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تبلیغاتی که ما مشناسیم به آخر رسیده است
بیشتر دستاندرکاران صنعت تبلیغات، تبلیغات را یک پیام بازارگانی سی ثانیهای تلق
مکنند. در بسیاری از مواقع هم آگهی تبلیغاتی هترن روش ممکن است؛ اما هزاران
روش دیگر هم وجود دارد که ما ناچار نباشیم از ان روشهای ر هزینه استفاده
کنیم. بستهبندی شما، رفتارتان با کارمندانتان، رفتار کارمندانتان با مشتریان، چگونگ
پاسخگوی منشیتان به تلفنها، لباس وشیدن افرادی که کالای شما را تحول

مدهند، چه قول کنید چه نکنید همه انها روشهای تبلیغاتیاند.

 

جای ماهیگری کنید که ر از ماهی است
وقتی اولن بار رای شرکت کوکاکولا کار مکردم، پتگارنر، مدر نام تجاری نوشابه
اسرایت ود. پت، آدم زرگ ود اما یوقفه به من مگفت که تنها راه ارقای یک
نام تجاری و افزایش نفوذ 15 درصدی آن در بازار، ان است که همه کسانی را که
اسرایت نمنوشند، مقاعد کنیم که آن را بنوشند. البته ان به نظر منطق مرسید
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امـا کـاملا اشتبـاه ـود. واقیعـت اـن ـود کـه بسـیاری از افـراد کـه اـن نوشـابه را
نمنوشیدند، به ان علت ود که علاقهای به طعم لیمو نداشتند؛ اما ان واقعیت
مانع از آن نود که پت و صدها نام تجاری دیگر در سراسر دنیا، به جای آنکه روی
همان سهم بازاری که دارند متمرکز شوند، به دنبال دستیای به شکار سهم بیشتری از

بازار نباشند.
البته اگر متوانستید همه کسانی را که علاقهای به نام تجاری شما نداشتهاند،
مقاعد مکردید که محصول شما را استفاده کنند، خیل زود ثروتمند مشدید؛ اما
ان در اصل روش موثری نیست. سیاستمداران همیشه ان رویا را در سر  مرورانند
که طرفداران حزب مخالف را به جانب خود جلب کنند؛ اما نخست باید تلاش کنند که
طرفداران اصلشان را از دست ندهند. همن امر در مورد محصولات و خدمات نز
صـادق اسـت. وقتـی جـای مـاهیگری کنیـد کـه مـاهی اسـت، بسـیار موفـقتر از آن

خواهید ود که در آبهای بدون ماهی دنبال آن باشید.
1. ارزیای کنید که در کجا مردم محصولات شما را مخرند و سپس آنها را مقاعد

سازید که بیشتر بخرند.
2. زمانی را صرف کنید تا آدمهای که قادر به تصمیمگری نیستند، مقاعد سازید تا

محصولتان را بخرند.
3. بقیه افراد را فراموش کنید.

 

سادهتر آن است که از نظر شرکت شما، دنیا به دو دسته قسیم
شده است

1. مردم که متوانند محصول طبقهبندی شما را مصرف کنند.
2. مردم که نمتوانند و نمخواهند.

خودتان را از شر گروه دوم خلاص کنید. اگر شما سیاستمداری هستید که مخواهید
رای جمع کنید، بازار بالقوه شما تنها مردم هستندکه در ایالت شما زندگ مکنند.

اگر شما فروشنده گوشت هستید، نمتوانید چز زیادی به گیاهخواران بفروشید.
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اهمیت داشتن یافتههای جمعآوریشده ر اساس تحقیقات
رای آنکه بدانید فردا به کجا مخواهید رسید، باید بدانید که امروز موضعتان
چیست. مشتریانتان چه فکری مکنند، چه احساسی دارند و نسبت به نام تجاریتان
چگونه رفتار مکند. تنها راهی که رای گفتن جواب رسشهایتان دارید، جمعآوری
اطلاعات است. شما وقتی قصد دارید در مورد بازار تحقق کنید، چند نکته حیاتی را
باید در نظر بگرید، چه خودتان ان تحقیقات را در خانه بکنید و چه فرد دیگری را

بدن منظور استخدام کنید:

1. بیش از آنکه مشتریانتان را بشناسید، با آنها ارتباط رقرار سازید
نخستن قانون بازاریای آن است که مردم باشید. مردم ودن به ان مفهوم است
که بدانید چرا و چطور مردم فلان کار را انجام مدهند. نخست باید جهانی را که در
آن زندگ مکنید بشناسید. حوادث تازه، گرایش های سیاسی و اجتماع، فیلمها،
کتابها، سرمقالهها و همه و همه شما را در متن زندگ قرار مدهند و ر فکر و عمل
مصرفکننده منعکس مشوند. نخست شما باید مصرفکنندهتان را به عنوان یک

انسان شناسای کنید.

