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کلیــه ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب، متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می باشــد. 

ــا  ــه تنه ــن ن ــه صــورت آنلای ــوای آن و فقــط ب ــدون دســتکاری در محت ــاب ب ــن کت انتشــار ای

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به روز رســانی می شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــا دانلــود کرده ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه ی کتــاب »راهنمــای ایجــاد پرســونای خریــدار« روی لینــک زیــر 

کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/buyer-persona/ 
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مقدمه

آیا مشتریان تان را خوب می شناسید؟

ــد  ــید، نمی توانی ــته باش ــوه( نداش ــتریان بالق ــتریان تان )و مش ــی از مش ــناخت کاف ــر ش اگ

ــد. ــع کنی ــان را رف نیازهایش

آیــا از اهــداف، دغدغه هــا و پیشــینه ی مشــتریان تان خبــر داریــد؟ آیــا علایــق و نیازهایشــان 

را می شناســید؟ می دانیــد چنــد ســال دارنــد؟ کــدام مدرســه درس خوانده انــد؟ بچــه دارنــد یــا 

نــه؟ زندگــی روزمــره ی آن هــا چگونــه اســت؟

شاید فکر کنید این گونه سؤالات خصوصی و جزئی هستند، اما نکته همینجاست.

اگــر در ســاخت پرســونای خریــدار دقــت کافــی بــه خــرج دهیــد، نتایــج کســب وکارتان بــه 

طــرز چشــمگیری ارتقــا پیــدا خواهــد کــرد.

بــدون داشــتن اطلاعــات کافــی در مــورد مشــتریان، در طراحــی اســتراتژی مؤثــر بــرای جــذب 

مشــتری، فــروش بیشــتر و جلــب رضایــت آن هــا شکســت می خوریــد.
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هــر کســب وکاری کــه قصــد پیشــرفت دارد، بایــد شــناخت کاملــی ازمشــتریان ایــده آل خــود 

داشــته باشــد و از ایــن اطلاعــات در تمــام فرایندهــای کســب وکار خــود اســتفاده کنــد.

در ایــن مطلــب در مــورد پرســونای خریــدار بــه تفصیــل بحــث می کنیــم: پرســونای مشــتری 

چیســت، چگونــه ترســیم می شــود و چطــور می تــوان از آن اســتفاده کــرد.
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فصل اول: پرسونای خریدار 
چیست؟
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مریم )مدیر مالی(

ناصر )مغازه دار(

پارسا )پرستار(

ایــن اســامی چنــد نمونــه از پرســونای مشــتریان هســتند. ایــن اســم ها خیالــی و هرکــدام 

ــای  ــتریان را در گروه ه ــونا، مش ــاد پرس ــا ایج ــی ب ــتند. وقت ــراد هس ــی از اف ــده ی گروه نماین

مختلــف قــرار می دهیــم، بازاریابــان، طراحــان محصــول، فروشــندگان و تیــم پشــتیبانی راحت تر 

می تواننــد بــه گروه هــای مختلــف خدمــات مناســب ارائــه کننــد، محصــولات مناســب طراحــی 

کننــد، پیام هــای مناســب ارســال کننــد و محتــوای مناســب تولیــد کننــد.

ــدار«  ــونای خری ــون »پرس ــری چ ــای دقیق ت ــونا از عبارت ه ــای واژه ی پرس ــه ج ــا ب بازاریاب ه

ــا  ــتری« ی ــونای مش ــون »پرس ــی چ ــول عبارت های ــان محص ــد و طراح ــتفاده می کنن ــم اس ه

ــد. ــه کار می برن ــر« را ب ــونای کارب »پرس

یادتــان باشــد پرســونای خریــدار فقــط مختــص تیــم بازاریابــی نیســت، بلکــه دیگــر اعضــای 

شــرکت هــم از پرســونای مشــتریان بهــره می برنــد. ایجــاد پرســونا از آن دســت فعالیت هایــی 

نیســت کــه تیــم بازاریابــی فقــط بــرای یــک مرتبــه انجــام دهــد و چنــد هفتــه بعــد بــه کلــی 

فرامــوش شــود. پرســونای مشــتریان بایــد در تمــام مراحــل قیــف بازاریابــی بــه کار بســته شــود 

و در دســترس تمــام اعضــای شــرکت قــرار بگیــرد؛ از تیــم طراحــی محصــول و بازاریابــی گرفتــه، 

تــا تیــم فــروش و خدمــات پشــتیبانی.
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پرســونا تصویــری ســاختگی و کلــی از مشــتریان ایــده آل هــر کســب وکار ترســیم 

ــناخت  ــر ش ــوه( را بهت ــتریان بالق ــتری ها )و مش ــوان مش ــک آن می ت ــا کم ــه ب ــد ک می کن

ــروه از  ــر گ ــاص ه ــای خ ــا و دغدغه ه ــا، نیازه ــا رفتاره ــق ب ــات را مطاب و محصــولات و خدم

مشــتریان ارائــه کــرد.

