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ی ترویجبازاریا
رئیسـتان بـا عصـبانیت شمـا را صـدا مزنـد. در حـال کـه وارد دومـن فصـل فـروش
شدهاید و قرار ود همه چز به خوی پیش رود، فروش 15 درصد کاهش یافته
است. رئیستان انتظار دارد همه چز را به سرعت به حالت اول رگردانید. راهحل ان
کار استفاده از بازاریای ترویج است که قبلا به نام «فروش فوقالعاده» شناخته
شده ود. بسیاری از مدران فکر مکنند فروش فوقالعاده یعنی کاهش قیمتها
رای فروش بیشتر؛ ول بازاریای ترویج متواند شامل تعدادی از اهداف استراژیک
مانند هدفگری بخشهای بازاری خاص، گسترش تصاور رند، پشتیبانی از ابتکارات

استراژیک و افزایش فروش باشد.

 

ی ترویجبازاریا
 از تاکتیکهـای انگزشـی، ـرای افزایـش فعالیتهـای توزعکننـدگان کـالا، نماینـدگان
فروش و مشتریان یا مصرفکنندگان نهای استفاده مکند. زیبای تروج فروش در
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ان است که ان روشها نتاج سرع و اغلب قال اندازهگری ایجاد مکنند. تروج
به طور ذاتی با تشوق افراد رای خرید کالا، شرکت در قرعهکشیها یا ریدن کون گره

خورده است.

قل از آنکه به رئیس خود پاسخ بدهید و راهحل رای خروج از ریشانی سازمان ارائه
به کیفیت اجرای آن بستگ دهید، به خاطر داشته باشید که موفقیت هر ترویج
دارد. اگر فروشندگان نهای شما درک نکنند که راهکار نقطه فروش چطور کار مکند
هترن تلاشهای شما متواند هوده باشد. در یک طرح مناسب تروج فروش
مواردی مانند تولید، عملیات، توزع، فروش و غره در نظر گرفته مشوند. گام اول،

درک اهداف رند، کالاها، پیشنهاد فروش منحصربهفرد و مشتریان شما مباشد.

 

شما رنده شدهاید! قرعهکشی و مسابقات
مسابقات هنوز ازار تروج مهم هستند حتی اگر استفاده از آنها با وجود جواز
ـزرگ یـک میلـون دلاری، بختآزمایهـای یارزشـی بـه نظـر رسـد. اـن مسابقـات
رنامههـای نظـر مشخـص شـدن سـرع رنـدگان بـا بـاز کـردن بسـتهبندی محصـول،
مقایسه دو عدد که یک توسط فروشنده اعلام شده و دیگری در محصول درجشده،
جمع کردن چند مورد از داخل جعبه محصولات در خریدهای مکرر، رنامههای داخل
فروشگاهی، مسابقات تلفنی رادوی، شماره کدهای اینترنتی و موارد دیگری از ان
قل را در ر مگرد. متوانید جوازی بسیار کوچک یا یک جازه زرگ داشته
باشید. به طور ایدهآل، متوانید تعدادی جازه کوچکتر و یک جازه اصل داشته
باشید. رای ارزش ترویج متوانید، ر یک جازه چشمگر به جای تعداد زیادی از
جــواز کــوچک تمرکــز کنیــد. فســت فودهــا اســثنا هســتند؛ بســیاری از افــراد در

قرعهکشیهای فستفود شرکت مکنند تا رنده یک وعده غذا شوند.

قرعهکشیها و مسابقات متوانند زمانی که شما هچ چز جدیدی رای تبلغ ندارید،
تـوجه افـراد را بـه محصـول جلـب کننـد. در صـورت مـدریت مناسـب، اـن روشهـا
متواننـد تلاشهـای رنـدسازی اسـتراژیک شمـا را قـویت کننـد. قرعهکشیهـا و
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مسابقـات متوانـد بـه سـاخت فهرسـتی از علاقهمنـدان کمـک کنـد. از اـن فهرسـت
متوان در رنامههای بازاریای بعدی استفاده کرد.

