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Batterie de prompts AIDA

s Status  Active

Tu construis du contenu sans savoir a qui tu parles ? Le buyer persona,
c'est la boussole qui rend chaque décision éditoriale évidente. AIDA, la
voix de marque, le SEOQ : tout part de Ia. Ce guide te donne 8 prompts

pour créer ton persona de A a Z avec I'lA — en moins de 2 heures, avec

zZéro supposition.

Temps estimé : Th30 a 2h | Niveau : Tous niveaux | 8 prompts - 1 workflow - 0
supposition
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Comment utiliser ce template

Un buyer persona, c'est un portrait-robot basé sur des données réelles — pas
sur tes intuitions. Ce template te guide étape par étape, du brut des données a
la fiche synthése utilisable en briefing.

Chaque prompt extrait ce que tu sais déja. L'l|A structure. Toi, tu valides.

Regle d'or : Tous les prompts s'exécutent dans la méme conversation, sans
jamais la fermer. L'IA n'a aucune mémoire entre deux fenétres distinctes.

Lis la vue d'ensemble avant de démarrer. Rassemble tes données brutes avant

le Prompt 1.

Ce que tu as Séquence Résultat

Des données clients (avis, 0-1-2-3-4-5-6 Personacompletet
verbatims, questionnaires) -7-8 validé

. . . 0-3-4-5-6-7- Persona affiné
Un seul client type trés clair

8 rapidement
3 tvpes de clients distincts Dupliquer le template a 3 personas
P partir du Prompt 3 différenciés

PROMPT O — Amorce contextuelle

I A coller en PREMIER dans toute nouvelle conversation. Obligatoire.

Tu es un expert en stratégie marketing et en construction d
e buyer personas.

Tu travailles pour un blog de formation a la rédaction web
et au marketing de contenu.

Tes regles sont
- Tu ne supposes rien. Si une information manque, tu le sig
nales clairement.
- Tu bases chaque affirmation sur les données que je te fou
rnis.
- Tu formules les objectifs et frustrations a la premiere p
ersonne,

comme les dirait le persona lui-méme.
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- Tu utilises un langage direct, sans jargon marketing.

Attends ma prochaine instruction avant d'écrire quoi que ce
soit.

PROMPT 1— Extraction des patterns

Avant de créer un persona, diagnostiquer ce que tes données disent
vraiment.

Ce que tu dois rassembler avant de lancer ce prompt :

[] Réponses ouvertes de tes questionnaires de satisfaction

[] Témoignages et avis clients (Google, LinkedIn, emails regus)
[[] Questions récurrentes regues en support ou par email

[[] Données basiques de ton CRM (métier, type de structure)
[] (Optionnel) Notes de tes entretiens clients ou commerciaux

Voici des données brutes collectées auprés de mes clients réels :
avis, témoignages, réponses a des questionnaires, questions récurrentes.

[COLLERICI : verbatims, avis clients, réponses questionnaires, emails
recus]

Pour chaque pattern identifie, indique :
e Le verbatim ou la formulation récurrente
o La fréquence approximative (souvent / parfois / rarement)

o La catégorie (objectif / frustration / objection / comportement /
vocabulaire)

Ne fais aucune supposition. Base-toi uniguement sur les données que je te
fournis.

Si une information est absente, indique-le clairement plutét que de
I'inventer.

- Note les patterns ici avant de passer a I'étape suivante :
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Verbatim / Pattern Fréquence Catégorie

Ex : 'Ue ne sais pas

o . Souvent Frustration
comment me différencier

PROMPT 2 — Segmentation

I |dentifier les groupes distincts avant de choisir ton persona prioritaire.

En te basant sur les patterns identifiés, regroupe mes clie
nts
en 2 a 3 segments distincts.

Pour chaque segment, donne-moi

- Un nom provisoire (ex : "Le freelance junior en transitio
I,]II)
- Les 3 caractéristiques principales qui définissent ce gro
upe

- Ce qui le distingue clairement des autres segments
- Son poids estimé dans ma base (si tu peux l'inférer des d
onnées)

Critere de segmentation prioritaire : les frustrations et 1
es objectifs —
pas l'age ou le secteur.