بــرای ترســیم پرســونای خریــدار می تــوان وضعیــت بــازار را بررســی و مطالعــه کــرد. همچنیــن 

ــی  ــرد، اطلاعات ــتفاده ک ــتریان اس ــی مش ــگاه حقیق ــت آمده از پای ــات به دس ــوان از اطلاع می ت

کــه از طریــق مصاحبــه، نظرســنجی و امثــال آن جمــع آوری شــده اســت. در بخش هــای بعــدی 

بــه ایجــاد پرســونای مشــتری بــا جزئیــات بیشــتری خواهیــم پرداخــت.

ــید،  ــته باش ــونا داش ــا دو پرس ــک ی ــا ی ــت تنه ــن اس ــب وکارتان، ممک ــوع کس ــه ن ــته ب بس

شــاید هــم ده یــا بیســت پرســونا داشــته باشــید. از پرســونای مشــتریان در تمــام بخش هــای 

ــا ارســال  ــر گرفتــه ت ــوان اســتفاده کــرد، از طراحــی و تولیــد محصــولات بهت کســب وکار می ت

ــر. ــای مؤثرت پیام ه

چرا پرسونا در بازاریابی اهمیت دارد؟

ــف  ــر اســاس گروه هــای مختل ــان را ب ــد فعالیت هــای بازاریابی ت ــا کمــک پرســونا می توانی ب

ــه  ــرنخ ب ــرورش س ــرای پ ــه ب ــای آن ک ــال، به ج ــرای مث ــد. ب ــازی کنی ــان، شخصی س مخاطب

همــه ی مشــتریان موجــود در پایــگاه داده تــان ایمیل هــای یکســانی ارســال کنیــد، می توانیــد 

مخاطبان تــان را بــر اســاس شــخصیت دســته بندی کنیــد و بــر اســاس اطلاعاتــی کــه در مــورد 
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هــر گــروه از شــخصیت ها داریــد، ایمیــل جداگانــه ای ارســال کنیــد.

ــا  ــرود ی ــونای مشــتری مط ــه پرس ــن اســت ک ــد ای ــام دهی ــد انج ــه می توانی ــری ک کار دیگ

منفــی را هــم تعییــن کنیــد. منظــور از پرســونای مطــرود مشــتریانی هســتند کــه مخاطــب 

مناســبی بــرای کســب وکار شــما نیســتند یــا بــه هــر دلیلــی نمی خواهیــد مشــتری تان باشــند. 

در این صــورت مشــتریان دردسرســاز را از دیگــر مخاطبیــن جــدا می کنیــد. بــا ایــن کار میــزان 

 )cost per costumer( و بابــت هــر مشــتری )cost per lead( هزینــه ای کــه بابــت هــر ســرنخ

پرداخــت می کنیــد، بــه طــرز چشــمگیری کاهــش پیــدا می کنــد و بهــره وری فــروش افزایــش 

می یابــد.

ــراه شــود  ــه ی چرخــه ی عمــر ســازمانی هم ــا مرحل ــر پرســونای مشــتری ب ــن، اگ ــلاوه بری ع

)یعنــی محاســبه کنیــد مشــتری در چرخــه فــروش چقــدر پیــش رفتــه اســت(، می توانیــد بــا 

ــد. ــق کنی ــدی خل ــوای هدفمن ــد و محت ــزی کنی ــات برنامه ری ــا جزئی دقــت و ب
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فصل دوم: چطور در مورد پرسونای 

مشتری اطلاعات کسب کنیم؟
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ــاد  ــدف ایج ــب ه ــا مخاط ــه ب ــنجی و مصاحب ــق، نظرس ــق تحقی ــدار از طری ــونای خری پرس

می شــود. مخاطــب هــدف از ترکیــب مشــتریان، مشــتریان بالقــوه و افــرادی خــارج از پایــگاه 

ــد شــیوه ی  ــه چن ــد، تشــکیل می شــود. در ادام ــت دارن ــن هــدف مطابق ــا مخاطبی ــه ب داده ک

ــه  ــاز جهــت ایجــاد پرســونای مشــتریان توصی ــرای جمــع آوری اطلاعــات مــورد نی ــردی ب کارب

می کنیــم:

با مشتریان مصاحبه کنید.	 