 .2ر روی چرا تمرکز کنید
مدانید که مشتریانتان رفاه، تنوع، ارزش و موفقیت مخواهند. درست است؟ البته
شما باید بدانید که آنها چه نوع خدماتی و به چه شکل م خواهند. آیا همه
چزهای که چ، ک وکجا را توصیف مکند، کاف نیست؟ خر؛ اما ان کاری است
کـه اغلـب شرکتهـای کـه مشغـول تحقیقـات بازاریـای هسـتند، انجـام مدهنـد و
تمرکزشان را ر روی چ نه چرا، قرار مدهند. اگر شما ول تبلبغات را مردازید و به
نتایج از ان دست مرسید، پس سرتان کلاه رفته است. به احتمال زیاد شما ان

نتاج را حتی قل از تحقیقات هم مدانستید.

به علاوه انگونه اطلاعات حتی اگر هم جدید باشند، به شما کمک نمکند که ارتباط
ر مفهوم با مردم رقرار سازید. رای آنکه یک تبلیغاتچ موفق باشید، باید بدانید
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چـرا نـام تجـاری شمـا و در کـدام قسـمت وارد زنـدگ مـردم مشـود؟ بـه آنهـا چـه
کنند، سعبخشد؟ وقتی که مشتریان محصولات شما را مصرف ماحساسی م
مکنند چه چزی را در مورد خودشان بگویند؟ مخواهند مردم، چطور آنها را ببینند

یا در مورد آنها فکر کنند؟

3. طرح در رنامههای تبلیغاتی حرف اول را مزند
هدف از رنامه تحقیقاتی خوب، ان است که نتایج به دست شما بدهد که بتوانید
رفتار مشتریانتان را بشناسید. مانع زرگ در اینجا ان است که مشتریان اغلب
نمدانند چرا ان محصول را مخرند و اگر هم مدانند، نمخواهند شما بدانید.
سوالهای مسقیم نمتواند جواب چراها را بگرد، چراهای که پشت رفتار آدمها
قرار دارد. رای آنکه به درستی رفتار مشتری را درک کنید، باید اطلاعات را در همه
زمینهها جمعآوری کنید. شما باید رابطه میان احساس و فکر آنها را با اعمالشان
درک کنیـد. اگـر متوانیـد از فرضیههـای ـر اسـاس تحقیقـات اسـتفاده کنیـد کـه
مفهومش طراح تحقیقاتان در اطراف «چه مشود اگر» است. اگر حقیقتی را در
مورد مشتریانتان کشف کنید، چه مکنید؟ و چگونه ان یافته، رابطه آنها را با نام

تجاری شما تغر مدهد؟

4. جلب رضایت نقش مهم را در رنامههای تحقیقاتی ایفا مکند
سوالات یشماری را رسید و یقن بدارید که آنها درست و مناسب است. هر
سوال باید به صورت یک فرضیه کوچک باشد. هرقدر فرضیه‌هایتان هتر باشد،

تحقیقاتتان نز هتر خواهد ود.

5. زیادی درگر ارقام نشوید
به رغم ارقام و نتایج که به دست مآورید، تلاش کنید که مصرفکنندگان را به
چشم انسان بنگرید و اینکه امیدهایشان چیست؟ رویاهایشان، ارزشهایشان، آنچه
رایشان اهمیت دارد، چگونه اوقات فراغتشان را صرف مکنند و تفریحشان چیست؟

شما باید بدانید که در سرشان و قلبشان چه مگذرد.
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6. کنجکاو باشید
وقتـی مبینیـد کـه کسـی فلان شکلات را مـخرد، از خودتـان سـوال کنیـد کـه چـرا

محصول رقیب آن را نمخرد. هر عمل دلیل دارد و شما باید دلل آن را پیدا کنید.
ر اساس تحقیقات دقق، بسیاری از شرکتها متوانند بگویند که مصرفکنندگان
چه فکری مکنند، چه احساسی دارند و چه عامل آنها را به حرکت وامدارد؛ اما
رای آنکه در راس قرار گرید، باید تبلیغاتی ارائه کنید که از اطلاعات به دست آمده از

تحقیقات، استفاده کرده و خواستههای مصرفکنندگان را در اختیارشان بگذارد.
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