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Avatarul sau buyer persona este denumirea in marketing a publicului tinta (a potentialului client). Avatarul reprezinta un grup de oameni, insa este ilustrat de o singura persoana, astfel incat sa poti scrie oferte de vanzare la persoana I singular, intr-un mod autentic si personal. Cu cat iti cunosti mai bine si profund avatarul, cu atat iti este mai usor sa il ajuti cu produsele si serviciile tale, dar si sa il convingi sa cumpere. Este important ca în orice afacere să avem un avatar de gen masculin cat și unul feminin.

Pasul 1. Da-i un nume.

Pasul 2. Raspunde la urmatoarele intrebari, facand research in e-mailurile tale, pe internet, in conversatiile telefonice, la intalnirile fata in fata, sau facand un survey.

Intrebarile la care trebuie sa raspunzi:
1. Profil demografic
· Varsta?
· Sex?
· Stare civila?
· Copii?
· Locatie?
· Venit?
· Ce hobby-uri are? 
· Pe ce retele de socializare isi petrece timpul? Instagram, Facebook, nici una?
2. Frustrarile
· Ce te frustreaza cel mai mult la …(podusul pe care il oferi, domeniul, industria pe care o reprezinti) ?
· Ce ai incercat deja si nu functioneaza?
· Ce te ingrijoreaza cand vine vorba de (produs/serviciul pe care il vinzi)?
3. Aspiratii
· Ce vrei sa obtii in urmatorul an (daca totul ar fi perfect - raportat la domeniul pe care sustii)?
· Cat de sus este sus? (Ce voiai sa fii cand erai mic copil - raportat la domeniul pe care il sustii) ?
· Ce ti-ar trebui ca sa iti dublezi afacerea (fericirea) anul asta?

Pasul 3. Observa-i telefonul. Are Iphone, Samsung sau Huawei?

Iti poti da seama de caracteristicile persoanelor si dupa tipul de telefon pe care il au. Utilizatorii de Iphone sunt mai inovativi, first-adopters, exclusivisti, pentru ei conteaza designul, simplitatea, le place sa se afiseze, conteaza imaginea. In comparatie cu acestia, utilizatorii de Huawei, sunt mai business oriented, conservatori. Un pic de research in zona asta te-ar ajuta. Am gasit aici un articol util: https://www.forbes.com/sites/toddhixon/2014/04/10/what-kind-of-person-prefers-an-iphone/#6f46647dd1b0 

Pasul 4. Fii atent la limbaj

· Daca foloseste cuvinte/structuri cum sunt “vreau sa evit ceva”, inseamna ca e motivat de frica, e o persoana reactiva, orientata spre evitarea problemelor
· Daca foloseste cuvinte si structuri cum sunt “Vreau sa obtin libertate” inseamna ca e motivat de actiune, e o persoana proactiva, orientata spre atingerea obictivelor.

Concluzii
· Cei mai multi dintre clientii mei cred cu tarie ca...
· Cei mai multi dintre clientii nu au nici o idee cum sa...
· Cei mai multi dintre clientii mei au ca obiectiv principal sa...
· Cei mai multi dintre clientii mei cred in (valori, convingeri)...
· Cei mai multi dintre clientii mei sunt terifiati la gandul ca..
· Cei mai multi dintre clientii mei folosesc urmatoarele cuvinte cheie...

Tool ca sa generezi un buyer persona intr-un template
https://www.hubspot.com/make-my-persona

Exemplu pentru o firma care vinde parfumuri. 

Maria are 34 ani, este necasatorita, este Office Manager la o clinica medicala.

· nu o intereseaza brandul de parfumuri, ci doar ingredientele
· evita mirosurile puternice, cand alege un parfum il miroase pana i se face rau, daca nu stranuta, il cumpara.
· iese mult in oras, are iubit si ii place sa fie intotdeauna fresh
· ia cursuri de dansuri, si e un mediu in care nu ii place sa transpire
· se teme sa nu se irite si sa-i iasa bubite pe piele
· il foloseste doar pe material, ii este frica sa nu se irite
· a gasit parfumul actual printr-o prietena, il cumpara de la Sephora
· foloseste parfumuri naturale de vreo 6 ani pentru ca are pielea uscata, le schimba mereu pentru ca nu a gasit unul de care sa fie total multumita
· parfumul ideal trebuie sa fie o sticla mica, buna de pus in geanta, ingrediente naturale, fresh, sa nu-i usuce pielea si sa nu-i provoace mancarimi
· prefera un ambalaj simplu, elegant, deoarece uneori ofera parfumuri ca si cadou
· se considera tipicara si cauta lucruri cat mai practice
· are prezenta Facebook si Instagram.