بــه صــورت حضــوری یــا تلفنــی بــا مشــتریان و مشــتریان بالقــوه مصاحبــه کنیــد تــا متوجــه 

ــات شــما دوســت داشــتند. ســؤالاتی از  ــا خدم ــورد محصــولات ی ــی را در م شــوید چــه نکات

ــادی و  ــی ع ــرد چیســت؟ زندگ ــغلی ف ــف ش ــوان و منصــب و وظای ــید: عن ــن دســت بپرس ای

روزمره شــان چگونــه اســت )هــم در محــل کار و هــم خــارج از محیــط کاری(، در شغل شــان از 

چــه ابزارهایــی اســتفاده می کننــد؟ بــا چــه مشــکلاتی دســت وپنجه نــرم می کننــد؟ اطلاعــات 

ــد؟ اهــل  ــاد می گیرن ــه ی ــد را چگون ــد؟ مهارت هــای جدی ــه دســت می آورن ــه ب ــد را چگون جدی

ــل. ــن قبی ــد؟ و پرســش هایی از ای ــت جســت وجو می کنن ــور در اینترن ــا هســتند؟ چط کج

به دنبال الگوهای رفتاری بگردید.	 

در پایــگاه داده ی مخاطبیــن جســت وجو کنیــد تــا الگوهــای رفتــاری رایجــی را پیــدا کنیــد کــه 
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متوجــه شــوید ســرنخ ها یــا مشــتریان از چــه طریقــی شــما را پیــدا کرده انــد و از محصــولات 

ــد.  ــتفاده هایی می کنن ــه اس ــان چ و خدمات ت

فرم ها یا پرسش نامه هایتان را بهینه  کنید.	 

ــد، قســمت هایی  ــرار داده ای ــا پرســش نامه ق ــر روی وب ســایت فرم هــای نظرســنجی ی ــر ب اگ

را بــرای کســب اطلاعاتــی در مــورد پرســونای مخاطبیــن اختصــاص دهیــد. بــرای مثــال اگــر 

پرســونای مشــتریان تان از جنبــه ی انــدازه ی ســازمان فــرق می کنــد، در فرم هایتــان از ســرنخ ها 

بپرســید سازمان شــان در چــه حــد و انــدازه  اســت.

با تیم فروش صحبت کنید.	 

از تیــم فــروش بازخــورد بگیریــد و ببینیــد از چــه مــدل چرخــه ی فــروش اســتفاده می کننــد و 

ســرنخ هایی کــه بیشــتر بــا آن هــا ســروکار دارنــد دارای چــه ویژگی هایــی هســتند. تیــم فــروش 

ــان  ــه از محصولات/خدمات ت ــی ک ــتریان گوناگون ــورد مش ــی را در م ــات خوب ــد جزئی می توان

اســتفاده می کننــد، در اختیارتــان بگــذارد.
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ــونای  ــورد پرس ــق در م ــرای تحقی ــوندگان را ب ــه مصاحبه ش چگون
ــم؟ ــدا کنی ــدار پی خری

ــا  یکــی از مهم تریــن راهکارهــا بــرای ایجــاد پرســونای خریــدار، یافتــن افــرادی اســت کــه ب

صحبــت بــا آن هــا بتوانیــد بــه پرســونای خریــدار پــی ببریــد. ایــن مســئله بــدان معناســت کــه 

شــما بایــد چندیــن مصاحبــه انجــام داده، تــا متوجــه شــوید چــه چیــزی مخاطبــان هدف تــان 

ــرای  ــد؟ ب ــدا کنی ــونده را پی ــراد مصاحبه ش ــد اف ــه بای ــا چگون ــد. ام ــرار می ده ــر ق را تحت تأثی

ایــن مســئله چندیــن منبــع وجــود دارد، کــه بایــد بــه آن هــا توجــه کنیــد:

مشتریان. 	

