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MANUAL DEL CLIENTE IDEAL

¢QUIEN ES EL CLIENTE IDEAL?

Tu clienta ideal no es cualquier persona que pueda comprar. Es esa mujer que
valora tu trabajo, conecta con tu estilo, y se emociona cuando recibe uno de
tus productos.

Sabe que lo que hacés no es “una torta mds”, y por eso estd dispuesta a
pagarlo, recomendarlo y volver a comprarte.

¢POR QUE ES TAN IMPORTANTE SABER A QUIEN LE ESTAS
HABLANDO?

Porque todo lo que hacés en redes —desde los colores que elegis hasta los
textos que escribis— tiene que resonar con ella. Si no sabés a quién le habldas:

No sabés qué contenido publicar.

Elegis mal la red social.

Usds un lenguaje que no conecta.

Te siguen personas que nunca te comprarian.

Te frustrds porque sentis que el esfuerzo no rinde.

UNA DECISION ESTRATEGICA (SI RECIEN EMPIEZAS Y
DEBES TOMAR UN CAMINO)

En redes sociales no estds sola. Hay muchas cuentas mostrando tortas,
galletas y mesas dulces. Y muchas veces, todas apuntan al mismo tipo de
clienta. Por eso, antes de definir a tu clienta ideal, necesitds tomar una
decision estratégica:

e Podés dirigirte al mismo puUblico que tus competidoras (como las mamas
gue organizan cumpleafos infantiles), lo cual es mdas seguro pero te va a
exigir diferenciarte muy bien.

e O podés buscar un nicho que no esté tan atendido: por ejemplo, empresas
que necesitan regalos personalizados para eventos, organizadoras de
flestas, emprendedoras que quieren sorprender a sus clientas con un
detalle dulce.

La clave estd en observar qué tipo de clienta ya estd siendo saturada.. y

encontrar esa pequena puerta que todavia nadie abrid. Esa puede ser tu gran
oportunidad.
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ENCONTRAR, NO INVENTAR

Tu clienta ideal no es un personaje de ficcion, es una persona real. Estd ahi
afuera, buscando lo que vos hacés, pero no te va a encontrar si vos no la tenés
en mente al crear tu contenido, tus productos y tu marca. y volver a
comprarte.

EVITAR GENERALIZACIONES

Decir “mujeres de 25 a 45 afos” es demasiado general. Necesitds profundizar
en:

e Intereses y gustos: cQué le apasiona? ¢Organizar cumpleanos,
sorprender con detalles, la decoracion tematica? ¢Qué cuentas
sigue en redes? ¢Qué tipo de contenido le gusta guardar o
compartir (reels, ideas de packaging, recetas, fotos estéticas)?

e Habitos de compra: ;:Cémo suele comprar? éLe gusta encargar con
tiempo o compra a dltimo momento? ¢Prefiere escribir por
WhatsApp, ver el catdlogo en Instagram o visitar una web? ¢Se fija
mds en el precio o en la presentacion?

e Necesidades y problemas: ;Qué busca resolver con tus productos?
¢Quiere sorprender a su hija en su cumpleanos? ¢Necesita que la
ayudes a resolverle todo porque no tiene tiempo? ¢Tiene miedo de
que el pedido llegue mal o tarde?

e Valores y estilo de vida: :Qué cosas valora? ¢La puntualidad, lo
hecho a mano, lo saludable, lo personalizado? ¢Vive apurada o es
detallista y planificadora? ¢Qué otras marcas consume y qué tipo
de estética le gusta?

Cuanto mds sepas de ella, mds fdacil va a ser conectar con su corazén
(y también con su billetera).
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EJEMPLOS DE SEGMENTACION PRECISA:

En lugar de decir simplemente “mujeres de 25 a 45 afos”, pensd en perfiles
mds concretos que realmente te ayuden a enfocar tu comunicacién y tus
productos. Por ejemplo:

Mamdas primerizas entre 28 y 35 afios que quieren tortas saludables y
decoradas para el primer cumpleafios de su bebé.

Organizadoras de eventos en empresas que buscan mesas dulces
prdcticas y con presentacion impecable para reuniones o
celebraciones corporativas.

Emprendedoras que quieren regalar galletas personalizadas con su
logo para fidelizar clientas o entregar en ferias y lanzamientos.

EJEMPLOS AUN MAS ESPECIFICOS DE CLIENTAS IDEALES

Mujeres de 30 a 40 afios en Madrid que:
Son madres de nifios en edad escolar.
Les encanta organizar cumpleafios tematicos con anticipacioén.

Buscan tortas personalizadas y mesas dulces completas, con
detalles Unicos.

Valoran la puntualidad, la presentacién y la posibilidad de
encargar todo desde el celular.

Siguen cuentas de decoracién de fiestas, maternidad y
emprendimientos creativos en Instagram.
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AHORA ES TU TURNO: DESCUBRIi A TU CLIENTA IDEAL PASO A PASO

Te dejo una serie de pasos y preguntas clave para ayudarte a encontrar a esa
clienta que realmente necesita lo que hacés.

Ahora es momento de que pongas manos a la obra, con calma pero con
intencion.

Paso 1: Habla con tus clientas actuales y pasadas
¢Qué te compraron? ¢Por qué te eligieron? ¢Qué les encantdé de tu producto?
Paso 2: Analiza a las que te escribieron pero no compraron

¢Qué dudas tenian? ¢Qué les falté? ¢Qué te dijeron y qué podés aprender de
eso?

Paso 3: Observd a tu competencia (sin copiar, con estrategia)
¢A quién le hablan? ¢Qué tipo de clientas las siguen? ¢Qué les preguntan?
Paso 4: Estudia a tus seguidoras en redes sociales

¢Qué edad tienen? ¢Qué publicaciones guardan o comentan mas? ¢Qué
intereses tienen?

Paso 5: Si tenés sitio web, mira qué hacen alli
¢Qué productos visitan mdas? ¢Desde dénde llegan? ¢Cudnto tiempo se quedan?
Paso 6: Investigda en internet como si fueras una detective

Buscd en grupos, hashtags, Google, tendencias y todo lo que te acerque a sus
intereses, problemas y deseos.

CONCLUSION:

Este paso a paso no es para hacerlo todo en un solo dia. Pero si lo vas aplicando
de a poco, vas a descubrir muchisimo sobre tu clienta ideal.

Y eso se va a reflejar en tus ventas, en tu contenido, en tu confianza.

Porque cuando sabés a quién le hablds.. todo mejora.
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