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a cura di MICHELE TACCHELLA Key Studio, comunicazione strategica

COME INDIVIDUARE
IL PROPRIO TARGET

Da un recente studio realiz-
zato da Fabula (il Family Bu-
siness Lab della Liue - Univer-
sita Cattaneo) per analizzare
"impatto della pandemia sul-
le imprese nel 2020, & emer-
so che per il 76% delle PMI la
crisi attuale non rappresenta
una minaccia alla propria so-
pravvivenza e pud essere vi-
sta invece come un'opportu-
nita di miglioramento. Il 50%
delle aziende prese in analisi
dichiara inoltre di aver mes-
so in atto processi di modifica
della clientela target e oltre
la meta ha previsto di poter
approfondire queste attivita
nel prossimo periodo. Del re-
sto sappiamo che la piccola-
media impresa risulta spesso
vincente (rispetto alla gran-
de) per la sua capacita di
rispondere velocemente ai
cambiamenti di mercato e di
contesto.

Come fare quindi per indi-
viduare con pill esattezza il
proprio target, ovvero i po-
tenziali clienti pit propensi
all’acquisto del vostro pro-
dotto o servizio?

Prima di tutto bisogna attin-
gere dalla propria esperienza
e usare 'immaginazione per
definire una buyer persona,
un modello di cliente ideale
pill completo e coerente pos-
sibile che risponde a queste e
altre domande: quali bisogni

e desideri ha il mio cliente
tipo? Qual & la sua eta me-
dia? Che mestiere fa? Dove e
come si informa? Quali sono
le sue passioni? Qual & il suo
stile di vita? Spesso i clienti-
tipo sone pit di uno: a ogni
prodotto o servizio potrebbe
corrispondere una tipologia

diversa di acquirente.

Una volta immaginata questa
situazione ideale, & ora di
calarla nella realta. |'istinto
e 'esperienza di un impren-
ditore sone inestimabili, ma
in questa fase & fondamenta-
le farsi aiutare dalle opinioni

delle proprie figure commer-
ciali (se ci sono) e - perché
no? - dai clienti stessi, attra-
verso sondaggi diretti e focus
group.

A questo punto possiamo in-
crociare le informazioni ot-
tenute con i dati particolar-
mente precisi e dettagliati

che provengono dagli stru-
menti digitali. Controllare il
traffico sul proprio sito web
e servirsi di Google Analytics
per osservare le caratteristi-
che del proprio target & or-
mai una tra le soluzioni mi-
gliori: si pud scoprire quante

persone hanno visitato il sito,
la loro eta, dove si trovano,
quali pagine hanno visitato,
i loro interessi e molte al-
tre informazioni. Tramite gli
Insights dei social netwark
€ possibile invece approfon-
dire i gusti di chi ci segue,
analizzando cosa piace mag-

giormente e cosa invece non
interessa.

In sintesi, partendo dalle
proprie aspettative e incro-
ciandole con dati reali e di-
gitali, & possibile produrre
un modello di target guanto
pit attendibile possibile. Piu

informazioni si raccolgono
e meglio si schematizzano,
maggiori saranno le possibili-
ta di utilizzarle per raziona-
lizzare le spese e raggiungere
un pubblico pill interessato a
guello che abbiamo da pro-
porgli.
Non dimentichiamoci poi del-
le nicchie di mercato: qualo-
ra riusciste a individuare l'e-
satto gruppo di persone - con
interessi e obifettivi comuni
- a cui il vostro prodotto/ser-
wvizio risolve une o pill proble-
mi, avrete fatto centro.
Ricordate infine che é uti-
le andare oltre all’aspetto
numerico, entrando anche
nella sfera emozionale. In
questo modo si € in grado
di proporre prodotti sempre
pit affini con il proprio pub-
blico, aumentando vendite,
fidelizzazione e coinvolgi-
mento. Piu si riesce a creare
empatia con i propri clienti
potenziali, meglio si potrain-
staurare un dialogo con loro
e minori saranno i costi di ac-
quisizione.
Michele Tacchella
michele® key-studio. it
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