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استعداد واقع استو جاز چه ود؟
مایکل هِیگلو، مدر فروش ساق شرکت ال و نویسنده کتاب «کنسرتی از کاِرتینو:
چطـور اـل بـا اسـتفاده از شعـر، موسـیق و اجـرا زرگترـن مـاشن فـروش جهـان را

ساخت» است.

مایکل هِیگلو 22 سال در ال کار مکرد، اما ادعا مکند حتی یک لحظهاش را هم
صرف فروش نکرده است. هیگلو نشان مدهد که ال چطور با بازاریای خاص و ارائه
تصوری جادوی از خود و محصولاتش، هرگز چزی را به مردم نفروخت؛ بلکه آنها را
اغوا کرد. او استو جاز را عامل اصل عشق مصرفکنندگان به محصولات ال و
جامعه زرگ ال مداند. اگرچه شاید ادعاهایش کم عجیب و مبالغهآمز بهنظر
رسد (مثلا ان ادعا که ال دنیا را تغر داد، ول فیسوک و گوگل نتوانستند چنن
کاری بکنند)؛ اما هیگلو استراژیهای بازاریای ارزشمندی را در اختیار شرکتهای قرار

مدهد که مشتاق قویت رابطه خود با مشتریان هستند.
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استو جاز معقد ود که فروش نوع «اغواگری» است
مایکل هیگلو که 22 سال در ال کار مکرد از اتفاقاتی مگوید که در سال 1997 و با
بـازگشت اسـتو جـاز بـه اـل روی داد. بعـد از بـازگشت او، دیگـر هچکـس در اـل
«فروش سنتی» انجام نداد. جاز از اصول بازاریاب معروف، رجِیس مککِنا هره گرفت
و فهمید حتی افرادی که علاقهای به تکنولوژی ندارند؛ بهخصوص آنهای که خلاق

هستند، قطعا کاموترهای ال را مخرند.

جاز ال را طوری هدایت کرد تا درک عمیق از افکار و ذهنیت مصرفکنندگانش پیدا
کنـد. او فهمیـد مـردم اصلا دوسـت ندارنـد کسـی چـزی را بـه زور بـه آنهـا بفروشـد؛
درعوض، طراح جذاب و کارردی ودن را در اولویت قرار داد. پس، وقتی هیگلو
تلاش مکرد که محصولش را به دانشگاهها بفروشد، جاز ر ایجاد رابطه با مشتریان

و تامن نیاز آنها تمرکز کرد، نه ر تعداد فروش.

 

قبلا کارای خیل مهمتر از طراح ود
فروشندگان ال با روی از قوانن و فلسفه جاز، ر کارای تکنولوژیک محصول
ـرای «تحـول و تحـرک» معرفـ ـزاریکردنـد؛ بلکـه محصـولات خـود را اتاکیـد نم
مکردند؛ یعنی وسائل که به مشتریان اجازه مداد در دنیای زرگتری سفر کنند و

جهانشان را دگرگون کنند.

جاز همیشه «کارردی ودن» را در اولویت قرار مداد؛ اما در سال 1997 که ال در
بدترن شرایط خود ود و جاز مخواست رستاخزی در ان شرکت بهوجود آورد،
فهمید که مردم هنوز استفاده از کاموتر را کار بسیار سختی مدانند، پس واژه
«کاموتر ال» را به «ال» تغر داد. همان سال، مایکروسافت با سرمایهگذاری 150
میلون دلاری در ال از ان شرکت حمایت کرد و یک نسخه آفیس مخصوص مک
منتشر کرد. محصولات ال ازجمله آیمک، آیپاد و آیفون بهتنهای نتوانستند موتور
تحـول را در اـل روشـن کننـد؛ بلکـه انفجـار اـن انـرژی حاصـل ـویش تبلیغـاتی و

هویتساز ال بهنام «متفاوت بیندیش» ود.
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["message_box text_color="light]

من 22 سال در ال کار کردم و استو جاز به من یاد داد که جذابیت بصری چه نقش
موثری در فروش دارد.

[message_box/]

 

ویش تبلیغاتی «متفاوت بیندیش» همه چز را تغر داد
ویش تبلیغاتی «متفاوت بیندیش» که عکس هنرمندان، بازیگران، موسیقدانان،
متفکران و سیاستمداران معروف را در کنار عبارت «متفاوت بیندیش» قرار داده ود،

جو فوقالعادهای ایجاد کرده و ال را به یک رند لوکس تبدل کرد.

وقتی ال کارری، طراح و ارائه خدمات مطلوب به مشتریان را در اولویت قرار داد،
دیگر قیمت اهمیت چندانی نداشت. رای مثال، شرکت با بستهبندی دقق و ظریف و
ایجاد تجربه عال و باشکوه رای مشتری هنگام باز کردن بستهها، آنها را شیفته خود

کرد.