 

جلب افراد در محل فروش محصولات
تروج در محل فروش، متواند با به نمایش گذاشتن اطلاعات طراحشده انجام
شود و توجه مشتری را جلب کند. ان نمایشهای خارقالعاده متواند مسابقهای در
ارتباط با یک واقعه ورزشی مهم یا پیشنهاد ترویج رای قویت تصور کالا در ذهن
مشتری باشد. ان نوع تروج ر فروشندگان متک است و آنها هستند که باید
اعلامیه را در مکان مناسی از فروشگاه در معرض دید قرار دهند. با تبلیغات مناسب،

فروشندگان را ترغیب کنید تا از رنامه ترویج حمایت کنند.

 

پس دادن: بازگرداندان بخشی از مبلغ خرید یا استرداد وجه
خردهفروشان اتومل بازگرداندان بخشی از مبلغ خرید را دوست دارند زرا مشتریان را
جلب مکند و به مدریت مازاد انبار کمک مکنند. به جز در صنعت اتومل،
مصرفکنندگان دیگر ممکن است علاقهای به ان موضوع نداشته باشند. مشتریان
امروز به دنبال لذت آنی هستند و اغلب صر لازم رای انجام مراحل دریافت بخشی از
مبلغ خرید را ندارند. در صورتی که پیشنهاد استرداد وجه یا کاهش قیمت مبتنی ر
عملکرد گذشته را بدهید ممکن است از «فروش هدایت شده به وسیله کاهش
قیمت» که مشتریان هرگز آن را دریافت نمکنند، سود رید. ان روش متواند
هزینههای رنامه را کاهش دهد. ان کار را به کمک کاهش دفعات ارائه پیشنهاد
کاهش قیمت، اجرای آن هر بار فقط در یک منطقه، تنظیم تارخ انقضا زودهنگام،
درخواست خریدهای چندگانه و تنظیم محدودیت یک عرضه به هر خانواده، انجام
داد. رخ خردهفروشان در رار استرداد وجوه به دلال مختلف مقاومت مکنند.
رخ احساس مکنند که ان کار با رندسازی قیمتهای پان متناقض است در
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حال که بقیه باور دارند که استرداد وجوه از ارزش تصور ذهنی سطح بالا مکاهد.

در صـورتی کـه هـر کسـی بـازرداخت 5 دلاری ویـدئو چاپشـده ـر روی جعبـه غلات
صـبحانه را بازخریـد کنـد، مـدر رنـد ممکـن اسـت اخـراج شـود و تروـج منجـر بـه

ورشکستگ شود.

بازرداخت وجه توسط تولیدکننده و خردهفروش مثل حوبات در بازی گل یا وچ
متواند به هم رزد. ان دو ممکن است به نروهای رای ارائه پیشنهادات مختلف

به طور همزمان تبدل شوند.

سوال ان است که چطور کالاها یا خدمات خود را به صورتی جذاب رای مشتریان،
کانالهای توزع، دلالان یا هر کسی که شما مخواهید محصولات خود را بدون

اختلال در فرایند به آنها بفروشید، تخفیف بدهید؟

هر کسی متواند قیمت را بشکند. سوال ان است که چطور ان کار را انجام دهیم
که فروش کالای بیشتر و سود بالاتری را در ی داشته باشد؟

 

پیشنهادهای تخفیف
هر شرکتی متواند با ارائه تخفیف نامناسب به درماندگ رسد. سوال ان است که
چطور تخفیف بدهیم که باعث فروش شده و سود بالاتری ایجاد کند؟ خریداران به

تخفیفات، به سه روش پاسخ مدهند:

• ممکن است استفاده بیشتر از محصول را انتخاب کنند.

• ممکن است راههای جدیدی رای استفاده از محصول بیابند.

