
 یابی و تدوین پرسونای مخاطب )راهنمای سیستمی( چک لیست عارضه 

 در مدرسه کسب و کار رهُام تدوین و ارائه شده است. این فایل 

سازی  بهینه  تدوین این چک لیست، یک فرآیند تحلیلی است که شما را از سردرگمی ذهنی خارج کرده و مستقیماً به سمت اصلاح و
 . وکار شماستکسب  رشد پایدار و نقشه راه کند. هر پاسخ، یک ورودی مهم برایداخلی هدایت می   هایسیستم

 سازی سیستمی(مشخصات کلیدی )نمادین . ۱

وکار شما، تصویر یکسانی از مشتری داشته باشند. در اینجا  این بخش، اولین قدم برای این است که همه اعضای کسب  :راهنما
کند و چه کسی واقعاً تصمیم نهایی  چه کسی برای ما پول پرداخت می   خواهیم بدانیمهای فانتزی نیستیم، بلکه می ما دنبال نام 

خرد )مثلاً  کند )مثلاً کارمند(، با کسی که آن را می آیا کسی که محصول را استفاده می   ،مهم است که فرق بگذاریم.  گیردرا می 
 .تر استمدیر عامل(، یکی است؟ اگر این دو نفر فرق دارند، باید بدانیم حرف چه کسی مهم 

 :گوید کهدرک دقیق شغل، جایگاه و درآمد این فرد، مستقیماً به ما می 

 ( مدیر عامل به دنبال سود است، کارمند به دنبال راحتی) پیام ما باید خطاب به چه کسی باشد؟ الف.

 (گذاری قیمت  سازی سیستمبهینه برای)  حل ما را دارد؟آیا او توان مالی برای خرید راه ب.

  یابی سیستمی عارضه  کند و مسیرای، از هدر رفتن وقت و پول تیم شما در صحبت با افراد اشتباه جلوگیری می این اطلاعات پایه 
 .سازدشما را روشن می 

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

 (پرسونا چیست؟ )آیا او مدیر عامل است یا کارشناس اجرایی؟ نقش او در فرآیند خرید چیست؟ (Role) نام و عنوان شغلی 

قیمت تعیین  به  ارزیابی  )این  است؟  او چقدر  درآمد  و  از خدماتسطح تحصیلات  استفاده  برای  مالی  توان  و  مشاوره   گذاری 
 ( کندکمک می  وکارکسب

 (گیریای مؤثر بر تصمیم کند؟ )بررسی عوامل فرهنگی یا منطقه در کدام شهر یا منطقه جغرافیایی زندگی یا فعالیت می 

 های سیستم( ها و اهداف )ورودی دغدغه . ۲

بررسی   : راهنما به  مشکل،  صرفاً  جای  به  بخش،  می   گیریجهت  و  انگیزه  این  برای   اهداف.  پردازدمخاطب  را  نهایی  افق    او، 
 .کنندشما مشخص می  سازی سیستمبهینه 

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

در سود، نه صرفاً   ٪۵۰از حل این مشکل چیست؟ )به دنبال چه سودی در کار خود است؟ مثلاً افزایش    شتریم  هدف نهایی
 ( »بهبود وضع موجود«

ها او  هایی که شبتواند آن را حل کند، کدامند؟ )دغدغه که محصول یا خدمت شما می   های شغلی یا شخصیدغدغه   ترینبزرگ 
 ( دارندرا بیدار نگه می 

عنوان توانید به کند؟ )این معیارها را می استفاده می  (Metrics) او برای ارزیابی موفقیت خود در رسیدن به هدف، از چه معیاری
 ( خود لحاظ کنید نقشه راه اهداف عملکردی در
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 نقاط درد )علائم بیماری سیستمی( . ۳

ً   نقاط درد.  ترین بخش استاین حیاتی   :راهنما باید    علائم بیماری سیستمی  مشتری، مستقیما در سازمان شما هستند. شما 
 .افزوده، سیستم شما شکست خورده استبفهمید در کجای مسیر ارزش 

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

 او در حوزه تخصصی شما کدام است؟ )از دید او، نه از دید شما( نشدهمشکل حل  ترینبزرگ 

دارند، چیست؟ )مثل کمبود وقت، تردید در اثرگذاری یا عدم دانش  که او را از دستیابی به هدفش باز می   موانع فکری و عملیاتی
 فنی( 

دارند، چیست؟ )مثل کمبود وقت، تردید در اثرگذاری یا عدم دانش  که او را از دستیابی به هدفش باز می   موانع فکری و عملیاتی
 فنی( 

 گیری )فرآیند خرید سیستمی( رفتار جستجو و تصمیم . ۴

کنید که   بهینه  ایخود را در زمان و مکان مناسب، به گونه   سیستم بازاریابی و فروش  کند تااین بخش به شما کمک می   :راهنما
 . راستا باشدبا فرآیند ذهنی مشتری هم 

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

به دست  (وکارمشاوره کسب   های تخصصی،های مرجع، گروهسایتپرسونا اطلاعات تخصصی مورد نیاز خود را از چه منابعی )وب
 آورد؟ می 

 او دارند؟  تصمیم نهایی خرید چه عواملی )قیمت، کیفیت، اعتماد، سرعت ارائه خدمات( بیشترین تأثیر را در

گیرد؟ )مثلاً پس از کاهش سودآوری یا از دست دادن حل جدید می او تصمیم به جستجو برای یک راه(  Trigger Event)   چه زمانی
 ( یک مشتری بزرگ

 پرسونای منفی )مرزهای سیستم(. ۵

ً   :راهنما است تا از هدر رفت انرژی و زمان تیم    سازی تخصیص منابعبهینه   برای  سیستمی  تعریف این مرزها، یک تصمیم کاملا
 .شود، جلوگیری شودنمی  رشد پایدار در مسیرهایی که منجر به

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

ترین نیستند و فقط ارزان سازی سیستمبهینه   نباید هدف قرار داد؟ )مثلاً افرادی که هرگز به دنبال هرگز  چه نوعی از مخاطبان را
 (خواهندگزینه را می 

گیرند اما هرگز  شوند؟ )کسانی که زمان زیادی می تیم شما می   هدر رفت منابع  هایی دارند که باعثمشتریان منفی چه ویژگی 
 ( کنندخرید نمی 

دهد که نیاز او فراتر از توانایی سیستم فعلی شما برای حل مشکل است؟ )نیازهایی که در صورت  هایی نشان می چه ویژگی 
 کند( ها، سیستم را مختل می پاسخگویی به آن

 

 

 

 

 



 پیام و ارزش پیشنهادی )طراحی خروجی سیستم(. ۶

  افزوده شماست که باید مستقیم، شفاف و پاسخگوی ، این مرحله نهایی برای طراحی پیام و ارزش یابیعارضه   پس از  :راهنما
 .باشد نقاط درد

 یابی های کلیدی برای عارضهپرسش

 حل شما برای اوست، چیست؟ )تمرکز بر رفع درد او( که باید بشنود تا متوجه شود راه جمله کلیدی بهترین

 (گیری باشدباید قابل اندازه  Promiseیا  این تعهدد؟ )دهمی  تعهد خاصی حل شما به او چهراه

 های موفق(های عملکردی یا مثال کنید؟ )مثلاً با ارائه دادههای خود رفع می چگونه موانع فکری و تردیدهای او را در پیام 
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