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اشتباهات راج هنگام ایجاد رسونای مشتری
رسونا چیست؟

رسونا تصوری فرض و شفاف از یک فرد و گاهی یک کسبوکار است متواند
مشتری، مخاطب یا خریدار ایدهآل ما باشد و فکر مکنیم ان تصور، در مورد تعداد
قالتوجهی از مشتریان، مخاطبان یا خریداران ما مصداق دارد. به بیان دیگر، رسونا
به مجموعهای از وژگها، ترجیحات، داشتهها، خواستهها و الگوهای فکری و رفتاری

مخاطب یا مشتری فرض اشاره دارد.

اگر مثل شرکتهای رسانهای و ناشران فکر و عمل مکنید، هر کاری که در بازاریای
محتوایتان انجام مدهید، از مخاطبتان شروع و به او ختم مشود. اگر نیازها و
خواســتههای مخاطبتــان را درک نکنیــد، بههچوجــه نمتوانیــد در محتوایتــان بــه

موفقیت رسید.

بیشتـر اوقـات، بازاریابهـا فکـر مکننـد مخاطبـان محتوایشـان همـان خریـدارشان
هستند. رای مثال، شرکت جان دِر مجله فارو را در میان کشاورزان توزع مکند.
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ان کشاورزان همان کسانیاند که تجهزات جان دِر را مخرند. در موقعیت شما،
ممکن است مخاطی که مسقیم از شما خرید مکند بیاfید. بهعنوانمثال دانشگاه
را در نظر بگریم. دانشگاه مخاطبان زیادی دارد: بعضهایشان خریدارند، بعضها
افـراد تـاثرگذار و بعضهـا هـم افـراد ذینفـع. نخسـتن و محتمـلترن مخاطبـان
دانشجویان هستند. اما والدن که دانشجویان را حمایت و هزینههایشان را تامن
مکنند، نز جز مخاطبان دانشگاه هستند. فارغالتحصیلان هم همنطور. استادها را

یادتان نرود.

بسته به هدف رنامه محتوایتان، متوانید چندن و چند مخاطب مختلف را هدف
ی را آغاز کنید، باید درک واضحرنامه محتوا قرار دهید. پس، پیش از آنکه هرگونه
از ان داشته باشید که مخاطبتان کیست و درنهایت از او مخواهید چهکاری انجام

دهد.

رسونـای مخـاطب اـزار مفیـدی اسـت کـه بایـد بهعنـوان بخشـی از رنـامه بازاریـای
محتوایتان به کار رید. رسونا بیانگر خصوصیات «کسی» است که رای او و با او

حرف مزنید.

وقتی رای رنامه بازاریای محتوایتان محتوا تولید مشود، ان رسوناست که به
آن ساختار مدهد. در هر زمان، ممکن است کارمندان، نویسندگان، سازمانها یا حتی
وبلاگنویسهای در رون سازمان داشته باشید که رایتان محتوا تولید مکنند.
رسونا، همه تولیدکنندگان محتوا رای سازمان را از نظر اینکه رای چه کسی حرف

مزنند و اینکه چرا رقراری ارتباطات رای کسبوکار مهم است، هماهنگ مکند.

باید رای هر گروهی که رایش محتوا تولید مکنید یک رسونا داشته باشید؛ اما
دستپاچه نشوید. اگر بازاریای محتوای را تازه شروع کردهاید، متوانید کارتان را با
فقط یک یا دو رسونا آغاز کنید. رای مثال، اگر ارائهدهنده خدمات و تجهزات تهویه
مطوع هستید، متوانید کارتان را با یک رسونای مخاطب اصل شروع کنید: خانم
خـانواده (کـه بیشتـر تصـمیمات مرـوط بـه گرمـایش، سـرمایش و تهـویه مطـوع را
مگرد). وقتی با آن شخص و تولید محتوا رای او احساس راحتی کردید، متوانید
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به سراغ مخاطب بعدی روید.

 

در زر، چهار اشتباه کلیدی مروط به ایجاد رسونا مشتری و روش اصلاح هرکدامشان
را مبینید:

1. داستان سرهم کردن درباره خریداران
بازاریابها معمولا از طرق صحبت با نماینده فروش، ملاقات با کارشناس محصول یا
انجام تحقیقات آنلان به حقایق درباره خریداران دست میابند. نمایندگان فروش
اذعان خواهند کرد که خریداران ما را گمراه مکنند یا حتی درباره نحوه مقایسه و
انتخاب یک راهکار نسبت به راهکار دیگر دروغ مگویند. بهعلاوه، حتى کارشناسان
محصول نمتوانند کارشناس خریدار باشند، چراکه فقط با مشتریان فعل و گلچینی از
مشتریان احتمال زرگ تعامل دارند. استخراج دادههای آنلان هم منجر به ایجاد
رسوناهای مشود که چزی فراتر از یک سری توصیفات شغل به همراه مشکلات