ــا  ــرا آن ه ــت، زی ــه اس ــروع مصاحب ــرای ش ــبی ب ــکان مناس ــان م ــتریان فعلی ت ــگاه مش پای

قبــلًا محصول تــان را خریــداری کــرده و بــا شــرکتتان آشــنایی دارنــد. احتمــالا بعضــی از ایــن 

ــت  ــان را دوس ــه محصول ت ــتریانی ک ــا مش ــط ب ــتند. فق ــان هس ــونای هدف ت ــتریان، پرس مش

ــوع مشــتریان »راضــی« و  ــا هــر دو ن ــد. ب ــت نکنی ــان راضــی هســتند، صحب ــد و از برندت دارن

»ناراضــی« ارتبــاط برقــرار کنیــد. مشــتریان ناراضــی الگوهــای دیگــری را نشــان خواهنــد داد، 

ــت  ــن اس ــال، ممک ــرای مث ــد. ب ــم می کن ــان را فراه ــونای هدف ت ــری از پرس ــه درک کامل ت ک

متوجــه شــوید کــه برخــی از ایــن مشــتریان ناراضــی گروه هــای بزرگ تــری دارنــد و بنابرایــن 

ــد. حتــی ممکــن اســت متوجــه  ــا محصــول نیــاز دارن ــه یــک عنصــر همــکاری در ارتبــاط ب ب

ــد  ــده دارن ــد و عقی ــکال می دانن ــی تکنی ــان را خیل ــی، محصول ت ــتریان ناراض ــه مش ــوید ک ش
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کــه کاربــری آن ســخت اســت. در هــر دو حالــت، شــما نکاتــی در مــورد محصول تــان و 

چالش هــای پیــش رو بــا مشــتریان  می آموزیــد. یکــی دیگــر از مزایــای مصاحبــه بــا مشــتریان 

ــی  ــک مشــوق معمول ــه )ی ــد کارت هدی ــاداش  مانن ــه دادن پ ــازی ب ــر نی ــه دیگ ــن اســت ک ای

بــرای شــرکت در نظرســنجی یــا مصاحبــه( نداریــد. مشــتریان معمــولًا خواســتار شــنیده شــدن 

حرف هایشــان هســتند و مصاحبــه بــا آن هــا، ایــن فرصــت را برایشــان فراهــم می کنــد تــا در 

مــورد دنیــای خــود، چالش هایشــان و تفکراتشــان در مــورد محصــول  بــا شــما صحبــت کننــد. 

مشــتریان همچنیــن دوســت دارنــد در پیشــرفت محصــول مــورد استفاده شــان شــریک باشــند، 

ــتریان  ــا مش ــی ب ــوند. وقت ــم می ش ــر ه ــد، وفادارت ــه کنی ــا مصاحب ــا آن ه ــی ب ــن وقت بنابرای

ــان  ــت و تیم ت ــورد آن هاس ــت بازخ ــان دریاف ــه هدف ت ــد ک ــح بگویی ــد، صری ــاس می گیری تم

ــادی قائــل اســت. ــرای آن ارزش زی ب

مشتریان بالقوه. 	

ــد  ــا افــرادی کــه محصــول شــما را خریــداری نکرده ان ــان ب مطمئــن شــوید کــه در مصاحبه ت

ــد هــم صحبــت کنیــد. مشــتریان بالقــوه و  ــادی در مــورد شــرکت تان ندارن ــا اطلاعــات زی و ی

ســرنخ های فعلی تــان هــم گزینه هــای بســیار مناســبی بــوده، زیــرا از قبــل اطلاعــات تمــاس 

آن هــا را داریــد. از داده هــای مرتبــط بــا مشــتریان )یعنــی هــر چیــزی کــه از طریــق فرم هــای 

تولیــد ســرنخ یــا تجزیه وتحلیــل وب ســایت جمــع آوری کرده ایــد( اســتفاده کنیــد، تــا راحت تــر 

پرســونای هدف تــان را شناســایی کنیــد.
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ارجاعات. 	

ــان، از ارجاعــات اســتفاده کنیــد؛ خصوصــاً اگــر  ــرای یافتــن و شناســایی پرســونای هدف ت ب

هیــچ مشــتری یــا ســرنخی نداریــد و بــا بــازار هــدف جدیــدی ســروکار داریــد. بــا همــکاران، 

ــورد  ــراد م ــا اف ــا ب ــد، ت ــاس بگیری ــی تم ــانه های اجتماع ــن رس ــی و مخاطبی ــتریان فعل مش

نظرتــان بــرای مصاحبــه آشــنا شــوید. شــاید برقــراری ارتبــاط از ایــن طریــق ســخت باشــد، امــا 

در آخــر مصاحبه هــای بســیار باکیفیتــی خواهیــد داشــت. اگــر نمی دانیــد از کجــا شــروع کنیــد، 

ــت داشته باشــند.  ــان مطابق ــا پرســونای هدف ت ــه ب ــد ک ــرادی را جســتجو کنی ــن اف در لینکدی

ســپس بــرای معرفــی خــود، بــا آن هــا تمــاس بگیریــد.

