
Unauthorized legal uses without G&A Group srl permission.1

DA TARGET A BUYER 
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

Nel marketing moderno, il concetto di TARGET è stato sostituito con quello di BUYER PERSONA. 
Entrambi i termini si riferiscono al gruppo di possibili clienti a cui l’azienda si rivolge, ma se vogliamo essere precisi… non identificano 

proprio lo stesso concetto.

Il concetto di Buyer Persona da valore alle variabili comportamentali di acquisto, agli interessi, agli atteggiamenti sociali e digitali.

TARGET BUYER PERSONA

MARKETING 
TRADIZIONALE MARKETING 4.0
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

Perchè è fondamentale per una destinazione / una struttura ricettiva 
conoscere le proprie Buyer Personas?

Contribuisce a definire un’identità coerente declinata in tutti i prodotti e servizi;

Permette di creare prodotti più pertinenti;

Riduce il rischio di offerte generiche “per tutti” con un basso livello di attrattività;

Aumenta la differenziazione e il posizionamento della propria realtà;

Permette di comunicare in modo più naturale e mediante i canali più appropriati;
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

Possibili tipologie di Buyer Personas

BUSINESS WELLNESS FAMIGLIA COPPIA DINK SPORTIVO AMANTE ANIMALI
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

?
CARATTERISTICHE DEMOGRAFICHE TREND

TRATTI DISTINTIVI PERCHÈ SI TROVA NEL TERRITORIO

COSA FA STARE BENE IN STRUTTURA/TERRITORIO
COSA FA STARE MALE IN STRUTTURA/TERRITORIO

DA CHI SI FA INFLUENZARE

• Chi o che cosa influenza le sue scelte? 
• Attraverso quali mezzi? 
• …

• Di che cosa ha bisogno, desidera o spera nella fruizione? 
• Come misura il suo successo? 
• Come cerca di raggiungerlo?

• Da che cosa si fa sentire impaurito, frustrato o 
ansioso nella fruizione?  

• Che cosa ostacola i suoi desideri e le sue necessità?  
• Quali rischi ha paura di affrontare?

• Fascia di età 
• Nazionalità/residenza  
• Reddito 
• Professione 
• …

• Quali sono le sue abitudini? 
• A cosa è interessato principalmente? 
• Come si comporta? Qual è il suo atteggiamento?

• Qual è la motivazione principale per cui si trova lì? 
• Quali sono le sue motivazioni secondarie? 
• A quali bisogni cerca di dare risposta?

• Quali sono gli aspetti del mercato esterno a cui si 
sente affine? 

• Quali sono i trend di mercato che ricerca? 
• …

COSTRUZIONE DI UNA 

SCHEDA BUYER PERSONA
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

È necessario tenere a mente che ogni 

Buyer Personas ha dei bisogni dichiarati e 

latenti differenti e che quindi, anche le 

leve comunicative messe in atto dovranno 

essere diverse. 

Quali sono i bisogni di chi compra un Rolex?
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

?
CARATTERISTICHE DEMOGRAFICHE TREND

TRATTI DISTINTIVI

PERCHÈ SI TROVA NEL TERRITORIO

COSA FA STARE BENE

COSA FA STARE MALE
DA CHI SI FA INFLUENZARE

COME UTILIZZARE LE SCHEDE 

BUYER PERSONAS

SVILUPPO DI LEVE  

PROMO-COMMERCIALI 

SVILUPPO DI LEVE  

PROMO-COMMERCIALI 

SVILUPPO DI LEVE  

PROMO-COMMERCIALI 

SVILUPPO DI LEVE  

PROMO-COMMERCIALI 

SVILUPPO DEL PRODOTTO E 

DELL’OFFERTA COMPLESSIVA

SVILUPPO DEL PRODOTTO E 

DELL’OFFERTA COMPLESSIVA

SVILUPPO DEL PRODOTTO E 

DELL’OFFERTA COMPLESSIVA

SVILUPPO DEL PRODOTTO E 

DELL’OFFERTA COMPLESSIVA
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 
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Come costruire un prodotto turistico 

Da target a buyer 

Radar di posizionamento è uno strumento visivo che permette di valutare quanto la propria realtà sia in grado di rispondere 

ai bisogni di una o più Buyer Personas. 

Assegnando un punteggio alla struttura per ciascun buyer, il radar mostra in modo immediato punti di forza, aree di 

miglioramento e coerenza del posizionamento rispetto alle aspettative del cliente.