کل نیستند.
اگر قرار باشد بازاریای محتوای از تشکل رسونا سود رد، ان رسونا باید از
اطلاعات خاص رده ردارد که رقبا یا افراد درون سازمانتان از آنها یخرند. ان
اطلاعــات آنقــدر ارزشمندنــد کــه هرگــز روی وبسایتــان قرارشــان نخواهیــد داد.
باانهمه، با دقتی شگفتانگز به شما خواهند گفت که دقیقا باید چنار کنید تا

محتوای ارائه دهید که خریداران را مجاب کند تا شما را انتخاب کنند.

["message_box text_color="light]

چگونه باید ان اشتباه را اصلاح کرد؟
ــاره چگــونگ تصــمیمگری ــا راه جمــعآوری اطلاعــات واضــح و غرمنتظــره درب تنه
خریدارانتان ان است که با آنها گفتوگو کنید. هدفتان باید ان باشد که چند
ساعت در ماه را به مصاحبه با خریداران اخر، شامل کسانی که شما را انتخاب کردهاند
ــد نحــوه ــداران بخواهی ــد. از خری ــد، اختصــاص دهی ــن نکردهان و کســانی کــه چن
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تصمیمگریشان را رایتان توضح دهند و از لحظهای شروع کنند که تصمیم گرفتهاند
مساله موردنظر را حل کنند. هر گفتوگوی عمق باید ۲۰ تا ۳۰ دقیقه طول بکشد،
اما مقدار زمانی که رای رنامهرزی، نوشتن و بازنویسی محتوا صرفهجوی مشود،

بسیار زیاد است.

[message_box/]

 

 

2. منحرف شدن بهوسیله چزهای کماهمیت و یربط
بازاریابها گاهی دچار اشتباه مشوند و دست به جمعآوری اطلاعاتی درباره خریداران
مزننـد کـه کمکـ بـه ایجـاد محتـوا یـا ایجـاد کمپینـی مـوثرتر نمکنـد. اگـر تیـم
بازاریایتان درباره ان بحث مکند که رسونای خریدارتان مرد است یا زن، یا اگر
درگر ان هستید که صرفا عکس آرشو مناسی رای رسونایتان پیدا کنید، در ان
صورت، ر چزهای غلط تمرکز کردهاید. اگر بازاریاب B2C نباشید، جنسیت، وضعیت

تاهل و علاق مشتری چندان به شما ربط پیدا نمکند.

["message_box text_color="light]

چگونه باید ان اشتباه را اصلاح کرد؟
ممکن است تصمیم بگرید دادههای دیگری را هم در رسوناهای خریدارتان جای

دهید، اما بازاریابهای محتوای در واقع فقط به پنج دسته اطلاعات نیاز دارند:
 .1رنامههای ارجح: سه تا پنج مشکل که رسونای خریدارتان رای آنها سرمایه

زمانی، ودجهای و سیاسی اختصاص مدهند، کدماند؟
2. عوامل موفقیت: ملاکها یا دستاوردهای ملموس با ناملموس، مانند «رشد فلان

درصدی درآمد» یا ترفع شغل که خریدارتان به موفقیت ربط خواهد داد، کدماند؟
3. موانع درک شده: چه عوامل متوانند باعث شوند خریدار تردید کند که آیا
شرکت و راهکارتان متواند او را در دستیای به عوامل موفقیتش یاری کند یا خر؟
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اینجای است که کمکم عوامل دیدهشده، از قل تضاد منافع، مسائل سیاسی یا
تجربیات قبل با شرکت شما یا شرکتی مشابه آشکار مشوند.

4. فرایند خرید: ان رسونا چه فرایندی را ط خواهد کرد تا راهکاری را ررسی و
انتخاب کند که متواند موانع ادراکشده او را کنار زند و عوامل موفقیتش را محقق

سازد؟
5. عوامل موفقیت: ملاکها یا دستاوردهای ملموس با ناملموس، مانند «رشد فلان

درصدی درآمد» یا ترفع شغل که خریدارتان به موفقیت ربط خواهد داد، کدماند؟

ان «پنج حلقه اطلاعاتی»، زمانی که به طور مسقیم از طرق مصاحبه با خریداران
جمعآوری شوند، به شما نشان مدهند که چگونه باید خریداران مردد را بهوسیله
محتـوای جـذب کنیـد کـه نکـات کلیـدی فراینـد تصـمیمگریشان را نشـانه مـرود.
استفاده از «روفال رسونای خریدار» و «پنج حلقه اطلاعات خرید» کمکتان مکند
یافتههای حاصل از ارتباطتان با خریداران را طوری سازماندهی کنید که تکتک اعضای

تیمتان به ان اطلاعات دسترسی داشته باشند.