- Mes segments :

e SegmentA:

» SegmentB:

e Segment C: (si pertinent)

I. Choisis un segment avant de continuer. Les étapes 3 a 7 concernent UN
persona a la fois. Duplique ce template pour chaque persona
supplémentaire.
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- Persona retenu pour la suite :

PROMPT 3 — Profil démographique

Construire la fiche d'identité. Assez précis pour guider une décision
éditoriale.

Tu vas créer le profil démographique d'un buyer persona
basé sur le segment suivant : [DECRIS LE SEGMENT EN 2-3 PHR
ASES] .

Génére une fiche d'identité réaliste et spécifique. Pas de
profil générique.

Format attendu

- Prénom (fictif mais ancré dans la réalité culturelle de 1
a cible)

- Age précis (pas une fourchette)

- Métier et titre exact

- Type de structure (solo, TPE, agence..)

- Niveau de revenus ou budget mensuel

- Localisation

- Niveau d'expérience dans son domaine

- Niveau de maturité digitale (débutant / intermédiaire / a
vancé)

Pour chaque champ, justifie brievement ton choix en t'appuy
ant sur les données.

Attends ma validation avant de continuer.

- Fiche d'identité — [Prénom du personal] :

Champ Valeur
Prénom
Age

Métier / Titre
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Champ Valeur
Type de structure

Revenus / Budget

Localisation

Expérience

Maturité digitale

PROMPT 4 — Motivations & frustrations

I Passer du profil a la psychologie. Ce qui le fait agir — ou le bloque.

Pour le persona [PRENOM], identifie :

OBJECTIFS — ce qu'il veut vraiment
Liste ses 3 objectifs. Formule-les a la premiére personne,
comme il se les dirait a lui-méme. Zéro jargon marketing.

FRUSTRATIONS — ce qui le bloque

Liste ses 3 frustrations principales. Méme format : premier
e personne,

langage naturel.

PEURS PROFONDES — ce qu'il n'ose pas formuler
Ce qui 1'empéche de passer a l'action, méme tacitement.

OBJECTIONS D'ACHAT — pourquoi il n'achete pas
Les 3 raisons principales pour lesquelles il hésite ou refu
se.

DECLENCHEUR D'ACHAT — ce qui le fait finalement décider
La situation, 1'événement ou l'émotion qui le fait passer a

1'action.

Base-toi sur les verbatims collectés a 1'étape 1.
Si une information manque, indique-le clairement.
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Attends ma validation avant de continuer.

- Cartographie psychologique — [Prénom] :

Formulation a la 1Tre personne

Objectif 1 Je veux...
Objectif 2 Je veux...
Objectif 3 Je veux...
Frustration 1 Je suis bloqué(e) par...
Frustration 2 Je suis bloqué(e) par...
Frustration 3 Je suis bloqué(e) par...

Peur profonde

Objection1 "L
Objection 2 "L
Objection 3

Déclencheur d'achat

PROMPT 5 — Processus d'achat

I Cartographier le parcours de décision, de la prise de conscience a I'achat.

Pour le persona [PRENOM], décris son parcours d'achat en 3
phases.

PHASE 1 — Awareness (prise de conscience)
Comment prend-il conscience qu'il a un probleme ?
Ou et comment le découvre-t-il ?

PHASE 2 — Consideration (évaluation)

Comment compare-t-il les solutions disponibles ?

Quelles ressources consulte-t-il ? Quelles questions se pos
e-t-il ?

PHASE 3 — Decision (achat)
Qu'est-ce qui le fait basculer vers l'achat ?
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Quel est son processus de validation finale ?

Pour chaque phase, précise :

- Les actions concretes qu'il effectue

- Les ressources qu'il consulte (Google, LinkedIn, bouche-a
-oreille..)

- Le signal qui indique qu'il passe a la phase suivante

- Le temps typique passé dans cette phase

Attends ma validation avant de continuer.

- Parcours d'achat — [Prénom] :

Signal de
passage

Phase Actions Ressources Durée

Awareness
Consideration

Decision

PROMPT 6 — Canaux & langage

I Savoir ou lui parler — et avec quels mots.

Pour le persona [PRENOM], identifie :

CANAUX DE PRESENCE
Ou passe-t-il du temps en ligne et hors ligne ?
Distingue : consommation passive vs engagement actif.

FORMAT DE CONTENU PREFERE

Quel type de contenu consomme-t-il ? (articles longs, vidéo
s courtes,

podcasts, newsletters, tutoriels..)

Dans quel contexte le consomme-t-il ? (transport, bureau, s
oirée..)

