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7 اصل استراژی بازاریای
مهمترن مهارت بازاریاب، توانای تفکر هتر از رقبا است. هر ایدهای که در جعبهازار
ذهنی خود دارید، مزیتی ایجاد مکند تا متفاوتتر و هتر از دیگران فکر کنید.
استراژی بازاریای هفت اصل کلیدی دارد که رای هود تلاشهای بازاریای به کار

مرود.

 

1. اصل تعن هدف
ژی در زندگن بخش استرای و مهمترژی بازاریان هدف نقطه شروع استراتع
اسـت. پیـشتر گفتیـم کـه مهمترـن واژه در مـوفقیت کسـبوکار، شفـافیت اسـت و
مستلزم ان است که اهداف کل و جزئی شفاف رای هر یک از تلاشهای بازاریای

خود تعن کنید.

روی کاغذ فکر کنید. با توجه به رنامه، هزینهها و مناع لازم رای انجام فعالیتهای
بازاریای و نتاج مال دقیق که پیشبینی کردهاید، اهداف شفاف تعن کنید.
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خـود را مجـور بـه انجـام اـن کـار کنیـد. خـود را ارزیـای کنیـد و الگوهـای را معیـار
عملکردتان قرار دهید. «تا هدف را نبینید نمتوانید آن را نشانه بگرید. کاری که

ارزیای شود، انجام خواهد شد».
اهداف بازاریای خود را به دقت تشرح کرده و اعداد و تارخهای رای آنها تعن

کنید. سپس تلاش کنید تا به آن اعداد رسید و عملکردتان را هود بخشید.

 

2. اصل حمله
به گفته ناپلئون: «هچ نرد زرگ با دفاع به روزی نمرسد». رای موفقیت در
بازاریای باید «حمله مداوم» را تمرن کنید. باید همواره موضوعات جدید را آزمایش

کنید و ایده‌های قدیم یاثر را دور رزید.
به نظر مرسد ارتباط مسقیم ن تعداد ایدههای جدیدی که در بازاریای امتحان
مکنید و احتمال یافتن روشی ایدهآل رای ارائه محصول یا خدمت وجود دارد که

باعث تماسهای مکرر با شما و ر شدن دخل فروشگاه م‌شود.

فریب «گوشه امن» را نخورید. افراد بسیاری از یک روش بازاریای استفاده مکنند که
موفقیت کم به همراه دارد، فورا عاشقش مشوند و از تغر آن به هر دلیل امتناع
مکنند. شما ان کار را نکنید. همیشه به دنبال راههای رای هود نتاج بازاریای
خود باشید. همیشه راههای رای دستیای به ان هدف وجود دارد. آنها را پیدا

کنید.

 

3. اصل تمرکز
روزی در نردهای زرگ با متمرکز کردن همه نروها در حوزه ضعف دشمن حاصل
مشود. توانای توجه و تمرکز ر هترن پیام و هدفگری هترن مشتریان با آن،

کلید حیاتی موفقیت در بازاریای است.
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4. اصل مانور
مانور در اصطلاح نظام به معنی حرکت سرع و آمادگ رای آزمایش رویکردها و
روشهای متفاوت حمله است. مانور در بازاریای به معنی خلاقیت و نوآوری و یافتن
راههای هتر، سرعتر و جذابتر رای ارتباط با مشتریان و ترغیب آنها به خرید

محصولات و خدمات است.
تفکر از صفر را تمرن کنید. رسید: «آیا در فعالیتهای بازاریای من کاری وجود دارد

که با دانش کنونی خود، اگر از اول شروع مکردم آن را انجام نمدادم؟»

آمادگ تعهد به معیارهای رتر را داشته باشید. ان آمادگ را داشته باشید تا آن
دسته از روشها و تکنیکهای بازاریای که شاید در گذشته نتیجهبخش ودهاند، اما

امروزه اثربخش نیستند را کنار بگذارید.
و ترویج ی مطالعه کارهای تبلیغرای افزایش خلاقیت در بازاریا یک روش عال
موفقترن رقیبان و غررقیبان است. زمانی که تبلغنویسی رای یک آژانس زرگ را
آغاز کردم، ساعتهای بسیاری را صرف مطالعه موفقترن آگهیها در طول تارخ و
کارهای موفقترن مدران تبلیغات و تبلغنویسان کردم. جالب است که با مطالعه

مداوم کارهای موفق دیگران متوانید مطالب زیادی بیاموزید.

