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4 روش بازاریای موفق
چهار روش رای بازاریای موفق و دسترسی به بازار هدف رای فروش محصولات و

خدمات وجود دارد.

 

1. خلق نتیجه
نخستن روش خلق نتیجه و مفید کردن محصول و تامن نیازهای مشتریان رای
رسیدن به یک نتیجه خاص است. ان رویکرد مستلزم ان است که چزی را به
مشتریان ارائه کنید که به آن نیاز دارند و متوانند رای دستیای به سار اهدافشان
از آن استفاده کنند. یک مثال خوب ل یا ماشن شخمزنی است که هر دو ارزش
کارردی بالای دارند، اما شاید هدف نباشند که مشتری در ذهنش تصور مکند.
حتمـا اـن ضربالمثـل را شنیدهایـد کـه «مـردم متـه نمخرنـد؛ سوراخهـای دـوار را

مخرند».

یک از صناع جدیدی که ر اساس ارزش نتیجه یا نیازها ایجاد شد، پست «فِدِکس»
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است. سالها پیش از اینکه ال صناع کاملا جدیدی را رای آیپاد، آیفون و آیپد
ایجاد کند، فدکس صنعتی را رای پست یکشبه ایجاد کرد که پیش از آن نظر
نداشت. با توجه به کُندی پستهای معمول، فِردِ اسمیت موسس فدکس نیاز شدید

به ارسال سرع و یکشبه نامهها و بستهها را احساس کرد.

به بازار امروز خود نگاه کنید. مشتریان فعل و احتمالتان چه خواستهها و نیازهای
دارند و حاضرند در ماهها و سالهای پیشرو رای چه مواردی ول رداخت کنند؟ به
گفته پیتر دراکر «روندها از هر چز دیگری مهمترند». روند قاضای مشتری در بازار
شما چگونه است؟ اگر بتوانید با دقت به ان سوال پاسخ دهید، اغلب متوانید از

رقبای خود پیشی بگرید و حتی پیش از ظهور یک بازار جدید ر آن تسلط یابید.

 

2. قیمتگذاری مناسب
دومـن روش بازاریـای موفـق، تغـر قیمتهـا اسـت. بـا قیمتگـذاری محصـولات و
خدمات در دامنه توان مشتریان، متوانید بازارهای کاملا جدیدی ایجاد کنید که در

حال حاضر وجود ندارند.

هنری فورد پس از دههها مبارزه مال به یک از ثروتمندترن مردان دنیا تبدل شد،
زرا از ان بینش کمیاب رخوردار ود. او فهمید که با تولید انوه اتومل متواند
قیمت را تا حدی پان آورد که اغلب آمریکایها توانای مال خرید یک از آنها را
داشته باشند. او رای رسیدن به ان هدف روند تولید و مصرف انوه را رای همیشه

متحول کرد.

بسیاری از شرکتها توانستهاند با تعن قیمتهای که در محدوده توان مال تعداد
بیشتری از مشتریان است، رهر بازار شوند. ما دریافتهایم که هرچه سهم بازار بیشتری
داشتـه باشیـد و هزینـه تولیـدتان کمتـر باشـد، متوانیـد قیمتهـای کمتـری ـرای
محصولات خود تعن کنید. سالها است که ژاپنیها هنرمندانه از ان استراژی
استفاده مکنند. آنها رای به دست آوردن سهم بازار، قیمت محصولات و خدمات
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خود را در پانترن حد ممکن تعن مکنند.

سپس بعد از اینکه سهم از بازار به دست آوردند، از صرفه مقیاس استفاده کرده و
محصولاتشان را با قیمتهای بسیار کمتری تولید مکنند.

سپس با تعن قیمتهای کمتر و افزایش مجدد سهم بازار، ان صرفهجویها را به
مشتریان منقل مکنند و به تدرج به همه بازارهای هدف مسلط مشوند.

 

3. شرایط واقع مشتری
سومن استراژی بازاریای موفق، سازگاری با شرایط واقع اجتماع و اقتصادی
مشتری است. شرکت Sears که با ابداع سیاست ضمانت یقیدوشرط استرداد مبلغ
در صورت نارضایتی، در صنعت طراح کاتالوگ به زرگترن خردهفروش عصر خودش

تبدل شد، مثال عال از ان استراژی است.

تا آن زمان شرایط واقع مشتری ان ود که اگر محصول را مخرید که کار نمکرد یا
سالم نود، باید آن را تحمل مکرد. سرز فهمید که رای غلبه ر ان مانع زرگ خرید
باید محصولات خود را با شرایط واقع مشتری هماهنگ کند. ان کار منجر به انقلای

در تجارت و خردهفروشی شد.

هر محصول یک «مزیت کلیدی» دارد که دلل اصل مشتری رای خرید است و موجب
یک «ترس کلیدی» نز مشود که مشتری را از خرید آن بازمدارد.

رای مثال، مشتریان به شدت از خطر کردن مترسند. مترسند ول زیادی ردازند،
محصول بدی تحول بگرند، ضرر کنند و مجور به تحمل چزی شوند که رای
اهدافشان نامناسب است. ترسشان هرچه هست، دلل اصل عدم خرید محصولات و

خدمات با هر قیمتی به شمار مآید.

وقتـی ـر مزیـت کلیـدی تاکیـد کنیـد و مشتـری بـا خریـد محصـول یـا خـدمت شمـا
ارزشافزوده منحصربهفردی دریافت کند و ترس زرگش از ن رود، متوانید بازار

عظیم رای فروش محصولات خود بیابید.
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ل ارزش واقع4. تحو
چهارمن روش بازاریای موفق ان است که به مشتری «ارزش واقع» تحول دهید.

ارزش واقع در نظر مشتریان را متوان از طرق تماس نزدیک با آن‌ها مشخص کرد.

شرکت آی.ی.ام. نمونهای عال از اجرای ان روش است. ان شرکت در روزهای اوج
خود ر 80 درصد بازار کاموتر جهان تسلط داشت. آی.ی.ام فهمید که در حوزه
تجهزات پیشرفته و گرانی که صدها هزار یا میلونها دلار به فروش مرسند، کارای
کاموتر عامل جذب خریداران نیست، بلکه اطمینان از خدمات پس از فروش و

تعمر سرع، عامل اصل جذب آنها به شمار مآید.

آی.ـی.ام نـه تنهـا محصـولات کـاموتری در سـطح جهـانی تولیـد مـکرد، بلکـه اـن
اطمینان را هم مداد که وقتی محصول را از ان شرکت مخرید، در صورت هرگونه
«شود. «ارزشِ واقعن خدمات پشتیبانی دنیا به شما ارائه مهتر ،ینقص و خرا

همن ود.

در بازاریای موفق شوید!
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