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چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؟ مراحل یافتن
مخاطب هدف چیست؟

چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؟ کجا دنبال مشتری بگردیم و چه
مشتریای رای محصول و خدمات ما مناسب است؟ آن مشتریها
کجا هستند و چگونه متوانیم با آنها ارتباط رقرار کنیم؟ با ان
مقـاله از راه مـدران همـراه باشیـد تـا پاسـخ تمـام اـن سـوالات را

بدهیم.

چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؟

همه چز در دستان مشتری است. بازاریابان اگر مخواهند در میان
دریای از رندها و تبلغکنندگان توجه مشتریان را به رند خود جلب
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کنند، باید تجربیات هدفمند و شخصسازی شده و منحصر بفردی از
نظر مشتری، رای آنها ایجاد کنند.  وقتی بازاریابان درک جامع از
خریدار ایدهآل خود داشته باشند، متوانند تصمیمات آگاهانهتری
در مورد انتخاب نوع رسانه، روش پیامرسانی و زمانبندی ارتباط با
مشتریان، بگرند. بیایید نگاهی بیاندازیم به اینکه مخاطب هدف
دقیقاً کیست و چه مراحل را رای یافتن مخاطب باید ط نماییم؛ و
در نهایت به ان سوال پاسخ دهیم که چطور مشتری هدف را پیدا

کنیم؟

مخاطب هدف کیست؟

مخاطب هدف شما به گروه خاص از مصرفکنندگان گفته مشود
کـه احتمـالاً خواهـان محصـول یـا خـدمات شمـا هسـتند. بنـاران،
مخـاطن هـدف، گروهـی از افـرادی هسـتند کـه بایـد کمنهـای
تبلیغاتی شما را ببینند تا بتوانند با شما ارتباط رقرار کنند. مخاطب
هدف ممکن است ر اساس سن، جنسیت، درآمد، مکان، علاق یا

تعداد یشماری از عوامل دیگر مشخص شود.

بسته به چزی که مفروشید، تعداد مخاطبان هدف شما ممکن
است کم یا زیاد باشند. به عنوان مثال، اگر شما فروشنده کفش
باشید، مخاطبان هدف شما بسیار گسترده هستند. زرا مردان، زنان،
کودکان و همه افراد جامعه کفش موشند. از سوی دیگر، شاید
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شما به طور خاص کفشهای مخصوص دویدن یا با یک نوع کارری
خاص را بفروشید. در ان صورت، مخاطبان هدف شما، ورزشکاران و
قهرمانان ن سنن 20 تا 40 سال خواهند ود که علاقه خود را به
دویدن اراز کردهاند یا در دوی ماراتن و نیمه ماراتن شرکت کردهاند.

در هـر صـورت، مهـم اسـت کـه مخاطبـان هـدف خـود را تعریـف و
قسـیمبندی کنیـد تـا پیامهـای خلاقـانهای را کـه بـا آنهـا در میـان
خواهید گذاشت را تعن نمایید. همچنن بتوانید کانالهای را که

آنها ترجح مدهند و بیشتر در آن حضور دارند را مشخص کنید.

نمونهای از یک مخاطب هدف

مخاطبان هدف حول گروه خاص از افراد متمرکز هستند. ان افراد
متواننـد مـرد، زن، نوجـوان و یـا کـودک باشنـد. آنهـا معمـولاً علاـق
مشترک مانند خواندن، دویدن یا دیدن مسابقات فوتبال دارند. ان
رسوناهـا متواننـد بـه تبلغکننـدگان در انتخـاب عنـاون مجلات

مناسب رای آن دسته از مخاطبان هدف، کمک کنند.
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چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؟

مزایای شناخت مخاطب هدف

رای یک بازاریاب، درک مخاطبان هدف حیاتی است. ان اطلاعات،
هر طرح و استراژی بازاریایای که دارید را مشخص مکند. پخش
یک تبلغ در حن یک رنامه رطرفدار تلوزونی ممکن است راهی
عال رای دیده شدن توسط افراد زیادی باشد؛ اما خیل گران تمام
خواهد شد. علاوه ر ان، فقط ممکن است یک چهارم بینندگان

واقعاً به محصول شما علاقهمند باشند.