شبکه های شخص ثالث. 	

 بــرای مصاحبه شــوندگانی کــه بــه طــور کامــل از شــرکت شــما حــذف شــده اند، چنــد شــبکه ی 

ــد. اســتفاده از شــبکه های  ــد از آن هــا اســتفاده کنی ــه می توانی ــث وجــود دارد، ک شــخص ثال

ــد. از  ــه کنی ــراد مصاحب ــا اف ــا از راه دور ب ــه شــما می دهــد، ت ــن امــکان را ب ــث ای شــخص ثال

ایــن طریــق کنتــرل کمتــری بــر جلســات خواهیــد داشــت، امــا یــک منبــع بســیار عالــی بــرای 

تســت ســریع کاربــر در اختیارتــان اســت.
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	 نکته ی مهم برای انتخاب مصاحبه شوندگان

همان طور که با مصاحبه شوندگان بالقوه تماس می گیرید، به نکات زیر توجه کنید:

ــب 	  ــود داوطل ــتری خ ــه مش ــواردی ک ــد. در م ــتفاده کنی ــاداش اس ــوق ها و پ از مش

صحبــت بــا شماســت، نیــاز بــه اســتفاده از پــاداش یــا مشــوق نیســت. پرداخــت پــاداش 

بــه افــراد ســبب می شــود کــه در صــورت عــدم داشــتن ارتبــاط قبلــی بــا شــما، در مصاحبــه 

شــرکت کننــد. یــک کارت هدیــه ی ســاده می توانــد گزینــه ی مناســبی بــرای پــاداش بــه 

ــد.  ــونده باش مصاحبه ش

ــروش 	  ــاس، ف ــان از تم ــه هدف ت ــد ک ــوان کنی ــا عن ــاس صریح ــدای تم در ابت

محصــول نیســت. ایــن امــر بــه ویــژه هنــگام برخــورد بــا افــراد جدیــد، مهــم اســت. بــه 

آن هــا بگوییــد کــه هدف تــان جمــع آوری اطلاعــات و یادگیــری اســت. شــما نمی توانیــد، 

ــراد  ــا اف ــوری ب ــد ط ــد. بای ــاعته کنی ــک س ــروش ی ــاس ف ــک تم ــه ی ــد ب ــا را متعه آن ه

ــد.  ــان بگوین ــد کــه در مــورد زندگــی، شــغل و چالش هایشــان برایت صحبــت کنی

بلــه گفتــن را آســان کنیــد. مراقــب همــه چیــز مصاحبه شــونده ی بالقــوه باشــید. زمــان 	 

ــه  ــر باشــید. ب ــورد انعطاف پذی ــن م ــا در ای ــد، ام ــه پیشــنهاد کنی ــرای مصاحب مناســب ب

آن هــا اجــازه دهیــد تــا زمــان مناســب را انتخــاب کننــد. همچنیــن یــک تقویــم همــراه بــا 

یــادآوری زمــان مصاحبــه، بــرای آن هــا ارســال کنیــد.
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0	 سوالی که در مصاحبه با پرسونای هدف تان باید بپرسید.

ــه  ــت آن اســت ک ــی و تشــکر، وق ــای معمول ــام صحبت ه ــد از انج ــه بع ــگام مصاحب در هن

ســؤالاتتان را بپرســید. چندیــن دســته مختلــف از ســؤالات وجــود دارد، کــه پرســیدن آن هــا 

ــورت  ــه ص ــؤالات را ب ــن س ــه ای ــت. در ادام ــروری اس ــدف ض ــونای ه ــایی پرس ــرای شناس ب

دسته بندی شــده در اختیارتــان گذاشــته ایم. بســته بــه هدف تــان از مصاحبــه، می توانیــد 

ــد. ــه کنی ــه لیســت ســؤالات اضاف ــوارد دیگــری را ب ــرده و م تعــدادی از آن هــا را حــذف ک

نقش

عنوان شغلی تان چیست؟. 1

شغل تان چگونه ارزیابی می شود؟. 2

یک روز معمولی در حرفه ی شما چگونه به نظر می رسد؟. 3

چه مهارت هایی برای انجام شغل تان مورد نیاز است؟. 4

از چه دانش و ابزاری استفاده می کنید؟. 5

به چه کسی گزارش می دهید؟ چه کسی به شما گزارش می دهد؟. 6

شرکت

 شرکت تان در کدام صنعت یا صنایع کار می کند؟. 7
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اندازه شرکتتان )از لحاظ درآمد، کارکنان( چقدر است؟. 8