[message_box/]

 

 

3. ایجاد تعداد بسیار زیادی رسونای خریدار
ان اشتباه زمانی رخ مدهد که بازاریابها، رسوناهای خریدار را به بخشهای موجود
بازارشان که دائم ر اساس اطلاعات جمعیتشناختی مانند صنعت و اندازه شرکت
تعن مشوند، اضافه مکنند. خیلها فکر مکنند که باید رای تکتک عناون
شغل مرتبط در هر یک از ان بخشها، رسونای خریدار جدیدی ایجاد کنند. اما

انطور نیست.

["message_box text_color="light]
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چگونه باید ان اشتباه را اصلاح کرد؟
وقتی پنج حلقه اطلاعاتی مروط به خریدارانتان را ثبت کرده باشید، خواهید دید که
تفاوت در عناون شغل، اندازه شرکت و صنعت لزوما به تفاوت در اطلاعاتان ربط
نخواهد داشت. رای بازاریای محتوای و بیشتر تصمیمات دیگر مروط به بازاریای،
فقـط زمـانی بـه رسونـای جـداگانه نیـاز داریـد کـه دربـاره بسـیاری از یافتههایتـان
تفاوتهـای قاـلتوجهی وجـود داشتـه باشنـد. ـرای مثـال، ممکـن اسـت ـی ریـد
در دو صنعت هتلداری و محصولات مصرف (FRID) و شناسهخریداران فناوری راد
رنامههای ارجح قریبا یکسان (اجبار به رقابتیتر ودن و موانع ادراکشده قریبا

یکسان نیاز به رویکردی پلکانی) دارند.

اگر داستانی اثربخش رای تعریف کردن در هر یک از ان حوزهها داشته باشید، ایجاد
یک رسونای واحد متواند هترن راه تضمن انقال پیام و بازاریای محتوای موثر

باشد.

[message_box/]

 

 

4. انجام مصاحبههای مکتوب رسشوپاسخ با خریداران
استفاده از مصاحبه تلفنی یا نظرسنج آنلان رای کسب اطلاعات درباره خریداران
هچچـزی را کـه از قـل نمدانیـد آشکـار نخواهـد کـرد: نـاگزر، نخسـتن پاسـخ
خریدارتان به هر رسش چزی بدهی، کل و نهچندان مفید است. ساختار ایجادشده
ــای ــه تشکــل نمودارهــای زیب بهواســطه نظرســنجها و مصاحبههــای مکتــوب ب

مانجامد، اما نمتواند اطلاعات جدید موردنیاز را آشکار کند.

["message_box text_color="light]

چگونه باید ان اشتباه را اصلاح کرد؟
کم تمرن مخواهد، اما یاد خواهید گرفت که چگونه متوانید گفتوگوهای
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غرمکتوب و مبتنی ر دستور عمل داشته باشید که خریداران اخر را وادار کنند تا به
شکل دقق و با جزئیاتی باورنکردنی، بگویند که چگونه گزینههایشان را ارزیای و
راهکارتان را با راهکارهای ارائهشده توسط رقبا مقایسه کردهاند. کلید موفقیت ان
است که ر اساس جوابهای خریدارتان، رسشهای جستوجوگرانه طرح کنید. رای
مثال، اگر خریدار بگوید به ان دلل انتخابتان کرده که استفاده از راهکارتان راحت
است، متوانید رسشهای تکمیل رسید تا بفهمید چرا راهکار باید انگونه وده
باشد. بااینکه، متوانید رسید خریدار انتظار دارد چه آموزشهای دریافت کند تا

راهکار رایش «راحت» به نظر رسد.

رسش تکمیل دیگر متواند ان باشد که رسید خریدار به چه منابع مراجعه یا
چه گامهای را ط مکند تا راحتی استفاده از راهکارتان را با گزینههای دیگر مقایسه
کند. وقتی از ان چهار اشتباه اجتناب کنید، نیازهای خریدارانتان نقطه تمرکز راهردها
و فنون بازاریایتان خواهد ود. آنقدر با دیدگاه خریدارانتان هماهنگ مشوید که
همواره ر آنها تاثر خواهید گذاشت و با اطمینان، محتوای ارائه خواهید داد که به

سوالاتشان پاسخ مدهد و مجابشان مکند تا شما را انتخاب کنند.

[message_box/]

 

پس در رسونای مشتری ان 4 نکته را رعایت کنید تا بتوانید محتوای عال ارائه
دهید.

 

["message_box text_color="light]
منع: کتاب «قدرت محتوا»

نویسنده: جو ولیتزی
ناشر: آموخته

ترجمه: سعید زرگریان
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