دانستن اینکه مخاطب هدف شما یک نشریه خاص را مخواند یا
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نمایش خاص را تماشا مکند به ان معنی است که تبلغ شما
توسـط افـراد کمتـر، امـا منـاسی دیـده مشـود. ـرای مثـال، اگـر
کفشهـای مخصـوص دویـدن یـا رانینـگ مفروشیـد، تبلیغـات در
مجلات دویدن رای مخاطب هدف شما مناسبتر است. انتخاب
رسانه مناسب رای دستیای به ROI بازاریای در رنامههای تبلیغاتی

شما ضروری است.

علاوه ر افزایش ROI، درک بازار هدف به شما ان امکان را مدهد
که روابط هتری با بازار ایجاد کرده و با مصرف کنندگان ارتباط هتری
رقرار کنید. متوانید خلاقیت به خرج دهید و با مشتریان صحبت
کنید، و مارکهای را بفروشید که با علاق و ارزشهای کسانی که
احتمالاً محصول را خریداری مکنند، مطابقت داشته باشد. ان امر
به وژه در زمانی که مصرف کنندگان محصولات شما انتظار دارند هر
تبلیغ شخص و هدفمند باشد بسیار مهم و موثر است. در واقع،
80 درصد از مصرفکنندگان مگویند که تمال بیشتری به خرید از
رندی دارند که تعاملات شخصشده را ارائه مدهد. به عبارت دیگر

رندی که درک بیشتری از آنها دارد را ترجح مدهند.

انواع مخاطبان هدف کدامند؟

رای اینکه بدانیم چگونه مشتری هدف را پیدا کنیم باید آنها را در
دسـتههای خاصـ قسـیمبندی و جسـتجو کنیـم. مخاطبـان هـدف را

https://en.wikipedia.org/wiki/Return_on_investment
https://www.investopedia.com/terms/r/returnoninvestment.asp#:~text:=Return%20on%20investment%20(ROI)%20is,relative%20to%20the%20investment's%20cost.
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متوان در دستههای جستجو کرد که مرجع، هدف، مکان، علاق و
موارد دیگر متوانند جای بگرند. بیایید با هم نگاهی به نمونههای
از روشهای بیندازیم که متوانید طق آنها مخاطبان هدف خود را

قسیمبندی کنید:

علاقه

گروههـا را ـر اسـاس علاـق مختلـف از جملـه سـرگرمهایشان جـدا
کنید. ان کار متواند به شما کمک کند تا پیامهای شخصسازی
شده مبتنی ر دادههای مرتبط، تهیه کنید که به شما امکان رقراری
ارتبـاط معنـادار بـا مخاطبـان را مدهـد. کـه در نهـایت متوانـد بـه

افزایش وفاداری به رند کمک بسزای کند.

دلل خرید

گروهی از افراد را تعریف کنید که به دنبال یک محصول خاص مانند
یک سرگرم یا ماشن جدید هستند. ان نوع قسیمبندی به شما
کمک مکند تا خواستههای مخاطبان خود را درک کنید و بتوانید

پیامهای متناسب با نیازهای آنها ایجاد نمایید.

خرده فرهنگها

خرده فرهنگها به گروههای از مردم اطلاق مشود که تجربههای

https://rahemodiran.com/


7

مشترک مانند ژانرهای موسیق یا طرفداری از ورزش خاص دارند. با
درک انگزههای مخاطب هدف خود، هتر متوانید متوجه شوید که

مخواهید با چه کسانی ارتباط رقرار کنید.

تفاوت ن مخاطب هدف و بازار هدف چیست؟

درک ان تفاوت در پاسخ به سوال چطور مشتری هدف را پیدا کنیم،
بـه مـا کمـک مـ کنـد. بـازار هـدف مجمـوعهای از مصـرف کننـدگان
هستند که یک شرکت قصد دارد به آنها بفروشد یا با فعالیتهای
بازاریـای بـه آنهـا رسـد. مخـاطب هـدف گـروه یـا بخشـی در آن بـازار
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هدف است. در واقع دسته مخاطب هدف، زرمجموعهای خاص از
بازار هدف است.

مخاطبان هدف گاهی متوانند به جای بازار هدف استفاده شوند؛
چون ممکن است زرمجموعه خاص از زرگترن گروه بازار باشند. با

ان حال، بازار هدف همیشه به معنای مخاطب هدف نیست.

درک نقش مخاطب هدف شما

یک قدم مهم دیگر در درک مخاطبان و پاسخ به سوال چطور مشتری
هدف را پیدا کنیم، ان است که فراتر از یادگری اطلاعات جمعیتی
آنها روید و درک کنید که آنها چه نقشی در مسر خرید خود دارند.

