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1. Análisis del modelo de negocio Matriz Boston Consulting Group
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2. Metodología para la investigación de usuario Definición del Buyer Persona

Buyer Personas→ 

Buyer Persona

El Buyer Persona es una herramienta que nos permite 
construir un arquetipo de usuario. Este arquetipo es 
una representación de las características en común 
que tiene nuestro público objetivo. En él recogemos:

● Objetivos y metas
● Frustraciones
● Historia de usuario
● Datos demográficos

https://bringconnections.es/buyer-persona/


“
Jose Antonio, 53
📍 Sevilla
󰔡 Casado y padre de 2 hijos
💼 Ingeniero de Telecomunicaciones

Los seguros que más demandan este tipo de clientes son los de vida y de salud. 
Tras realizar la entrevista nos encontramos con que nos comparan con otras 
empresas, se dejan llevar por recomendaciones de amigos y por opiniones onlines. 
Otro de los medios por los que llegan a nosotros son nuestros anuncios online. Los 
aspectos que más destacan son la atención al cliente y son muy sensibles a los 
precios . De Cliente destacan aspectos diferenciadores como la atención vía 
Whatsapp.  

No quiero pagar menos, lo que busco es no pagar de más

OBJETIVOS / GOALS
● Conseguir una buena póliza.
● Mantener el precio.
● Buen servicio  atención al cliente. 
● Procesos ágiles, claros, cómodos y sencillos.
● Seguridad. 
● No pagar franquicias . 

FRUSTRACIONES
● Variaciones en las cuotas. 
● Barreras de salida de la compañía. Muchas compañías ponen 

impedimentos a la hora de dar de baja al seguro.  
● Escasa cobertura de servicios .
● Atención al cliente poco efectiva. Lenta resolución de problemas. 
● Tardanza en conseguir una cita. Plazos largos. 

2. Metodología para la investigación de usuario Definición del Buyer Persona



Podcast Buyer y Customer Journey → 

Problema del Buyer persona

El Buyer Persona es una herramienta que no aporta 
contexto. Nos permite tomar una fotografía fija de los 
objetivos y frustraciones de nuestro buyer, sin 
embargo, esto puede ir variando a lo largo del tiempo.

Customer Journey

El Customer Journey nos permite obtener la 
información del Buyer a lo largo de todo el ciclo de vida 
del cliente.

2. Metodología para la investigación de usuario Definición del Customer Journey

https://www.youtube.com/watch?v=Agl_ZyMzUbI&t=85s


2. Metodología para la investigación de usuario Customer Journey

Customer Journey→ 

Customer Journey

El Customer Journey es una herramienta que nos 
permite visualizar el proceso desde que el usuario tiene 
un problema o necesidad hasta que alcanza una meta.

● Personas 
● Línea de tiempo
● Emociones
● Puntos de contacto

https://bringconnections.es/customer-journey/
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3. Técnicas de investigación de competidores y referentes Curva de Valor

Curva de Valor → 

Curva de valor

La curva de valor es una herramienta que sirve para:

● Identificar los factores competitivos de un 
sector.

● Entender las propuestas de valor de los 
competidores, segmentos, industria..

● Entender qué hacen los competidores, en qué 
invierten, cómo generan valor a sus clientes…

● Hacer un análisis de tu propuesta de valor.
● Crear propuestas de valor innovadoras, 

buscando la diferenciación sobre el resto…

https://guillermofm.com/curva-de-valor/


3. Análisis de competidores Definición de objetivos y KPI’s de negocio

Authority Score: Es el  más visual de todos los indicadores porque a pesar de no ser un estándar, 
define la calidad general y el rendimiento SEO de un dominio o la página de una web basándose en los 
otros.

Backlinks: Número total de backlinks que llevan al dominio/URL analizado. A esta métrica se le une 
los dominios de referencia, que es el número total de dominios de referencia que tienen por lo menos 
un enlace que señala al dominio/URL analizado. 

Tráfico Orgánico: Es la cantidad de tráfico que obtiene un dominio basándose en las palabras clave 
que posiciona entre las 100 primeras posiciones de la SERP.

CWV Conjunto de métricas de Google, que analizan la experiencia de usuario de una página web. Tiene 
en cuenta los factores de tiempo de carga, la interactividad de la página y la estabilidad visual..

Mobile UX Valoración relacionada con experiencia de usuario en dispositivos móviles

Brand / No Brand Porcentaje de tráfico orgánico que recibimos a través de palabras relacionadas con 
la marca

KPI’s SEO

Principales indicadores a tener en cuenta
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Estrategia genérica de Porter4. Posicionamiento estratégico



AARRR Funnel4. Posicionamiento estratégico
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5. Anexos Herramientas de análisis SEO

● Ubersuggest: https://neilpatel.com/es/ubersuggest/ (Volumenes de búsqueda)
● Answer the public: https://answerthepublic.com/ (Intencionalidad de búsqueda)
● Moz: https://moz.com/ (Análisis de DA, H1, H2, palabras claves principales)
● Similarweb: https://www.similarweb.com/ (Análisis de la competencia)
● Screaming Frog: https://www.screamingfrog.co.uk/seo-spider/ (Análisis SEO)
● SEO Tools: https://technicalseo.com/tools/ (Suit de herramientas para SEO)
● Google Trends: https://trends.google.es/ (Herramienta para analizar tendencias de 

búsquedas)

Herramientas de análisis SEO



Bring Connections
bringconnections.es