• ممکن است کالا را رای استفاده آتی ذخره کنند.

تخفیفات ممکن است علاقهمندان را تشوق کند تا اولن خرید خود را انجام دهند.
فرض نکنید که هزینههای تخفیف را با حجم بیشتر فروش جران خواهید کرد، در
استفاده از تخفیفها دقت کاف به خرج دهید از آنها به طور متعادل استفاده
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کنید.

 

وفادار ساختن مشتریان
رنامههای وفادار یک از روشهای بازاریای ترویج است که به شدت در حال رشد
اسـت. مطالعـات نشـان داده اسـت کـه خریـداران وفـادار ـرای کسـبوکار شمـا سـود
بیشتری ایجاد مکنند. رنامههای وفادارسازی از 4 مرحله تشکلشدهاند: ثبتنام از
مشتریان، جمعآوری و ردازش دادهها، رقراری ارتباط با آنها رای ایجاد روابط و در
نهـایت ارزیـای و قـویت رنـامه وفادارسـازی. جـایگزینی مشتریـان قـدیم بـا جدیـد
هزینهر است اما رنامههای وفادارسازی هم به همن ترتیب است. وقتی رنامه
وفادارسـازی را شـروع مکنیـد، پایـان دادن بـه آن بسـیار دشـوار خواهـد ـود. اـن

توصیهها را به خاطر داشته باشید:

• با درگر کردن افراد در تست محصولات جدید و فروشهای مختص اعضا، کاری
کنید تا شرکتکنندگان در رنامه احساس خاص ودن کنند.

• در هنگام انتخاب میان جواز یا رداخت نقدی، به خاطر داشته باشید که جواز از
ارزش درک شده بالاتری نسبت به ول نقد رخوردار مباشند.

• رنامههای با پاداشهای خوشایند و به دست آوردنی خلق کنید. هر هدف باید
جذاب و به طور محسوس قال دستیای باشد.

• ر جوازی تمرکز کنید که رای مشتریان جذاب است؛ ول بعید است خودشان آن را
بخرند.

• با تولیدکنندگان، خردهفروشان، شرکت پست مسقیم یا بازاریاب اینترنتی متحد
شوید تا بتوانید جواز را بیشتر کرده و مناع خود را تکمل کنید.
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ارائه نمونه محصولات
در گذشته زمانی که به خواربارفروشی مرفتید، ممکن ود یک آبنبات نعناع یا
مقداری ترشی تازه دریافت کنید. فروشنده مدانست که ارائه نمونه، شانس او را در
فروش افزایش خواهد داد. امروز، بازاریابها مدانند که یک از هترن راهها رای
ترغیب افراد به استفاده از محصول جدید، ان است که اجازه بدهند آن را امتحان
کنند؛ بناران ارائه نمونه محصول به دلل کارآمد ودن، رو به افزایش است؛ به
عنوان مثال قهوه استارباکس تنها یک رند منطقهای به شمار مرفت تا اینکه رنامه
ارائه نمونه محصول در شرکت هواپیمای ونایتد ارلاینز آغاز شد. استارباکس به
سرعت محوب شد. همانند استارباکس، ارائه نمونه محصول، مخصوصا زمانی که
کالای شما جدید یا هود یافته است به طوری که مشتری تفاوت محسوسی را
رخـ ـردهـد، بسـیار کارآمـد اسـت. در صـورتی کـه محصـول شمـا نظتشخیـص م
پمادهای وستی، قل از اینکه فواید آن کاملا احساس شود واقعا لازم است چند بار

استفاده شود، از ارائه نمونه محصول رهزید.

همچنن ارائه نمونه محصول کمک مکند دریابید که چه مشتریانی به آن علاقهمند
خواهند شد. اجازه دهید مشتریان بگویند که محصول مناسب آنها هست یا نه. از
ارائه نمونه محصول رای از ن ردن بدنام یا ضربه زدن به رقی مشهور استفاده

کنید. ترغیب افراد به امتحان کردن محصول، متواند تفاوت زرگ ایجاد کند.

