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Buyer Persona Hotel 
DOMANDE  DA  PORSI  PER  OGNI  TIPOLOGIA  DI  BUYER

PERSONAS :  LO  SPORTIVO ,  L ’ENOGASTRONOMICO ,  IL

CULTURALE ,  IL  MONDANO ,  LA  FAMIGLIA

N O M E :  M A R I A

Chi è questa persona,

Qual è la sua

professione, quali

dispositivi usa. 

Come si comporta 

e a cosa aspira

Nome 

Età 

Genere 

Stato Civile 

Cittadinanza 

Occupazione 

Residenza 

Titolo di studio 

Dispositivi usati 

Lingue parlate 

Famiglia: figli, cani 

…. 

Quali sono i suoi interessi e

aspirazioni? 

Quali sono i suoi obiettivi? 

Quali sono i suoi problemi? 

A quale media si affida per trovare

soluzione ai suoi problemi?  

In che modo puoi intercettarli su

questi media? 

Quali vantaggi vuole ottenere? 

Quali soddisfazioni si aspetta? 

Perché soggiorna al ...Hotel? 

Con quale mezzo arriva? 

Quanto spesso ritorna? 

Quante notti in media si ferma? 

Con quali canali comunicate con

lui? 

Come prenota solitamente? 

Budget per camera per notte? 

Con chi viaggia? 

Per quale motivo viaggia e viene a

Roma?  

Che tipo di cucina preferisce? 

Approfitta di offerte o pacchetti o

acquista notte e colazione? 

Con quanto anticipo prenota?  

Sport? 

Passioni e interessi? 

….



C O N T A T T I

A B I T U D I N I  &

M O T I V A Z I O N I

R E C E N S I O N I

Che tipo d’immagine o contenuti

multimediali attraggono di più la

sua attenzione? 

Quali parole o frasi utilizza

maggiormente?  

Ha un gergo? 

Preferisce frasi brevi o verbose? 

Che siti visita?  

Cosa legge? 

..... 

Vi segue sui social? Se si quali?  

Gli mandate aggiornamenti  

via newsletter? 

Su cosa si sofferma se recensisce? 

Pulizia, staff, location, ecc.. 

Si è mai lamentato di qualcosa in

hotel? 

Si è mai complimentato di

qualcosa?

Per ogni

microtarget o

Buyer Personas

compilare il

suddetto schema. 


