


BUYER PERSONA N° 1
***
Step 1/9 
CREAZIONE AVATAR
Perché questo passaggio è importante?
Perché serve a rendere "più umano" il tuo personaggio; nome ed avatar ti aiuteranno a rapportarti alla buyer persona come fosse una persona reale. Un consiglio? Usa un nome mitico ed un'immagine evocativa per focalizzare le sue caratteristiche più salienti così le memorizzerai più facilmente! 
_____________
NOME:
[dai un "nome" alla tua buyer persona]
AVATAR:
[associa un avatar alla tua buyer persona]
***
Step 2/9 
RACCOLTA DATI DEMOGRAFICI
Perché questo passaggio è importante?
Perché ti consente di creare un profilo più chiaro e personale del tuo cliente-tipo; conoscere fattori come età ed istruzione può esserti molto utile per utilizzare il linguaggio più adatto con cui diffondere contenuti ad hoc per il tuo target. 
_____________
SESSO:
[maschio o femmina?]
ETÀ:
[indica un range - ad es.: da 25 a 34 anni]
INFORMAZIONI SULLA FAMIGLIA:
[è sposato/a? - ha figli? - qual è il reddito familiare?]
EDUCAZIONE SCOLASTICA:
[livello d'istruzione? - scuole frequentate? - materie studiate?]
***
Step 3/9 
RACCOLTA INFORMAZIONI GENERALI SULL'ATTIVITÀ LAVORATIVA
Perché questo passaggio è importante?
Perché il contesto professionale in cui si muove un individuo spesso determina le scelte che deve affrontare ogni giorno: per comprendere a fondo i meccanismi che regolano i processi decisionali della buyer persona che stai costruendo è quindi fondamentale conoscere i dettagli della sua attività lavorativa. 
_____________
INFORMAZIONI SULL'AZIENDA:
[a quale settore appartiene? - qual è il mercato di riferimento?]
CARATTERISTICHE DIMENSIONALI DELL'AZIENDA: 
[quante persone vi operano? - come è strutturata?] 
***
Step 4/9 
RACCOLTA INFORMAZIONI SU PROFESSIONE E CARRIERA
Perché questo passaggio è importante?
Perché delineare la professione, la carriera, il livello di anzianità, etc… del tuo personaggio ti aiuterà a determinare cosa percepisce come "un successo" e cosa, invece, può essere per lui fonte di preoccupazione. Conoscere questi dettagli agevola la produzione di contenuti volti a fornire soluzioni pensate appositamente per il tuo target di riferimento. 
_____________
RUOLO PROFESSIONALE:
[quale ruolo professionale ricopre? - da quanto tempo?]
OCCUPAZIONE:
[che lavoro svolge? - che strumenti utilizza durante le sue mansioni?]
COMPETENZE:
[quali competenze possiede? - come/dove le ha acquisite?]
RELAZIONI SUL LAVORO:
[è il datore di lavoro? - è un/una dipendente? - lavora da solo/a o ha collaboratori?]
***
Step 5/9 
RACCOLTA INFORMAZIONI PERSONALI
Perché questo passaggio è importante?
Perché conoscere i dettagli intimi della vita dell'intervistato/a consente di "umanizzare" sempre più la buyer persona: questo ti aiuta a sviluppare empatia con il tuo pubblico, una leva davvero potente quando si tratta di spingere le persone all'azione. 
_____________
GIORNATA TIPO:
[quando va/torna al/dal lavoro? - passa più tempo a casa o al lavoro?]
TEMPO LIBERO: 
[quali sono i suoi hobbies e le sue passioni? - le preferenze in merito a musica, programmi tv, divertimento?]
***
Step 6/9 
RACCOLTA INFORMAZIONI SU OBIETTIVI E SFIDE
Perché questo passaggio è importante?
Perché comprendere gli obiettivi, le sfide e le responsabilità quotidiane della tua buyer persona ti aiuta a capire cosa puoi fare per aiutarla, fornendole la soluzione più adatta a superare gli ostacoli che incontra ogni giorno (ricordati che la forza del tuo prodotto/servizio è direttamente proporzionale alla sua capacità di risolvere un problema o soddisfare un'esigenza del tuo target… così come il successo della tua strategia di marketing è direttamente proporzionale alla tua capacità di comunicare efficacemente questo concetto). 
_____________
OBIETTIVI E SFIDE:
[aiuta l'intervistato/a a prendere coscienza dei risultati che vuole ottenere indagando su esigenze, necessità o problemi che il prodotto/servizio che offri può soddisfare o risolvere: cerca di capire in che modo tali esigenze, necessità o problemi influenzano la sua vita quotidiana]


***
Step 7/9 
RACCOLTA DATI SUL MODO DI INFORMARSI
Perché questo passaggio è importante?
Perché capire quali sono modalità e mezzi attraverso cui il tuo personaggio preferisce acquisire informazioni e le fonti a cui accorda la sua fiducia ti aiuterà a veicolare i contenuti nella forma più adatta al tuo pubblico ed attraverso i canali più idonei.
_____________
MODALITÀ:
[preferisce internet? - i media tradizionali?]
FONTI: 
[Google? - Social Media? - TV? - giornali? - amici? - familiari? - esperti di settore?]
***
Step 8/9 
RACCOLTA DATI SUL MODO DI "FARE SHOPPING"
Perché questo passaggio è importante?
Perché capire quali processi regolano le decisioni d'acquisto dell'intervistato (cosa lo induce a cercare un determinato prodotto/servizio, cosa orienta le sue scelte quando è il momento di comprare, quali aspettative ripone nel prodotto/servizio che desidera, cosa potrebbe trattenerlo dall'optare per una certa soluzione, etc...) e le modalità con cui preferisce condurre la trattativa di vendita ti aiuterà a delineare un percorso d'acquisto ideale. 
_____________
INTERAZIONE CON IL VENDITORE:
[preferisce un incontro? - una mail? - una telefonata?]
ASPETTATIVE SULL'ESPERIENZA DI ACQUISTO:
[si aspetta info dettagliate? - chiarimenti? - uno sconto? - un'offerta speciale?]
RICERCA INFORMAZIONI SUL PRODOTTO/SERVIZIO:
[usa internet? - dà peso alle recensioni? - ascolta consigli di familiari e amici?]
ACQUISTI RECENTI:
[quali esigenze lo/a hanno spinto? - come e perché ha deciso di acquistare?]
***
Step 9/9 
GESTIRE LE OBIEZIONI
Perché questo passaggio è importante?
Perché in ogni processo di vendita è fondamentale saper anticipare le obiezioni (inevitabili) della persona che sta decidendo se acquistare o meno quello che offri: occorre cioè avere già ben chiare in testa le risposte da fornire per allontanare timori e paure (legittimi) di chi sta valutando se accordarti la sua fiducia.
_____________
ACQUISTO DEL TUO PRODOTTO/SERVIZIO PER LA PRIMA VOLTA IN ASSOLUTO (MAI FATTO PRIMA):
[timori? - aspettative?]
ACQUISTO DEL TUO PRODOTTO/SERVIZIO PER LA PRIMA VOLTA (CAUSA CAMBIO FORNITORE): 
[motivo del cambiamento? - timori? - aspettative?]
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