اهداف

مسئولیت تان در شرکت چیست؟. 9

 به نظر شما موفقیت شغلی به چه معناست؟. 10

چالش ها

 بزرگترین چالش های شما چیست؟. 11

نقاط قوت

چگونه اطلاعات جدید را در ارتباط با شغل تان می آموزید؟. 12

 چه نشریات یا وبلاگ هایی را مطالعه می کنید؟. 13

در چه انجمن ها و شبکه های اجتماعی فعالیت می کنید؟. 14

اطلاعات شخصی

ــزوم، ســن آن هــا را . 15 ــد )در صــورت ل ــان کنی مشــخصات دموگرافیــک شــخصی تان را بی



راهنمای ایجاد پرسونای خریدار21

بپرســید، متأهــل هســتند یــا نــه، آیــا فرزنــدی دارنــد(.

ــل . 16 ــته ای تحصی ــگاه و رش ــع، دانش ــه مقط ــد. ) در چ ــرح دهی ــان را ش ــوابق تحصیلی ت س

کرده انــد(.

مســیر شــغلی تان را شــرح دهیــد. چگونــه بــه جایگاهــی کــه امــروز در آن قــرار داریــد، . 17

رســیدید؟

ترجیحات خرید

ــا . 18 ــال ب ــرای مث ــید )ب ــته باش ــل داش ــندگان تعام ــا فروش ــه ب ــد چگون ــح می دهی ترجی

ــوری(؟ ــا حض ــن ی ــل، تلف ایمی

ــرای تحقیــق در مــورد فروشــندگان یــا محصــولات اســتفاده می کنیــد؟ . 19 آیــا از اینترنــت ب

ــه اطلاعــات را جســتجو می کنیــد؟ ــه، چگون اگــر بل

ــی . 20 ــد ارزیاب ــد، فرآین ــر کردی ــد فک ــه خری ــرا ب ــد. چ ــان را شــرح دهی ــد اخیرت نحــوه ی خری

ــد؟ ــات گرفتی ــا خدم ــد آن محصــول ی ــه خری ــم ب ــه تصمی ــود و چگون ــه ب چگون

اولین و مهم ترین نکته برای یک مصاحبه ی موفق

سؤالی که تقریباً برای هر سؤال در لیست بالا باید بپرسید: چرا؟ 

از طریــق ایــن مصاحبه هــا، ســعی کنیــد اهــداف، رفتارهــای مشــتریان یــا مشــتریان 

ــه خاطــر داشــته باشــید،  ــا ب ــد. ام ــر روی آن هــا را درک کنی ــان و عوامــل تاثیرگــذار ب بالقوه ت
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همیشــه نمی توانیــد از رفتارهــای فــرد بــه خواســته های درونــی او پــی ببریــد. همیشــه ســعی 

ــد. »بزرگ تریــن چالــش شــما چیســت؟«  ــا یــک ســؤال ســاده شــروع کنی کنیــد مکالمــه را ب

ــان  ــخص موردنظرت ــورد ش ــتری در م ــات بیش ــؤالتان اطلاع ــه س ــق دادن ب ــا عم ــس از آن ب پ

کســب کنیــد. همیشــه در انتهــای ســوالاتتان علــت پاســخ را جویــا شــده، تــا بیشــتر بــا طــرز 

ــان آشــنا شــوید. ــرد مقابل ت ــر ف فک
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فصل سوم: ایجاد پرسونای خریدار
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حالا که تحقیق پرسونای خریدار تمام شد، نوبت به ایجاد پرسونا می رسد.

زمانــی کــه پروســه ی تحقیــق تمــام شــود، داده هــای خــام زیــادی در مــورد مشــتریان بالقــوه 

و فعلــی خــود خواهیــد داشــت. حــال بایــد بــا ایــن حجــم عظیــم داده هــا چــه کنیــد؟ چطــور 

بایــد بــا ساده ســازی ایــن داده هــا، آن هــا را بــرای همــگان قابــل درک کنیــد؟ 

گام بعــدی ایــن اســت کــه از تحقیقــات خــود بــرای شناســایی الگوهــا و اشــتراکات اســتفاده 

ــا بقیــه ی افــراد  کنیــد، حداقــل یــک شــخصیت اصلــی را انتخــاب کــرده و آن شــخصیت را ب

شــرکت بــه اشــتراک بگذاریــد. اطلاعاتــی کــه در مــورد افــراد جمــع آوری کرده ایــد، ســازمان دهی 

کــرده و در اختیــار دیگــر افــراد تیــم قــرار دهیــد.
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فصل چهارم: چطور از پرسونای 

خریدار استفاده کنیم؟
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بــه روش هــای زیــادی می توانیــد از پرســونای خریــدار اســتفاده کنیــد، تــا اقدمــات بازاریابــی، 

فــروش و خدمــات خــود را بهبــود ببخشــید. 