LEXIQUE ET TON
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- Quels mots utilise-t-il pour décrire son probleme ?

- Quels mots évite-t-il ? (trop techniques, trop marketing,
trop condescendants)

- Quel ton attend-il ? (mentor bienveillant, pair, expert d
irect..)

- 3 exemples de formulations qu'il utiliserait spontanément

MODE DE CONTACT PREFERE
Comment préfere-t-il étre contacté, et dans quel contexte ?

Attends ma validation avant de continuer.

- Canaux & langage — [Prénom] :

Canal Usage (passif / actif) Niveau d'engagement

Faible / Moyen [/ Fort

Il dit spontanément... Il ne dirait jamais...

Format préféré :

Ton attendu :

PROMPT 7 — Synthése finale

I La fiche d'une page a glisser dans tous tes briefs rédactionnels.

Synthétise toutes les informations du persona [PRENOM]
en une fiche d'une page maximum.

Structure-la ainsi

1. LIGNE DE PRESENTATION
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1 phrase percutante qui résume qui il est, son contexte,
son enjeu.

2. SA SITUATION ACTUELLE
2 a 3 phrases. Ce qu'il vit aujourd'hui, sans filtre.

3. CE QU'IL VEUT VRAIMENT
1 phrase. Pas l'objectif de surface — l'objectif profon

4. CE QUI LE BLOQUE
1 phrase. Sa frustration principale ou sa peur décisive.

5. CE QUI LE FAIT DECIDER
1 phrase. Le déclencheur d'achat identifié.

6. COMMENT LUI PARLER
Ton + 3 mots de son lexique + canal principal.

7. CE QU'ON NE DOIT JAMAIS LUI DIRE OU PROMETTRE
2 a 3 éléments. Ce qui brise immédiatement la confiance.

Ton de la fiche : direct, sans jargon, utilisable immédiate
ment en briefing.

- Fiche synthése — [Prénom] :

En une phrase

Sa situation

Ce qu'il veut vraiment
Ce qui le bloque

Ce qui le fait décider
Comment lui parler

Ne jamais lui dire
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PROMPT 8 — Checklist de validation

A exécuter avant de finaliser le persona. Un persona non validé est une
supposition.

Voici le persona [PRENOM] construit dans cette conversatio
n.

Effectue une checklist de validation complete.

DONNEES v
O Chaque affirmation est-elle ancrée dans des données réell
es

(verbatims, avis, questionnaires) — et non dans une suppo
sition ?
O Les informations manquantes sont-elles clairement signalé
es ?
O Le persona a-t-il été confronté a au moins 3 clients réel
s ?

SPECIFICITE v
O Le persona est-il suffisamment précis pour guider un brie
f rédactionnel ?
O Pourrait-on le confondre avec un "profil générique" ?

Si oui : qu'est-ce qui le rend unique ?
O Les frustrations sont-elles formulées avec les mots du pe
rsona —

pas avec du jargon marketing ?

UTILITE v

O Peut-on s'en servir demain pour écrire un article, un ema
il, une page ?

O Le déclencheur d'achat est-il actionnable dans un CTA ?
O Le lexique identifié est-il utilisable directement dans 1
es titres et accroches ?

COHERENCE v
O Les objectifs, frustrations et déclencheur d'achat sont-i
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ls cohérents entre eux ?

O Le processus d'achat est-il réaliste au regard du profil
démographique ?

O Les canaux identifiés correspondent-ils au niveau de matu
rité digitale ?

Pour chaque case non cochée, propose une correction ou une
donnée a collecter.

Donne un score de fiabilité global /20 et 1 priorité d'amél
ioration.

Vue d'ensemble — Le workflow complet

Prompt O -~ Prompt1 - Prompt2 - Prompt 3 - Prompt 4 - Prompt5 -
Prompt 6 -~ Prompt7 - Prompt 8

Principe fondamental

Les Prompts 1a 6 sont des ateliers de fabrication.

Le Prompt 7 est I'atelier d'assemblage.

Le Prompt 8 est le controle qualité.

Aucune étape ne se saute — un persona sans validation est une supposition
habillée.

Mise a jour du persona

[[] Date de creéation :

[] Prochain point de révision : (dans 6 mois)

[] Validé avec clients réels (minimum 3)
[] Intégre dans les briefs rédactionnels

[] Partagé avec les prestataires concernés
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