 

بازاریای رویدادی
رخ رنامههای ترویج به رویدادهای عمده یا مناسبتهای خاص که مورد علاقه
عموم مباشد نظر المپیک، مسابقات جهانی یا قهرمانی، وصل مشوند. تبلیغات در
ق تلاشهای تلفیقج شرکت اینتل اینساید، آگاهی را از طرر ترومسابقات نظ
رنامهسازان و بازاریابان افزایش داد. زمانی که شما با استفاده از یک مکان خاص
محصول خود را عرضه مکنید، از علاقه مشتری به آن مکان تکیه استفاده مکنید؛
مثل تبلیغات در زمنهای فوتبال. ان کار مفید است به شرط که قول کنید رند
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لازم نیست یک حام ی مالرای صرفهجو .ن رویداد ایفا کندشما نقش دوم را در ا
نکننده رسمتوانید با استفاده محصولات خود، یک تامباشید. م رسم مال

احتیاجات شرکتکنندگان در رویداد باشید.

 

اندازهگری عملکرد رنامه تروج
روشهای گوناگون به شما اجازه مدهد تا عملکرد رنامههای تروج فروش خود را
اندازهگری کنید. نتاج خود را در مقایسه با سطح فروش معمول در طول یک بازه
زمانی چند هفتهای قل و بعد از تروج اندازه بگرید. تعن کنید که آیا پیشرفتی
واقع داشتهاید یا دستاورد حاصل از تروج، به وسیله کاهش در طول دوره بدون

تروج، خنثی شده است، یعنی یک بازی ینتیجه.

 

ترفندهای تجارت
شماری از سار توصیههای مهم بازاریای رای دارندگان فروشگاه:

• در جسـتوجوی مخاطبـان در بنـد باشیـد: افـراد در صـف، آسـانسور و دسـتشوی
فرصت فکر کردن به پیام تبلغکنندگان را دارند.

• کنترل جریان: خردهفروشان مکان محصولات محوب و سودده نظر لوازم آرایش را
نزدیک در ورودی تعبیه مکنند، در حال که قسمتهای را که خریداران به دنبال
آنها مگردند نظر وشاک را در بخشهای داخلتر فروشگاه قرار مدهند. به طور
مشابه خواربارفروشان دوست دارند مشتریان ابتدا از میان بخش محصول عور کنند
زرا آنها مدانند خریداران به خرید سار اقلام حتی پس از انتخاب سزیجات خود
ادامه خواهند داد. کیفیت محصول پارامتر اصل مد نظر خریداران رای محک زدن

خواربارفروشان مباشد.

• از ویترن هترن استفاده را رید: رای اینکه جنسی سطح بالاتر به نظر بیاید آن را
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در یک محفظه شیشهای قرار بدهید. رچسب قیمت را بچرخانید در نتیجه خریداران
در وهله اول با دیدن قیمت، رانده نمشوند.

• پیام ضمنی خود را کنترل کنید: شما متوانید با استفاده از قفسههای حراج یا
نشانهای زرگ به طور ضمنی به حراج اشاره کنید بدون اینکه واقعا آن را پیشنهاد

دهید.

حتی با وجود کسب سود کامل، اعلام قیمتی بسیار بالا به سادگ به خریداران ان
احساس را مدهد که ان قیمت فروش است.

در چند سال گذشته رنامههای ارتباط وسته یا وفادارسازی همانطور که گاهی به
اـن نـام خوانـده مشونـد، یکـ از اشکـال بـه شـدت رو بـه رشـد در تروـج فـروش

ودهاند.

در صورتی که چزی هتر از یک مشتری وجود داشته باشد، همانا یک مشتری تکراری
است. یک حساب سرانگشتی نشان مدهد که به دست آوردن یک مشتری جدید 5

رار نگه داشتن مشتری فعل هزینه دارد.
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