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Iris	Devigili	
Da anni  mi occupo di marketing digitale e strategico 
avendo conseguito due master post laurea in questi ambiti. 

Dal 2012 studio le Buyer Personas che considero uno 
strumento fondamentale per il mio lavoro. 

Ho frequentato un masterclass al Buyer Persona Institute di 
Adele Revella e sulla base di quanto appreso da lei e da 
altri professionisti del settore come Tony Zambito, ho 
elaborato un mio metodo di lavoro, il Modello Eureka! 

Le informazioni che organizzo attorno a questo modello 
derivano da interviste che faccio ai clienti target 
dell’azienda, siano essi acquisiti o potenziali. 

Se si vuole definire una strategia di marketing che funziona e 
dare un valido supporto alla forza vendita è indispensabile 
conoscere il destinatario delle nostre attività, per questo le 
Buyer Personas sono tanto utili, perché ci permettono di 
conoscere il nostro cliente target, di comunicare meglio con 
lui e di vendere di più. 



IL FONDAMENTO  
DI UNA STRATEGIA  

DI MARKETING 



La base per creare una strategia di marketing, 
un piano di comunicazione, l’ottimizzazione 
dell’offerta è la conoscenza del destinatario cui 
queste attività di rivolgono. 
 

Le Buyer Personas sono il TUO destinatario  

 

Meglio le CONOSCI,  

più risultati OTTIENI 



Buyer Persona  

è uno strumento di marketing che consente 
di comprendere QUANDO, COME e 
PERCHÉ il cliente target prende la 
decisione d’acquisto. 

 

è focalizzata sui clienti non ancora 
acquisiti che sono alla ricerca della 
soluzione ad un problema o alla 
soddisfazione di una necessità che il tuo 
prodotto o servizio può risolvere o 
appagare. 

 

include gli influencers coinvolti nella 
decisione d’acquisto, ossia persone che 
sono in grado di influenzare la decisione 
d’acquisto del cliente target. 

 

 

 

Lo studio della Buyer Persona 
include la comprensione del suo 
Processo d’acquisto, o Buyer’s 
Journey, che prende avvio da uno 
stimolo iniziale, trigger, prosegue 
nella ricerca della soluzione, nella 
valutazione delle opzioni a 
disposizione sul mercato, fino alla 
decisone finale di acquisto. 



fornisce informazioni essenziali 
per prendere  
decisioni strategiche  
per l’azienda,  
basandosi  
su dati concreti. 

consente di creare piani di  
content marketing efficaci e  
messaggi incisivi  
che possono orientare  
la decisione d’acquisto dei potenziali clienti. 



Come creare  

le buyer personas 



Le Buyer Personas non possono essere create  
sulla base di una checklist da compilare. 

Per avere un reale valore,  
devono andare oltre i dati  
socio-demografici  
e concentrarsi  
sugli Insights d’acquisto,  
ossia sugli elementi non detti  
che muovono i comportamenti dei Buyers  
e le loro decisioni d’acquisto. 



La Buyer Persona è un mosaico di informazioni  
tratte da clienti e potenziali acquirenti  
che hanno valutato il tuo prodotto o servizio. 

Dall’insieme dei pezzi raccolti da ogni cliente target 
si compone un personaggio che raccoglie in sé  
gli elementi più rilevanti e comuni ai Buyers. 

Deve aiutare ad avvicinarsi il più possibile  
agli interessi delle persone  
coinvolte nel processo d’acquisto,  
al fine di creare prodotti e contenuti  
che incontrino le loro esigenze. 



Il Modello Eureka! è uno strumento che serve come guida 
per raccogliere e organizzare le informazioni fondamentali 

per creare le Buyer Personas 

https://www.buyerpersonas.it/modello-eureka/


4 INSIGHTS 
ELEMENTI NON DETTI 

CHE MUOVONO  
LA DECISIONE 
D’ACQUISTO 



2 INFLUENCERS 
CHI E COSA 

CONDIZIONA  
LA DECISIONE 
D’ACQUISTO 

FONTI DI INFORMAZIONE 

PERSONE 



PROCESSO 

D’AQUISTO 
 

IL BUYER’S JOURNEY 
IN 4 FASI 



Costruire le Buyer Personas intervistando i clienti 
target  
e organizzando le informazioni raccolte sulla base del 
Modello Eureka! 
consente di avere dati reali su cui strutturare  
le tue strategie e attività di marketing e 
comunicazione. 
 
 
Devi arrivare a conoscere il meglio possibile  
gli interessi reali delle persone coinvolte  
nel processo e nella decisione d’acquisto.  



Le Buyer Personas dovrebbero 

Servire come strumento guida per 
sviluppare strategie di marketing 
efficaci per i segmenti di clienti 

rappresentati dalle Buyer Personas 

Far	emergere	le	priorità	dei	
clien5	target	per	creare	

contenu5	che	ca8urano	la	loro	
a8enzione	

Svelare i fattori che possono 
inficiare la vendita relativi al 

prodotto, al servizio o all’azienda 
stessa 



Far emergere il cliente target 
primario  

BUYER PERSONAS PRIMARIA 
e quelli secondari 

BUYER PERSONAS SECONDARIE 

Essere	UNICHE,	quindi	con	
INSIGHTS	ben	differenzia5	

Far individuare i TOUCH POINTS 
per ottimizzare comunicazione e 

user experience 

Raccontare	gli	SCENARI	in	cui	si	
muovono	le	persone	reali	e	su	

cui	fare	STORYTELLING	

Aiutare	a	capire	e	risolvere	i	
problemi	dei	clien5	target	e	a	

vendere	di	più	



NON FARTI FUORVIARE 
Sono le Buyer Personas a guidare il marketing, non le tue convinzioni 



A volte è difficile avere una visione imparziale delle Buyer Personas.  