ــن  ــد. ای ــات جمــع آوری کنی ــا، نظرســنجی ها و تحقیق ــاز را از مصاحبه ه ــورد نی ــات م اطلاع

ــه کمــک آن هــا مشــخص  ــا پرســونای خــود را ب ــد ت داده هــا را در در یــک جــا گــردآوری کنی

کنیــد. انجــام ایــن کار کمــی وقــت می بــرد. امــا نتیجــه ی نهایــی کاربردهــای زیــادی برایتــان 

ــد.  ــر دهی ــد اســتراتژیتان را تغیی ــی می توانی ــای مختلف ــه روش ه ــه کمــک پرســونا، ب دارد. ب

ــد، ایده هایــی  ــد )پرســوناها( پــی ببری ــه ارزش منابعــی کــه ایجــاد کرده ای ــر ب ــرای آنکــه بهت ب

بــرای تغییــر اســتراتژیتان را در زیــر ببینیــد:

هزینه های تبلیغات را دوباره تعیین کنید.. 	

ــتر  ــازی بیش ــدام فضــای مج ــما در ک ــونای ش ــه پرس ــد ک ــونا، می فهمی ــاد پرس ــس از ایج پ

حضــور دارد. در بهتریــن حالــت هــم می دانیــد کــه وبــلاگ و نشــریات آنلایــن مــورد علاقــه و 

منابــع خبریــش کــدام اســت. بــه کمــک ایــن اطلاعــات هزینه هایــی را کــه در حــال حاضــر برای 

تبلیغــات صــرف کرده ایــد، مــورد بررســی قــرار دهیــد )ماننــد تبلیغــات بنــری، ریتارگتینــگ و 

غیــره(. ســپس آن منابــع را بــر اســاس بررســی پرســونا دوبــاره تعییــن کنیــد.
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ــن . 	 ــم از همی ــنل ه ــورد پرس ــد. در م ــخص کنی ــاره مش ــانی را دوب ــع انس مناب

ــد. ــتفاده کنی ــده اس قاع

اگــر متوجــه شــوید کــه اکثریــت مخاطبانتــان در اینســتاگرام هســتند، خودتــان یــا یکــی از 

اعضــای تیــم بایــد بــه طــور مرتــب آن شــبکه را زیــر نظــر داشــته باشــد. بایــد بــا افــرادی کــه 

بــه پرســونای هدفتــان تعلــق دارنــد، تعامــل برقــرار کنیــد. هــدف ایــن نیســت کــه مــردم را 

نشــانه بگیریــد. بلکــه بایــد حتمــاً در همــان جایــی باشــید کــه پرســونایتان حضــور دارد. 

از زبانی استفاده کنید که برای پرسونایتان آشنا باشد. . 	

ــا  ــد، ب ــت می کنن ــور صحب ــونا چط ــف پرس ــای مختل ــردم در گروه ه ــه م ــد ک ــی دریافتی وقت

همــان زبــان صحبــت کنیــد. همــان زبــان عامیانــه ی آن هــا را بــه کار ببریــد. بــا انجــام ایــن کار 

ــود. ــتر می ش ــان بیش ــذاری پیام هایت تأثیرگ

لیست مخاطبانتان را بر اساس پرسونای خریدار بخش بندی کنید. . 	

بخش بنــدی فهرســت، کلیــد ارائــه ی تجربیــات شخصی شــده بــه ســرنخ ها و مشــتری هایتان 

ــی را  ــد، اقدامات ــدی کردی ــدار بخش بن ــونای خری ــاس پرس ــر اس ــتتان را ب ــی لیس ــت. وقت اس

متناســب بــا هــر بخــش انجــام دهیــد تــا خوشحالشــان کنیــد.
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با در نظر گرفتن پرسونایی خاص، محتوا ایجاد کنید. . 	