ان نقشها را متوان به دستههای زر قسیم کرد:

تصمیم گرنده: شخص است که تصمیم نهای خرید را مگرد. در
رخ موارد تصمیم گرنده همان حام است اما نه همیشه؛ به
عنـوان مثـال، تغـر نـام تجـاری Old Spice در سـال 2010 را در نظـر
بگرید. ان رند مخواست محصول خود را به نحوی اصلاح کند که
رای نسل جوان جذاب باشد. در حن تحقق، تیم متوجه شد که در
حال که مردان ممکن است در نهایت محصول را وشند و استفاده
کنند، اما غالباً زنان خرید را انجام مدهند. به همن خاطر تیم خلاق
ان شرکت،  به تمرکز ر روی ان مخاطبان هدف یعنی زنان سوق

پیدا کرد.
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حـام: ممکـن اسـت حـام قـدرت تصـمیم گـری را نـداشت چطـور
مشتری هدف را پیدا کنیمته باشد؛ اما تاثر زیادی ر خرید یا عدم
خرید یک کالا خواهد گذاشت. به عنوان مثال، یک کودک ممکن
است مسقیماً خریدی انجام ندهد، اما اگر چزی بخواهد، ر آن
تصمیم تأثر مگذارد. به همن دلل است که پیامهای که در آن
با هر دو نقش حام و تصمیم گرنده صحبت مشود، تاثر بیشتر

دارند.

7 راه رای تعن مخاطب هدف که باید بدانید

رای تعن مخاطب هدف خود، باید زمانی را صرف تجزیه و تحلل
دادههای که از مصرفکننده دریافت مکنید در نظر بگرید. ارزیای
خریداران فعل و روند خرید آنها و هینهسازیشان با دسترسی به

اطلاعات جدید ممکن مشود.

احتمالاً مراحل زر باید به سوال شما مبنی ر اینکه چطور مشتری
هدف را پیدا کنیم، پاسخ دهد:

1. پایگاه مشتریان خود را تجزیه و تحلل کنید و با مشتری
مصاحبه نمایید

یکـ از هترـن راههـا ـرای تعـن اینکـه چـه کسـی مخـاطب هـدف
شماسـت، اـن اسـت کـه بـه اطلاعـات افـرادی کـه قبلاً محصـول یـا
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خدمات شما را خریداری کردهاند مراجعه کنید. چند سال دارند؟ کجا
زندگ مکنند؟ چه علایق دارند؟ یک راه خوب رای یادگری ان

موضوع از طرق مشارکت در نظرسنجها است.

2. انجام تحقیقات بازار

به تحقیقات بازار در حوزه صنعت خود نگاه کنید تا مشخص شود
کجا حفرههای در خدمات ارائه شده در بازار هدف وجود دارد که
محصــول شمــا متوانــد آن حفرههــا را ــر کنــد. بــه رونــد فــروش
محصولات مشابه نگاه کنید تا متوجه شوید که آنها تمرکز خود را در
کجا صرف مکنند؛ سپس با یک استراژی درست، ارزش منحصر به

فرد محصولات خود را بیشتر کنید.

 3. تجزیه و تحلل رقبا

بازاریابـان متواننـد بـا نگـاه کـردن بـه رقبـا چزهـای زیـادی بیاموزنـد؛
ببینید رقبای شما معمولاً به چه کسانی مفروشند و چگونه ان کار
را انجام مدهند؟ آیا آنها از کانالهای آنلان استفاده مکنند یا

آفلان؟ آیا بیشتر ر تصمیمگرنده تمرکز مکنند یا حام؟

 .4رسونا بسازید

ایجاد رسونا روشی عال رای ررسی بخشهای خاص است که
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مخاطبان هدف شما را تشکل مدهند. ان امر به وژه در صورتی
رای طیف وسیع داشته باشید که ود که محصول مفید خواهد
از مصـرفکنندگان جـذاب اسـت. رسوناهـا بـه شمـا اـن امکـان را
مدهنـد کـه جمعیتشناسـی، شخصـیت و نیازهـای مصـرفکنندگان

هدف خود را تعن کنید.