 

5. اصل تلاش جمع
در اصطلاح نظام، تلاش جمع به معنی همکاری همزمان همه نروها در حمله به

دشمن است.
ان اصل در کسبوکار به معنی کار تیم است. تلاش جمع در بازاریای به همکاری
نزدیک با هر کسی گفته مشود که در کار بازاریای دخل است، از توسعهدهندگان
محصول یا خدمت گرفته تا فروشندگان و نمایندگان خدمات مشتری که پس از خرید

و استفاده محصول توسط مشتری نهای با او ارتباط دارند.

ر فوقالعادهای که جنرال موتورز را تاسیس کرده و آن را به یکی. اسلون، مد .آلفرد
از زرگترن شرکتهای دنیا تبدل کرد، هر ماه یک هفته از دفترش غیب مشد.
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هچکس نمدانست به کجا مرود و چه وقت بازمگردد. او به هچکس چزی
نمگفت.

بعدها فهمیدند که اسلون پس از چند صد مال رانندگ از دیترویت، یک هفته در
فروشگاه جنرال موتورز کار مکرد، با مشتریان صحبت مکرد، با آنها تعامل رقرار
مکرد و نظرات و پیشنهادهای منصفانهشان را درباره نقاط قوت و ضعف محصولات
جنرال موتورز مرسید. سپس با آگاهی کامل به دفترش بازمگشت، در مقایسه با
مدرانش اطلاعات بیشتری داشت و متوانست جنرال موتورز را در راستای اتخاذ

تصمیمات مناسب در طراح و بازاریای هدایت کند.

یک از بخشهای مهم کار تیم، دخل کردن مشتریان است. همواره بخواهید درباره
محصولات و خدماتتان بازخورد بدهند و فکر و احساسشان را بگویند. من بارها و
بارهـا اـن مفهـوم را درس دادهام کـه: «اگـر از مشتریـان سـوالات کـاف رسـید و بـه

پاسخهایشان گوش دهید، شما را ثروتمند مکنند».

همه افراد سازمان را که به هر طریق با مشتری در ارتباط هستند، دخل کنید و
همواره از آنها بخواهید بازخورد ارائه دهند تا بتوانید ارتباط موثرتری با مشتریان
رقرار کنید. یک ایده از یک فرد معمول متواند نتیجه کارهای بازاریایتان را دگرگون

کند.

 

6. اصل غافلگری
در اصول نظام، همه روزیهای زرگ نتیجه انجام کاری است که دشمن انتظارش را
ندارد. در جنگ جهانی دوم، نروهای متفقن در «نورماندی» پیاده شدند، درحالکه
انتظار مرفت در «کالائیس» پیاده شوند. آلمانی‌ها از جنگل صعبالعور آردن حمله
کردند، در حال که انتظار مرفت از محل بسیار دورتری در شمال اقدام به حمله

کنند.

ال با معرف آیفون به بازار دنیا، نوکیا و بلکری را به طور کامل از صحنه خارج کرد و
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منجر به شکست و ناودی کامل آن‌ها در بازار گوشیهای همراه شد. با اجرای کدام
استراژی بازاریای متوانید رقبا را کاملا غافلگر کنید؟ با ارائه کدام پیام یا محصول

تعداد زیادی از مشتریان احتمال به خرید از شما روی مآورند؟

 

7. اصل هرهرداری
اصل هرهرداری در اصطلاح نظام ان است که پس از کسب هر روزی، آن را با
تمام قوا پیگری کنید. ان اصل در بازاریای به هرهرداری کامل از هر موفقیتی گفته

مشود که در نتیجه پیام یا رویکرد بازاریای عال حاصل شده است.
وقتی یک پیام بازاریای خوب دارید که نتاج فوقالعادهای در ی دارد، آن را هر چه
سرعتر دو رار و سه رار کنید تا از جایگاه جدید خود در بازار نهایت استفاده را
رید. رقبا سرع و خشن واکنش نشان مدهن؛ بناران وقتی به موفقیت مرسید،

نمتوانید وقت را هدر دهید.
خود را ژنرال «نروهای بازاریای» بدانید. همواره به ان بیندیشید که چطور متوانید

از مناع خود بارها استفاده کنید تا در بازی «جنگ بازاریای» به موفقیت رسید.
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