20 domande per individuare la

Buyer Persona

Sito

We

Introduzione

Overview

Quanto conosci davvero i tuoi clienti ideali?No n sarai in grado di posizionare cid che vendi per
soddisfare i clienti (e potenziali) esigenze dei clienti) senza sapere chi sono.

Uno dei passaggi piu critici per stabilire le tue tuoi buyer persona & trovarne alcuni persone con cui
parlare per scoprire chi € il tuo buyer personas. Cio significa che lo farai devi condurre alcune
interviste per sapere cosa muove il tuo pubblico target.

Ma come trovare questi intervistati?

Come ricercare le buyer personas

Clienti

La tua base di clienti esistente € il luogo perfetto per iniziare con le tue interviste, perché hanno gia
acquistato il tuo prodotto e hanno interagito con la tua azienda. Almeno alcuni di essi probabilmente
esemplificano i tuoi personaggi target. Raggiungi sia i clienti "buoni" che quelli "cattivi".



Non vuoi solo parlare con le persone che amano il tuo prodotto e vogliono passare un'ora a parlare
di te. I clienti che non sono soddisfatti del tuo prodotto ti mostreranno altri potenziali modelli che ti
aiuteranno a formare una solida comprensione delle tue personas.

Ad esempio, potresti trovare alcuni di questi clienti "cattivi" hanno team piu grandi e quindi
necessitano di collaborazione elemento al prodotto. Oppure potresti scoprire che anche i clienti
"cattivi" trovano il tuo prodotto troppo tecnico e difficile da usare. In entrambi i casi, impari qualcosa
sul tuo prodotto

e quali sono le sfide dei tuoi clienti.

Un altro vantaggio di intervistare i clienti & che potrebbe non essere necessario offrire loro un servizio
un incentivo come una carta regalo (un tipico incentivo per la partecipazione a sondaggi).

Di solito ai clienti piace essere ascoltati e intervistarli da loro la possibilita raccontarti del loro mondo,
delle loro sfide e di cosa pensano del tuo prodotto. Ai Clienti piace anche avere un impatto sui
prodotti che utilizzano, quindi potresti scoprire, come te coinvolgendoli in interviste come questa,
diventeranno ancora piu fedeli alla tua azienda.

Potenziali Clienti

Assicurati di bilanciare le tue interviste con persone che non hanno acquistato il tuo prodotto o
sapere molto della tua azienda. | tuoi attuali potenziali clienti e lead sono a ottima opzione qui perché
hai gia le loro informazioni di contatto. Usa i dati che hai su di loro (ovvero tutto cio che hai raccolto
tramite moduli di lead generation o analisi dei siti web) per capire chi potrebbe adattarsi ai tuoi target
personas.

Probabilmente dovrai anche fare affidamento su alcune referenze per parlare con persone che
potrebbero inserirsi i tuoi personaggi target, in particolare se ti stai dirigendo verso nuovi mercati o
non ne hai lead o clienti ancora.

Raggiungi la tua rete: colleghi, clienti esistenti, contatti sui social media: per trovare persone che
vorresti intervistare e conoscere.

Potrebbe essere difficile(lo ammettiamo) attirare un gran numero di persone in questo modo, ma
probabilmente ne avrai molto beneficio, ne derivano spesso interviste di alta qualita. Se non sai da
dove cominciare, prova a cercare su LinkedIn le persone che potrebbero adattarsi ai tuoi personaggi
target e vedere quali risultati hanno eventuali collegamenti in comune con te. Quindi contatta le tue
connessioni comuni per introduzioni.

20 domande fare

Ruolo

1) Qual ¢ il tuo ruolo lavorativo? Il tuo titolo?



2) Come viene misurato il tuo lavoro?

3) Come si svolge una giornata tipo?

4) Quali competenze sono richieste per svolgere il tuo lavoro?
5) Quali conoscenze e strumenti usi nel tuo lavoro?

6) A chi riferisci? Chi si rapporta con te dentro la tua azienda?

Azienda

7) In quale settore o settori opera la tua azienda?

8) Quali sono le dimensioni della vostra azienda (fatturato, dipendenti)?

Obiettivi

9) Di cosa sei responsabile?
10) Cosa significa avere successo nel tuo ruolo?

11) Quali sono le tue sfide piu grandi?

Fonti di crescita
12) Come apprendi nuove informazioni per il tuo lavoro?
13) Quali pubblicazioni o blog leggi?

14) A quali associazioni e social network partecipi?

Storia personale

15) Descrivi i tuoi dati demografici personali (se appropriato, chiedi la loro eta, se
sono sposati, se hanno figli).

16) Descrivi il tuo background formativo. Che livello di istruzione hai completato,
quali scuole hai frequentato e cosa hai studiato?

17) Descrivi il tuo percorso professionale. Come sei arrivato dove sei oggi?

Preferenze nell’acquisto



18) Come preferisci interagire con i fornitori (ad esempio via e-mail, telefono, di persona)?
19) Utilizzi Internet per ricercare venditori o prodotti? Se si, come effettui la ricerca informazioni?
20) Descrivi un acquisto recente. Perché hai preso in considerazione un acquisto, qual € stato il

processo di valutazione e come hai deciso di acquistare quel prodotto o servizio?

Consiglio per una buona intervista

Il consiglio n. 1 per un colloquio sulla persona di successo

La domanda che segue praticamente a tutte tutte le risposte alle domande nell'elenco sopra
dovrebbe essere:

"Perche?"

Attraverso queste interviste, stai cercando di comprendere i tuoi clienti o potenziali gli obiettivi, i
comportamenti e le motivazioni dei clienti. Ma tieni presente che le persone lo sono non sempre
bravo a riflettere sui propri comportamenti per dirti cosa li spinge il loro nucleo. Non ti interessa che
misurino il numero di visite al loro sito web, per esempio. Cid che ti interessa € che lo misurino
perché hanno bisogno di un numero controllano per dimostrare al loro capo che stanno facendo un
buon lavoro.

Inizia con una domanda semplice: una delle nostre preferite &: "Qual € la tua sfida piu grande?"
Quindi trascorri una buona quantita di tempo approfondendo quella domanda per saperne di piu
su quella persona. Si impara di piu chiedendo "perché?" piuttosto che fare domande in modo
superficiale.

Come creare la Buyer Persona

Ricerca sulla buyer persona? Fatto.
Creazione della buyer persona? ...

Una volta completato il processo di ricerca, avrai molti dati concreti ma ancora grezzi

sui tuoi clienti potenziali e attuali. Ma cosa ne fai? Come distillerai il tutto in modo che sia facile per
tutti comprendere tutte le informazioni che hai riunito?

Il passo successivo € utilizzare la tua ricerca per identificare modelli € punti in comune dalle



risposte alle domande dell'intervista, sviluppa almeno una persona principale e condividi
quella persona con il resto del team.

Se vuoi utilizza i nostri modelli gratuiti oppure, chiamaci per incominciare questa avventura assieme.