رسوناها ر اساس دادهها، نظرسنجها، مشارکتهای فضای مجازی
و هـر اطلاعـات دیگـری کـه بازاریابـان متواننـد از آن اسـتفاده کننـد،
ایجاد مشوند تا دید کاملتری به خریداران ارائه دهند. ان موضوع
ممکن است شامل سرگرمهای مورد علاقه، رنامههای تلوزونی،
نشریات و غره نز باشد. توصیه مشود که بازاریابان ن سه تا
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پنج شخصیت بصورت رسونا ایجاد کنند.

5. مشخص کنید که مخاطب هدف شما چه کسی نیست!

مطمئناً مشتریانی وجود خواهند داشت که به جمعیت هدف شما
نزدیک هستند؛ اما مشتری شما نیستند. رای مثال جمعیت شما
زنان هستند یا زنان ن 20 تا 40 سال؟ دانستن ان موضوع باعث
مشود تیمهای شما سرمایه تبلیغاتی را به بخشهای اختصاص

ندهند که بازدهی ندارد.

6. به طور مداوم تجدید نظر کنید

با جمعآوری دادههای بیشتر و تعامل با مشتریان، درک دققتری از
مخاطبان هدف خود خواهید داشت. ر اساس ان اطلاعات، رای
دسـتیای بـه هترـن نتـاج، بایـد دائمـاً رسوناهـا را هینهسـازی و

اصلاح کنید.
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7. از گوگل آنالیتیکس استفاده کنید

گوگل آنالتیکس دادههای گستردهای را در مورد کاررانی که از سایت
شمـا بازدیـد مکننـد ارائـه مدهـد. اـن اطلاعـات متواننـد ـرای
تعن کانالهای که مخاطبان هدف شما از آنها مآیند یا نوع
محتوای که بیشتر با آن درگر هستند و با آن ارتباط رقرار مکنند،
استفاده شوند. همچنن به شما ان امکان را مدهد که در طول

فرآیند رنامهرزی، تصمیمهای مبتنی ر دادههای دققتر بگرید.
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نحوه ایجاد شخصیتهای هدف با جمعیت شناسی
مناسب

توضح دادیم که ایجاد رسونا متواند راه عال دیگری رای درک
مخاطبـان هـدف باشـد. تحقیقـات بـازار در کنـار مصـاحبه بـا مشتـری
متواند بینش هتری در مورد آنچه مشتریان شما مخوانند، فکر
مکنند و رای آنها ارزش قائل هستند، به شما بدهد. ان فرآیند
موضوع مهم را رای شما روشن مکند؛ اینکه مخاطبان اصل شما
از چـه منـابع اسـتفاده مکننـد و بـه آنهـا اعتمـاد دارنـد. هنگـام
جمــعآوری اــن مــوارد، از مشخصــات جمعیتــی و شناســههای زــر

استفاده کنید:

سن

جنسیت

محل

سرگرمها

درآمد

سطح تحصیلات

حرفه

وضعیت تأهل

به کسی که اعتماد دارند
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آنچه مخوانند یا تماشا مکنند

علاوه ر ان، به موارد زر توجه کنید:

پایگاه مشتری فعل شما

و اینکه رقبای شما چه کسانی را هدف قرار مدهند

کلام آخر

صـحبت دربـاره مشتـری هـدف و نحـوه پیـدا کـردن آن، بیـش از اـن
مواردی است که به آن اشاره شد. ان مقاله شروع ود تا بیشتر و
هتر درک کنیم که چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؛ و متوجه شویم
ان کار تا چه حد متواند در افزایش فروش و موفقیت کسب و
کار ما در بازار موثر باشد. اگر شما هم در ان زمینه تجربهای دارید
متوانید با ذکر شرایط قل و بعد از شناخت مخاطب در کسب و کار
خود، در بخش نظرات ان تجربیات را با سارن به اشتراک بگذارید.

چطور مشتری هدف را پیدا کنیم؟ از زبان هزاد اسقامت
مدرس بازاریای و فروش تلفنی

[box type=”info” align=”” class=”” width=””]اــن مطلــب دارای
فال مقاله صوتی و PDF در بخش عضویت الماسی است. بعد از
خرید اشتراک الماسی راه مدران به ده ها مقاله صوتی و PDF دیگر
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[box/].دسترسی خواهید داشت

[””=box type=”shadow” align=”aligncenter” class=”” width]

لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.

خرید عضویت الماسی
[box/]

https://rahemodiran.com/diamond/
https://rahemodiran.com/

