una
experiencia
autentica”
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z,CuéIes son sus
beneficios?

Mejorade Conexion
campanas conclientes
El target El buyer

delimita el pEersona
campo de define coOmo
juego ganarlo



EEEEEEEE
SSSSSSSS
ESCUELA EUROPEA DE DIRE

SCHOOL
CCION Y EMPRESA

¢ Cuanta
importancia tiene?

Thomson Reuters reporto una

reduccion del 7 2 %

en el tiempo de conversion de
leads al utilizar buyer personas.
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