In ogni azienda ci sono clienti con cui si ha maggior familiarità, sia perché 

sono ideali per il tipo di soluzione offerta, sia perché se ne conoscono le 

lamentele. 

C’è il rischio di credere che i potenziali clienti combacino con i clienti 

acquisiti che si conoscono, mentre le Buyer Personas si concentrano 

soprattutto su chi ancora cliente non lo è diventato. 

 

Ricorda sempre che la Buyer Persona  

è un puzzle basato su elementi comuni  

e non rappresentativo del singolo 



“ 

INTERAZIONE TRA 
BUYER PERSONAS  
E INFLUENCERS 



Il processo d’acquisto  

coinvolge più figure 

 
Lo studio delle Buyer Personas deve includere le interazioni tra le 
diverse persone che contribuiscono alla decisione d’acquisto. 

 

In funzione del ruolo e dell’influenza che hanno sulla decisione 
d’acquisto, le persone coinvolte nel processo dovranno ottenere 
da te informazioni interessanti per loro e utili per i loro obiettivi.  

 

 

 



RUOLI E RESPONSABILITÀ 

NON TITOLI AZIENDALI 

 
Una Buyer Persona può rappresentare diversi titoli aziendali, 
l’importante è che il ruolo e la responsabilità siano analoghi nella 
decisione d’acquisto. 

 

 

 

Maria 
Responsabile HR 

Andrea 
Freelance 

ACQUISTO  
CORSI DI FORMAZIONE 



 

ELEMENTI E COMPONENTI 

DELLA 

BUYER PERSONA 

 
Ci sono diversi elementi necessari 
per creare Buyer Personas  

che siano utili come  

strumento di marketing efficace. 

 

 

 



Necessità	e	
Problemi	

Aspe8a5ve	
e	ObieNvi	

Barriere	
all’acquisto	

Criteri	di	
Valutazione	
e		Decisione	

Persone	che	
influenzano	

Fon5	e	
Risorse	

consultate	
Processo	
d’acquisto	

Touch	
Points	

Queries,	
Social	
Media	

Scenari	
Buyer	

Personas	
secondarie	

Elementi da considerare nella 

creazione della buyer persona 



Necessità	e	
Problemi	

Cosa induce la persona  
a cercare una soluzione? 

Aspe8a5ve	
e	ObieNvi	

Cosa	si	aspe8a	dalla	soluzione		
che	sta	cercando?		
Come	si	aspe8a	che	risolva		
il	suo	problema?	
Quali	sono	i	suoi	obieNvi?	

Barriere	
all’acquisto	

Cosa	impedisce		di	acquistare	
o	di	con5nuare	la	ricerca?	

Criteri	di	
Valutazione	
e		Decisione	

Cosa	valuta	e		
come	prende	la		
decisione	di	acquisto	finale?	

Persone	che	
influenzano	

Quali	persone		
influenzano		
la	sua	decisione?	



Fon5	e	
Risorse	

consultate	

Su quali fonti s’informa  
per decidere?  
Quali risorse consulta? 
Che contenuto hanno  
queste risorse? 

Processo	
d’acquisto	

Quale processo attraversa  
nella ricerca della soluzione? 

Touch	
Points	

Quali sono i  
punti di contatto 
con l’azienda? 

Queries,	
Social	
Media	

Quali sono le 
domande che fa ai 
motori di ricerca e 
sui social media? 

Scenari	Buyer	
Personas	
secondarie	

Le Buyer Personas secondarie 
in quali scenari si muovono? 
Quali sono le loro storie? 



IL VALORE DELLE 

BUYER PERSONAS 



LE BUYER PERSONAS AIUTANO  

A RAGGIUNGERE GLI OBIETTIVI 

Consentono di creare strategie di marketing basate su fattori certi e non 
supposti 

Permettono di conoscere gli elementi su cui far leva per catturare 
l’attenzione e l’interesse dei clienti target 

Aiutano a ottimizzare le risorse distribuendo i contenuti sui canali più 
performanti 

Consentono ai copy di costruire contenuti mirati ed efficaci 



Aiutano la forza vendita ad essere più incisiva e quindi a vendere di più 

Consentono di identificare i punti di forza e debolezza aziendali visti 
dalla prospettiva dei clienti target 

Mostrano	il	punto	di	vista	di	chi	ha	deciso	di	non	acquistare	la	tua	
soluzione	

Consentono di aumentare la credibilità e la fiducia nel brand da parte 
dei clienti e potenziali 

Sono uno strumento marketing, vendita e conoscenza che porta risultati 



Siamo	il	punto	di	riferimento	per	le	Buyer	Personas	in	Italia.	

Creiamo	le	tue	Buyer	Personas	e	su	di	esse	definiamo	
strategie	mirate	agli	obieNvi	della	tua	azienda	e	piani										
di	content	marke5ng	che	parlano	ai	tuoi	clien5	target.	

Facciamo	formazione	e	informazione	sulle	Buyer	Personas	
come	strumento	principe	di	marke5ng	e	comunicazione.		

BuyerPersonas.it 

https://www.buyerpersonas.it