ایجــاد پرســونای خریــدار اطلاعــات زیــادی در اختیارتــان قــرار می دهــد. در نتیجــه درمی یابیــد 

ــد  ــه چــه چیــزی پاســخ می دهن ــد و ب ــان چــه چیــزی دوســت دارن کــه مشــتری های ایده آلت

ــک  ــاب الکترونی ــش کت ــن بین ــه کمــک ای ــا چــه مشــکلاتی دســت به گریبانند. ب ــه ب ــا اینک ی

یــا پســت وبــلاگ هدفمنــدی ایجــاد کنیــد. ایــن محتــوا بایــد مشــکلی رایــج را حــل کنــد یــا 

ــرای پرســونایی خــاص مطــرح اســت. چــه اتفاقــی  ــه پرسشــی معمــول پاســخ دهــد کــه ب ب

ــرده  ــدی ک ــدار بخش بن ــر اســاس پرســونای خری ــان خــود را ب ــی لیســت مخاطب ــد وقت می افت

باشــید؟ بــه راحتــی آن بخــش از محتــوا را تنهــا بــا گروهــی از مخاطبــان کــه ایــن موضــوع 

ــد. ــه اشــتراک می گذاری ــب اســت ب برایشــان جال

بررسی کنید که محتوای موجود با پرسونا هماهنگ باشد. . 	

ــر روی محتوایتــان انجــام دهیــد. بررســی کنیــد کــه کــدام بخــش از  یــک بررســی کامــل ب

ــک از  ــچ ی ــا هی ــی ب ــدید محتوای ــه ش ــر متوج ــی دارد. اگ ــونا هم خوان ــدام پرس ــا ک ــوا ب محت

ــری در  ــچ تأثی ــوا هی ــر محت ــد. اگ ــانی کنی ــد آن را به روزرس ــگ نیســت، بای ــوناها هماهن پرس

تولیــد ســرنخ نــدارد، آن را حــذف کنیــد. بــرای جــذب افــراد مناســب بایــد محتــوای مناســبی 

ایجــاد کنیــد.
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پرســوناها را بــا مراحــل چرخــه ی عمــر مشــتری ترکیــب کنیــد تــا ایــده ای بــرای . 	

محتــوا بــه دســت آوریــد. 

ــر اســاس مرحلــه ی  ــر اســاس پرســونا هــدف  قــرار دهیــد هــم ب محتــوا را می توانیــد هــم ب

ــه ی چرخــه ی عمــر نشــان می دهــد کــه هــر فــرد در چرخــه ی  چرخــه ی عمــر مشــتری. مرحل

فروشــتان تــا کجــا پیــش رفتــه اســت و چقــدر بــه خریــد نزدیــک اســت. بــه کمــک ایــن عامــل 

محتــوا را نــه تنهــا بــرای افــراد مناســب بلکــه در زمــان مناســب هــم ایجــاد می کنیــد. 

صفحات فرود را برای پرسوناها بهینه سازی کنید. . 	

وقتــی محتــوای هدفمنــد جدیــدی را ارائــه می دهیــد، بایــد صفحــه ی فــرود، بــه زبــان خــود 

پرســونا، نشــان دهــد کــه ایــن محتــوا چطــور می توانــد بــه حــل مشــکلی خــاص یــا افــزودن 

ارزشــی بــه زندگیشــان کمــک کنــد.

ــف . 	 ــوناهای مختل ــا پرس ــایتتان ب ــا وب س ــد ت ــتفاده کنی ــا اس ــوای پوی از محت

ــد.  ــدا کن تناســب پی

ایــن ایــده را کــه وب ســایتی بــرای همــه ایجــاد کنیــد، کنــار بگذاریــد. بــه کمــک محتــوای 

پویــا پیام هــای مختلفــی را بــه افــراد مختلــف بــر اســاس پرســونایی کــه بــه آن هــا اختصــاص 

ــد. ــه می کنی ــد، ارائ داده ای
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بــا شــرکت هایی کــه پرســونایتان آن هــا را دنبــال می کننــد، بازاریابــی مشــترک . 0	

ــام دهید.  انج

فرقــی نــدارد کــه وبینــار برگــزار کنیــد، یــا کتــاب الکترونیکــی مشــترک ارائــه دهیــد، یــا تنهــا 

یــک پســت مهمــان در وبــلاگ ایجــاد کنیــد. همــکاری بــا کســب وکارهایی کــه پرســونایتان 

دوستشــان دارنــد یــا بــه آن هــا احتــرام می گذارنــد، اعتبــار چشــمگیری برایتــان ایجــاد می کنــد.  
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