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MANUAL  DEL  CLIENTE  IDEAL

¿QUIÉN  ES  EL  CLIENTE  IDEAL?

Tu  clienta  ideal  no  es  cualquier  persona  que  pueda  comprar.  Es  esa  mujer  que
valora  tu  trabajo,  conecta  con  tu  esti lo,  y  se  emociona  cuando  recibe  uno  de
tus  productos.
Sabe  que  lo  que  hacés  no  es  “una  torta  más” ,  y  por  eso  está  dispuesta  a
pagarlo,  recomendarlo  y  volver  a  comprarte.

¿POR  QUÉ  ES  TAN  IMPORTANTE  SABER  A  QUIÉN  LE  ESTÁS
HABLANDO?

Porque  todo  lo  que  hacés  en  redes  —desde  los  colores  que  eleg ís  hasta  los
textos  que  escrib ís—  t iene  que  resonar  con  ella.  Si  no  sabés  a  quién  le  hablás:

No  sabés  qué  contenido  publicar.
Eleg ís  mal  la  red  social .
Usás  un  lenguaje  que  no  conecta.
Te  siguen  personas  que  nunca  te  comprar ían.
Te  frustrás  porque  sent ís  que  el  esfuerzo  no  r inde.

UNA  DECISIÓN  ESTRATÉGICA  (SI  RECIÉN  EMPIEZAS  Y
DEBES  TOMAR  UN  CAMINO)

En  redes  sociales  no  estás  sola.  Hay  muchas  cuentas  mostrando  tortas,
galletas  y  mesas  dulces.  Y  muchas  veces,  todas  apuntan  al  mismo  t ipo  de
clienta.  Por  eso,  antes  de  definir  a  tu  clienta  ideal ,  necesitás  tomar  una
decisión  estratégica:

Podés  dir igirte  al  mismo  público  que  tus  competidoras  (como  las  mamás
que  organizan  cumpleaños  infanti les),  lo  cual  es  más  seguro  pero  te  va  a
exigir  diferenciarte  muy  bien.
O  podés  buscar  un  nicho  que  no  esté  tan  atendido:  por  ejemplo,  empresas
que  necesitan  regalos  personalizados  para  eventos,  organizadoras  de
fiestas,  emprendedoras  que  quieren  sorprender  a  sus  clientas  con  un
detal le  dulce.

La  clave  está  en  observar  qué  t ipo  de  clienta  ya  está  siendo  saturada…  y
encontrar  esa  pequeña  puerta  que  todav ía  nadie  abrió .  Esa  puede  ser  tu  gran
oportunidad.
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ENCONTRAR,  NO  INVENTAR

Tu  clienta  ideal  no  es  un  personaje  de  f icción,  es  una  persona  real .  Está  ah í
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  años”  es  demasiado  general .  Necesitás  profundizar
en:

Intereses  y  gustos:  ¿Qué  le  apasiona?  ¿Organizar  cumpleaños,
sorprender  con  detal les,  la  decoración  temát ica?  ¿Qué  cuentas
sigue  en  redes?  ¿Qué  t ipo  de  contenido  le  gusta  guardar  o
compartir  (reels ,  ideas  de  packaging,  recetas,  fotos  estét icas)?

Hábitos  de  compra:  ¿Cómo  suele  comprar?  ¿Le  gusta  encargar  con
tiempo  o  compra  a  ú l t imo  momento?  ¿Prefiere  escribir  por
WhatsApp,  ver  el  catá logo  en  Instagram  o  visitar  una  web?  ¿Se  f i ja
más  en  el  precio  o  en  la  presentación?

Necesidades  y  problemas:  ¿Qué  busca  resolver  con  tus  productos?
¿Quiere  sorprender  a  su  hija  en  su  cumpleaños?  ¿Necesita  que  la
ayudes  a  resolverle  todo  porque  no  t iene  t iempo?  ¿Tiene  miedo  de
que  el  pedido  l legue  mal  o  tarde?

Valores  y  estilo  de  vida:  ¿Qué  cosas  valora?  ¿La  puntualidad,  lo
hecho  a  mano,  lo  saludable,  lo  personalizado?  ¿Vive  apurada  o  es
detal l ista  y  planif icadora?  ¿Qué  otras  marcas  consume  y  qué  t ipo
de  estét ica  le  gusta?

Cuanto  más  sepas  de  ella,  más  fácil  va  a  ser  conectar  con  su  corazón
(y  también  con  su  bil letera).
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EJEMPLOS  DE  SEGMENTACIÓN  PRECISA:  

En  lugar  de  decir  simplemente  “mujeres  de  25  a  45  años” ,  pensá  en  perf i les
más  concretos  que  realmente  te  ayuden  a  enfocar  tu  comunicación  y  tus
productos.  Por  ejemplo:

Mamás  primerizas  entre  28  y  35  años  que  quieren  tortas  saludables  y
decoradas  para  el  primer  cumpleaños  de  su  bebé .

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

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

EJEMPLOS  AÚN  MÁS  ESPEC ÍFICOS  DE  CLIENTAS  IDEALES

Mujeres  de  30  a  40  años  en  Madrid  que:

Son  madres  de  niños  en  edad  escolar.

Les  encanta  organizar  cumpleaños  temát icos  con  anticipación.

Buscan  tortas  personalizadas  y  mesas  dulces  completas,  con
detal les  únicos.

Valoran  la  puntualidad,  la  presentación  y  la  posibi l idad  de
encargar  todo  desde  el  celular .

Siguen  cuentas  de  decoración  de  f iestas,  maternidad  y
emprendimientos  creativos  en  Instagram.
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 AHORA  ES  TU  TURNO:  DESCUBR Í  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
intención.

 Paso  1 :  Hablá  con  tus  clientas  actuales  y  pasadas

¿Qué  te  compraron?  ¿Por  qué  te  eligieron?  ¿Qué  les  encantó  de  tu  producto?

Paso  2:  Analizá  a  las  que  te  escribieron  pero  no  compraron

¿Qué  dudas  ten ían?  ¿Qué  les  faltó?  ¿Qué  te  dijeron  y  qué  podés  aprender  de
eso?

Paso  3:  Observá  a  tu  competencia  (sin  copiar,  con  estrategia)

¿A  quién  le  hablan?  ¿Qué  t ipo  de  clientas  las  siguen?  ¿Qué  les  preguntan?

Paso  4:  Estudiá  a  tus  seguidoras  en  redes  sociales

¿Qué  edad  t ienen?  ¿Qué  publicaciones  guardan  o  comentan  más?  ¿Qué
intereses  t ienen?

Paso  5:  Si  tenés  sitio  web,  mirá  qué  hacen  all í

¿Qué  productos  visitan  más?  ¿Desde  dónde  l legan?  ¿Cuánto  t iempo  se  quedan?

Paso  6:  Investigá  en  internet  como  si  fueras  una  detective

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

CONCLUSIÓN:

 

Este  paso  a  paso  no  es  para  hacerlo  todo  en  un  solo  d ía.  Pero  si  lo  vas  aplicando
de  a  poco,  vas  a  descubrir  much ísimo  sobre  tu  clienta  ideal .
Y  eso  se  va  a  ref lejar  en  tus  ventas,  en  tu  contenido,  en  tu  confianza.
Porque  cuando  sabés  a  quién  le  hablás…  todo  mejora.