 

مجموعه ازارهای ال رای ایجاد وفاداری
1. موسیق

ال بیشتر شبیه یک گروه موسیق است تا یک شرکت رسم. اغلب کارمندان اولیه
ال سابقه فعالیت در حوزه موسیق داشتند. مهندسان، فروشندگان و کارمندان
بازاریای ان شرکت عمیقا عاشق موسیق ودند. پس، جای تعجب ندارد که ال
توانست محصولات فوقالعادهای مثل آیپاد و آیتونز را به بازار عرضه کند. جاز رهر
گـروه موسـیق اـل و تعنکننـده فراینـد کـار و تعـاون در اـن شرکـت ـود. تبلـغ
تلوزونی معروف آیتونز، ارواح را نشان مداد که با شادی دور هم مرقصند و
ان احساس را به بیننده منقل مکرد که «ال» نوع احساس سرخوشی است.
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موسیق هترن رسانه رای انقال ان پیام ود.

2. لذت
قــل از اــل کاموترهــا خســتهکننده و ــیروح ودنــد. آی.ــی.ام، اچ.ــی و ســار
تولیدکنندگان کاموترهای خانگ بهاشتباه فکر مکردند که مصرفکنندگان لذت و
شادی را در درجه دوم قرار مدهند و بیش از هرچز به کارای اهمیت مدهند.
آیمک زیبای که در سال 1998 با رنگهای زیبا به بازار عرضه شد، چنان احساس لذتی
در استفاده از کاموترهای خانگ بهوجود آورد که پیش از آن هرگز دیده نشده ود.
طراح و رنگهای دلپذر ان آیمک قطرهاشک، مشتریان را اغوا کرد. پس ناگهان
جذابیت بصری هم بهاندازه سرعت و ظرفیت ردازش اطلاعات مهم شد. آنقدر رنگ
بـدنه آیمـک ـرای مـردم مهـم شـده ـود کـه حتـی منجـر بـه خصـومت کـوچک ـن
دانشگاهها شد. ال مجور شد دو نسخه از آیمک نارنجاش ارائه کند، زرا رئیس
ساق دانشگاه فلوریدا به هیگلو گفته ود «ان نارنج لباس تیم فوتبال شهر تِنِسی
است، نه نارنج لباس تیم گیتورِ فلوریدا. از آنجا که تیم تنسی رقیب سرسخت تیم

گیتور فلوریدا ود، ال یک آیمک با رنگ لباس تیم گیتور هم به بازار عرضه کرد.

3. جذابیت لمسی
ل، محصولن دلز متوجه شد که مشتریان دنبال جذابیت هستند. به همجا
ی به آنها عرضه کرد. همه با لمس بافت فوقالعاده بدنه آیپاد یا آیفون نوعجادو
حس قدرت را تجربه مکردند. همن ایده باعث فروش زیاد پاکتها و جعبههای ال
هم شد. جذابیت لمسی محصولات ال باعث مشد که مصرفکنندگان جادوی

ینظر ان محصول را حس کنند.

4. احساسات
طراح زیبا و لذتبخش و تجربه عال لمس محصولات ال، احساس فوقالعادهای در
مصـرفکنندگان رمانگیخـت و خودشـان را جزئـی از افـراد معـروف و نمـاد ـویش
«متفاوت بیندیش» مدیدند. جاز و تیم بازاریای ال متوجه شدند که متوانند
مردم را تشوق کنند که آرزوی زندگ هتری داشته باشند و به اهداف و ایدهآلهای
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رتر خود رسند. محصولات ال نوع حس فوقالعادگ و شادی در مردم ایجاد
مکند.

5. حس تعلق
ال با تبدل مصرفکنندگان خود به قبیلهای زرگ، سرمشق سار رندها شد. مردم
هنگام عرضه اولن نسخههای آیفون مقال فروشگاههای ال صف مکشیدند. تعلق
داشتن به قبیله ال به ان معنی است که شما فردی با روش و باورهای خاص خود
هستید و درعنحال جزئی از جامعهای هستید که افراد خارج هچ درک از آن
ندارند. شما «خاص» هستید؛ هچ پیام بازاریای قویتر از ان جمله وجود ندارد.

6. شیفته کردن مشتریان
هیگلو ادعا مکند که ال دنیا را دگرگون کرده است، درحالکه شرکتهای مثل
آی.ـی.ام، مایکروسـافت، دِل، اچ.ـی، فیسـوک و گوگـل نتوانسـتهاند چنـن کـاری
انجام دهند. مصرفکنندگان ال دقیقا مانند طرفداران گروه موسیق «دِ گِریِتفول
دِد» به رند محوبشان وفادارند. ال عشق مقابل به مشتریانش دارد و همن
موضوع ارتباط آنها را بیش از دو دهه حفظ کرده است. اگر مخواهید شرکتتان را
به جایگاهی جادوی رسانید که هچ نگرانی درباره فروش نداشته باشید، باید

مشتریان را عاشق خود کنید.
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