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7 عامل مهم در بازاریای
دلـل اصـل مـوفقیت یـا شکسـت کسـبوکار، مـوفقیت یـا شکسـت در تلاشهـای
بازاریای است. ر اساس نظر دان و ردَاستریت، 48 درصد شکستها در کسبوکار به
کاهش یا عدم اثربخشی عملیات بازاریای و فروش بستگ دارد. در اقتصاد ویا و
رقابتی ما، بازاریای فعالیت اصل هر شرکت موفق است. در هر کسبوکاری که باشید،

در حقیقت در «کسبوکار بازاریای» هستید.

بازاریای استراژیک هنر و علم تشخیص خواستهها و نیازهای واقع مشتریان فعل و
مشتریان آینده و سپس خلق و ایجاد محصولات و خدماتی است که نیازهای خاص

مشتریان مذکور را تامن کند.

 

آمیخته بازاریای
آمیخته بازاریای مانند دستور پیچیده پخت یک غذای مخصوص است. هر یک از
مواد اولیه بسیار مهم هستند. باید هر یک از ان مواد را با روش و مقدار صحح و در
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زمان مناسب با هم ترکیب کنید تا غذای خوشمزه آماده شود.

آمیخته بازاریای هفت جزء دارد که تغر هر یک از ان مواد اولیه موجب تغری
کوچک یا زرگ در کسبوکار مشود. اغلب، تغر جزئی در یک از بخشهای آمیخته
بازاریای متواند کسبوکارتان را به طور کامل دگرگون کرده و آن را از کسبوکاری
کوچک به کسبوکاری زرگ تبدل کند یا اگر بدشانس باشید، رعکس آن را موجب

شود. بیایید به ترتیب به آنها ردازیم.

 

1. محصول یا خدمت
نخستن بخش آمیخته بازاریای، محصول یا خدمت است که نقطه شروع به حساب
مآید. دقیقا چه چزی مفروشید؟ بخش اول پاسخ به ان سوال، مروط به خود
محصول یا خدمت است. محصول چیست؟ چطور ساخته مشود؟ چه کارردی دارد؟

چه هدف را تامن مکند و غره؟

دومن بخش پاسخ به سوالِ «محصولتان چیست؟»، به کارکرد واقع آن رای تغر،
ارقا یا متحول کردن زندگ مشتری مروط است. مهمترن سوال که رای بازاریای

موفق باید رسید و به آن پاسخ دهید، همن است.

نظر شما چیست؟ پاسخ شما، قلب کسبوکارتان است.

 

2. قیمت
دومن بخش آمیخته بازاریای، استراژی قیمتگذاری است. هزینه تولید محصول یا
خدمت با در نظر گرفتن همه هزینه‌های مسقیم و غرمسقیم چقدر است؟ ر ان
اساس، باید چه قیمتی رای محصول تعن کنید تا سود کاف به دست آورید و
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حضور خود در آن کسبوکار را توجیه کنید؟

تواند موجب سود زیاد یا کم شود. گاهی افزایش تدریجژی قیمتگذاری ماسترا
قیمت با درصدهای کم در طول یک سال متواند اثر چشمگری ر نتیجه نهای
داشته باشد. کاهش کم اما دائم هزینهها، بدون قربانی کردن کیفیت، سودآوری را

به شدت افزایش مدهد.

شاید ببینید محصولات و خدماتی دارید که با هر بار فروش آنها، ضرر مکنید. گاهی
یک وژگ جدید به محصول فعل اضافه مکنید و ارزش دریافتی و قیمتش را
افزایش مدهید. گاهی متوانید یک وژگ که از نظر مشتری مهم نیست را حذف

کنید و به ان ترتیب هزینهها را کاهش داده و سود را افزایش دهید.

باید استراژی قیمتگذاری رای هر محصول یا خدمت را در دوران حیات کسبوکار،
مدام بازبینی کنید. تغر کوچک در قیمتگذاری متواند منجر به تغرات زرگ در

سودآوری شود.

 

3. تبلغ
سومن بخش آمیخته بازاریای، تبلغ است. ان شامل تمام اقداماتی است که رای
اطلاعرسانی به مشتری درباره محصول یا خدمت و مقاعد کردن او رای خرید از شما

به جای رقبا انجام مدهید.

تبلغ با استراژی بازاریای آغاز مشود. مشتری شما کیست؟ رای چه چزی ارزش
قائل است؟ سود یا مزیت کلیدی محصول یا خدمت شما که در توان رقبا نیست،
کدام است؟ چگونه متوانید مهمترن دلیل که مشتری باید از شما خرید کند را
توضح دهید؟ پاسخ به ان سوال یعنی پیشنهاد فروش منحصربهفرد شما، هسته

همه فعالیتهای تبلیغ و ترویج است.

https://modiresabz.com


4

 

4. مکان
چهـارمن بخـش آمیختـه بازاریـای، مکـان فـروش محصـول یـا خـدمت اسـت. وقتـی
مشتری تصمیم به خرید محصول یا خدمت شما گرفت، آن را از کجا تهیه مکند؟ آیا
آن را مسقیما از خود شما، دفتر یا فروشگاهتان مخرد؟ آیا آن را با پست یا ایمل
رایش ارسال مکنید؟ تغر مکان فروش، تغر زیادی در حجم فروش و سود ایجاد

مکند.

