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ی چریکبازاریا
کتاب بازاریای چریک به تمام کسانی که در آغاز راه ایجاد کسبوکار موفق هستند،

کمک مکند تا تجارت خود را توسعه دهند.

 

ی چریکروانشناسی بازاریا
احتمـالا از اهمیـت روانشناسـی در بازاریـای مطلـع هسـتید و مدانیـد کـه 90 درصـد
تصمیمات خرید، در مغز ناخودآگاه به وجود مآید و ما هم راهی مطمئن رای

دستیای به مغز ناخودآگاه داریم: تکرار!
همچنن مدانید که همه تصمیمات خرید به خاطر دلال احساسی هستند و اینکه
ما از دلال منطق رای توجیه ان تصمیمات استفاده مکنیم. مسلما مدانید که
افرادی هستند که از سمت چپ مغز خود بیشتر استفاده مکنند که رای منطق و
دلال سریال به کار مرود و افرادی نز هستند که از سمت راست مغز خود استفاده
ی که نیمرد دارد. از آنجای کاررای احساسات و جاذبههای زیبا کنند که بیشترم
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از مردم از سمت چپ مغز و نیم دیگر از سمت راست آن استفاده مکنند، هتر
است که شما از هر دو نیمه استفاده کنید و پیامهای خود را رای هر دو طرف مغز
بفرستید، در غر ان صورت نیم از سرمایهگذاری بازاریای خود را از دست مدهید.

باید بدانید که مراجعه به افراد چپ مغز، باید با اعداد باشد و پیامهای شما باید
دارای اعداد و واژههای زیادی باشد؛ زرا ان افراد از نوشته خوششان مآید. پیامها
باید منطق داشته باشند زرا آن‌ها همیشه مخواهند بدانند که چرا؟ باید فهرست
داشته باشند و آن فهرستها باید معرف حقایق به فرم گلوله باشند تا بتوانند در
مغز آنها بنشیند. آنها باید همه چز را با رزهکاریهای زیاد بدانند؛ زرا افراد چپ

مغز را باید تحت تاثر قدرت مقاعد شدن قرار داد.
پس رای مورد خطاب قرار دادن چپ مغزها، از اعداد، واژهها، منطق، فهرست و
رزهکاری استفاده کنید. رای مورد خطاب قرار دادن راست مغزها، از عکس، تصور،

تخل، رنگ، ریتم و فضا استفاده کنید.
تصاور متوانند به صورت کمکهای صوتی-تصوری و نمایش باشند. رای درگر
کردن افراد راست مغز، از حسهای آنها استفاده کنید. آنها به خوی به همه رنگها
پاســخ مدهنــد. در الگوهــای کــه حقــاق را معرفــ مکننــد و در ارائــه فــروش و
وبسایت خود از ریتم در ارتباطات و پیگری استفاده کنید. در طراح، بستهبندی،
اداره، شرکـت و وبسـایت از فضـا اسـتفاده کنیـد. افـراد راسـت مغـز از فضـای بـاز

خوششان مآید.

 

دل به دریا نزنید، مسقیما با ضمر ناخودآگاه مشتری، بازاریای
کنید

1. از تصاور به منظور کمک به مغز آگاه رای درک مطلب استفاده کنید. هچ دو
مشتری یکسان نیستند و در چند گروه قرار مگرند؛ اما هنوز به صورت فردی هستند
و فقط از نظر فردیت، به طریق که مخواهید به شما مروط مشوند. قرار دادن

تصاور در مغز آنها باید قسمتی از پیام شما باشند؛ اما خود تصاور پیام نیستند.
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2. مغز ناخودآگاه هوشمندتر از مغز آگاه است. با وجود ان مغز ناخودآگاه به ندرت ر
ضد تصمیمات مغز آگاه عمل مکند. استفاده بیش از حد از کارت اعتباری، سیگار
کشیدن، خوردن غذاهای نامناسب، مثالهای از رفتار عاقلانه مغز ناخودآگاه است که
به مغز نه خیل آگاه اجازه خلافکاری مدهد. تصمیم، بعد از بحثی داخل ن مغز
آگـاه و ناخودآگـاه گرفتـه مشـود. در بیشتـر مبـاحث بـا مغـز ناخودآگـاه غرمنصـفانه