آمازون به زرگترن خردهفروشی آنلان دنیا تبدل شده است و دلل اصل ان
موفقیت مکان مناسب انبارها و در نتیجه انقال سرع محصولات و خدمات است.

به چه طریق متوانید محل یا مکان کسبوکار یا روش انقال محصول و خدمت به
مشتری را تغر دهید که رای مشتریان مناسبتر و جالبتر باشد و موجب رشد و
تکرار خرید شود؟ ان یک از مهمترن سوالاتی است که متواند موجب قویت یا

ناودی کسبوکار شود.

 

5. بستهبندی
پنجمن بخش آمیخته بازاریای، بستهبندی است که به تاثر دیداری هر بخش از

کسبوکار ر مشتری احتمال مردازد.

مردم عمیقا به دیدههایشان متک هستند. 95 درصد تاثر اولیهای که شخص از
کسبوکار، محصول یا خدمت شما مگرد ر اساس چزی است که با چشمانش
مبیند. سپس قریبا در چهار ثانیه تصمیم مگرد که محصول یا خدمت شما
خوب، مطلوب، ارزشمند، بهصرفه و هتر از محصولات و خدمات رقبا است. در سی
ثانیه بعد، از «تایید جانبدارانه» استفاده مکند، یعنی تصمیم را که در چهار ثانیه

اول و ر اساس درک بصری گرفته، توجیه، استدلال و قطع مکند.
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رای هود بستهبندی هر یک از بخشهای کسبوکارتان چه کارهای متوان انجام
داد؟ چگـونه متوانیـد تـاثر بصـری محصـولات، خـدمات، افـراد یـا کسـبوکارتان را
جذابتر کنید؟ چگونه متوانید ظاهر روشورها، مطالب چای و وبسایت خود را

هود بخشید تا به سرعت و در نگاه اول مشتریان را تحت تاثر قرار دهد؟

 

6. جایگاهسازی
ششمن بخش آمیخته بازاریای، جایگاهسازی است که یک از اجزای کلیدی بازاریای
و فـروش در دنیـای امـروز بـه شمـار مآیـد و بـه انـدازه سـار اجـزا اهمیـت دارد.
جایگاهسازی، افکار و گفتار مشتریان درباره شما و محصولات و خدمات‌تان پس از

استفاده از آنها و پشت سر شما است.

به گفته تئودور لوِیت از مدرسه کسبوکار هاروارد «ارزشمندترن دارای شرکت،
شهرت آن است».

شهرت «وجهه شما در نظر دیگران، به خصوص در نظر مشتریان است».

وجهه شرکت و محصولات و خدمات شما در نظر مشتریان چیست؟ غرمشتریها یا
مشتریان احتمال چه دیدگاهی درباره محصولات و خدمات شما دارند؟ یافتن پاسخ

ان سوالات و تلاش رای هود آنها بسیار مهم است.

 

7. افراد
هفتمن بخش آمیخته بازاریای، افراد است. در تحلل نهای، مردم محصولات را از
شرکتها نمخرند. آنها محصولات را از افراد شرکتها مخرند. در همایشهای
فروش، به یک از قوانن طلای فروش اشاره مکنم: «تا وقتی مشتری مقاعد نشود
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که با او دوست هستید و به نفعش اقدام مکنید، از شما خرید نمکند».

مبنای «فروش رابطه‌مند»، احساس مشتری درباره شما یا همان تماس فردی و انسانی
است که تا حد زیادی تعنکننده خرید از شما یا رقبا است. ما فقط از افرادی که

دوستشان داریم یا به نوع شبیه ما هستند، خرید مکنیم.

انتخاب صحح افرادی که با مشتریان تعامل دارند، تنها عامل بسیار مهم در موفقیت
یا شکست است. ان افراد را با دقت فراوان انتخاب کنید. افراد کلیدی درون و رون
کسبوکارتان که مزان فروش را تعن مکنند چه کسانی هستند؟ افرادی که اثری
پایدار ر مشتری مگذارند و رفتار و احساس مشتریان را شکل مدهند، چه کسانی

هستند؟

اساس بازاریای موفق، تعن دقق آمیخته بازاریای مناسب است. اگر محصول یا
خدمتتان مطاق انتظار فروش نمرود یا شرکت به سود مطلوب نمرسد، یک یا
چند عامل را در آمیخته بازایای تغر دهید. ان آمیخته را مدام بازبینی کنید تا به
بیشترن فروش و هرهوری ممکن دست یابید. همیشه راه‌های رای هود ان هفت

عامل وجود دارد.
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