رخورد مشود.
3. مغز ناخودآگاه مکالمه تلفنی را کنترل مکند. مشتریان شما مکالمه داخل را
تجربه مکنند. آیا شما در آن مورد چزی دارید بگویید؟ باید شغل خود را به عنوان
کمککننـده ـرای بـه دسـت آوردن نتـاج مثبـت از مکـالمه تـوجیه کنیـد. یعنـی دور
انداختن ان ایده که هتر است راه حل مشکل را بفروشید (بدون دزدگر، خانه و
خانواده شما در خطر هستند) و آن را با چزی جانشن کنید که مشتری را به حالت
مثبـت مغـزی مرسانـد (بـه راحتـی بخـواب، چـون مدانـی کـه خـانه و خـانوادهات
محافظت شدهاند) بله، ان حقیقت دارد که فروختن راهحل، بلیط ورودی است؛ اما
دستاوردهای جدید در روانشناسی نشان مدهند که منافع مثبت نباید از نظر دور
بمانند. مطالعات نشان مدهند که فقط 34 درصد مردم همان محصول را از همان
فروشگاه یا فروشنده دو بار مخرند. بیشتر آنها دچار پشیمانی مشوند. اگر
مشتری در حالت مثبت مغزی باشد، پشیمانی به صفر مرسد. اگر متوانید آن را در

میان مکالمه بیندازید.
نکته ساده ان است که مردم مخواهند خوشحال و راض باشند، مخصوصا در مورد
تصمیم که گرفتهاند. ان را در بازاریای خود وارد کنید و مشاهده کنید که نتاج
هتر مشوند. حقیقت ان است که دادن حس بد به مردم در مورد مشکلات آنها و
ریـد، آنهـا را خوشحـال و راضـ ـن ـن کـه چطـور درد را ازسـپس نشـان دادن ا

نمکند.
بـدن شمـا فرمـان مغـز را اطـاعت مکنـد و شمـا آن را کنتـرل مکنیـد. متوانیـد بـه
دیگران رای کنترل مغزشان کمک کنید. متوانید در دیگران حالت مثبت به وجود
آورید و سپس تغرات مثبت را تماشا کنید. ر طق نظر ل هنل، بازاریای روی مغز
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ناخودآگاه، باعث شرکت در رفتار بازاریای آگاهانه مشود.
با مشتری وقتی تماس بگرید که چزی جدید داشته باشید.

کسبوکار خود را رای مشتری آسان کنید.
ر فروش منحصربهفرد خود در هر کاری که مکنید، تاکید داشته باشید.

کاملا صادق باشید و از قوانن اخلاق روی کنید.
احتیاجات مشتری را بفهمید و رآورده کنید.

مشتریان را بشناسید.
در بازاریای، با ثبات و قال پیشبینی باشید.

از مقاعد کردن دقق استفاده کنید.

 

رای بازاریای در هترن سطح، مهم ان است که مانند یک
کودک عمل کنید. منظور داشتن مشکل رفتاری نیست، بلکه

استادی در رفتار است
کودکان مصر هستند.

کودکان زیاد سوال مکنند.
کودکان نمخواهند محدود باشند.

کودکان تخل فعال دارند.
کودکان نه را قول نمکنند.

کودکان از آموختن لذت مرند.
کودکان دوست دارند اولن کسانی باشند که در مورد چزی جدید صحبت مکنند.

کودکان سع مکنند از همه چز سرگرم بسازند.
کودکان آنقدر حرف مزنند تا دیگران آنها را درک کنند.

کودکان همچنن همه چزها و حقاق جدید را آزمایش مکنند و متعجب و کنجکاو
هستند.

شما هم همنطور باشید. اگر در مغز ناخودآگاه مشتری بازاریای نکنید، یعنی دارید
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در خلا بازاریای مکنید. ریشه نوغ را در واقعیتهای جدید متوان پیدا کرد؛ اما گل
نوغ را باید در معجزات شکوفه زدن پیدا کرد. بازاریای چریک، کاشته شده، آبیاری

شده و اجازه شکوفای به آن داده شده است.
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