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بازاریای داده محور مضر است
اریک سولومون یک از مدران ارشد وتوب، اسپاتیفای و گوگل ود و سپس مدر
بازاریای جهانی اینستاگرام شد. سپس، یک تحول زرگ باعث شد کارش را ترک کند و

ان شغل را بعد از 20 سال کنار بگذارد.

او که گهگاه مقالههای جذای رای مجله «کارآفرن» منویسد، ان نقطه تحول زرگ
در زندگاش، رویدادهای که منجر به ان تصمیم شده و دلایل که او را به سمت

مشاوره، سخنرانی و مریگری کشانده را توضح مدهد.

رهـران روشنفکـر کسـبوکارها در هـر سـطح و بـا هـر شغلـ (نـه فقـط بازاریـای) از
صحبتهای جذاب سولومون درباره توجه به انسانیت و فروتنی در محیط تعامل

امروز نفع مرند.

او مگوید: ان را مدانم که بازاریایای که صرفا ر مبنای دادهها باشد مضر است،
چـون بازاریـاب گوگـل و اینسـتاگرام ـودهام. اعـداد و ارقـام بینـش فوقالعـادهای بـه

شرکتها مدهد؛ اما هنوز هم روابط انسانی کلید کار است.
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نگرش کم و عددی باعث شده که بازاریابان رقراری روابط
انسانی با مشتریان را از یاد رند

از سـال 2011، بازاریابـان و همـه کارمنـدان آمریکـا بـه نگـرش داده محـور روی آوردنـد؛
تصمیمگری شهودی و سلیقهای جای خود را به رویکردهای کم در بازاریای داد و

شخصسازی و تخصص سازی جای روابط شخص و فردی را گرفت.

به همن دلل، بازاریابان هرگز مفهوم روابط انسانی که قلب هر کسبوکار است را
بهدرستی درک نکردهاند و ان رابطه ایده‌آل با ظهور نگرش کم کنار گذاشته شده

است.

 

کسبوکارها از اصول و داستانهایشان غفلت کردهاند
کسبوکارها از اصول و داستانهایشان غفلت کردهاند و فقط به کارهای اجرای و
معاملات کم و قالسنجش توجه مکنند. فعالیت کسبوکارها روی یک طیف
اتفاق مافتد. کارها و تعاملات در یک سر و اصول شرکت در سر دیگر ان طیف قرار

دارد. بیشتر کارها کمّ، قالسنجش و داده محور هستند.

رعکس، اصول شرکت ازجمله رویا و ماموریتان، ارزشها و اهداف اساسی و روش
ارتباط شرکت ماهیت کیف، احساسی و داستانی دارند. نمتوانید ن ان دو سر
طیف خط بکشید و نمتوانید جنبه احساسی را از کسبوکار جدا کنید. باانوجود،
بازاریابان بیشتر ر بخش معاملاتی، قالسنجش و اجرای طیف که راحتتر است،

تاکید دارند و از کارهای اساسی و اصول و ارتباط با مشتریان غافل شدهاند.

 

بازاریابان باید مانند همیشه روابط احساسی با مشتریان رقرار
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کنند
داده‌ها و اطلاعات مهم است و ازار کمّ بهکار همه مآید، اما بازاریابان نباید
اهمیت رقراری روابط انسانی با مشتریان را دستکم بگرند. پیش از هر چز یادتان
باشـد کـه هـر معـاملهای یـک جنبـه انسـانی هـم دارد. مفهـوم «منحنـی روابـط کـاری»
متواند به رابطهتان با مشتریان نظم دهد. ان منحنی با اولن تماس مشتری با رند
آغاز مشود و بهمحض انکه مصرفکننده معنا و مفهوم را به رند ربط مدهد،

ان رابطه پیش مرود.

بازاریای موفق به معنی هدایت مصرفکننده در طول ان منحنی و رساندن او به
نقطهای است که به رند اهمیت بدهد و حتی به حمایت از آن رخزد. بازاریابان باید
رای رسیدن به ان نقطه مشتریان را به چشم انسان ببینند و اطلاعاتی که ر اساس

رفتار گروهی مشتریان بهدست مآورند، کاف نیست.

 

همچنن باید با کارمندان هم روابط احساسی رقرار کنید
سیستم اجرای، رند را به اهدافش مرساند و مسئول انجام کارهای شرکت است.
سیستم اجرای هر رند به باورهای درونی شرکت تکیه مکند؛ مثلا نایک باور دارد که
«هـر شخصـ کـه جسـم دارد، ورزشکـار اسـت». همـن بـاور بـاعث وسـتگ و

همبستگ اجزای اساسی شرکت مشود و رای مشتریان هم بسیار ارزشمند است.

رای ایجاد چنن باوری در سازمان، رهران باید کارمندان را به چشم انسان ببینند و با
آنها انسانی و فروتنانه رخورد کنند، نه انکه فقط آنها را مسئول انجام کارها

بدانند. فقط در ان صورت متوانند رویا و هدف شرکت را محقق کنند.
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نگرش کم و عددی باعث شده که بازاریابان رقراری روابط انسانی با مشتریان را از .1
یاد رند.

کسبوکارها از اصول و داستانهایشان غفلت کردهاند و فقط به کارهای اجرای و .2
معاملات کم و قالسنجش توجه مکنند.

بازاریابان باید مانند همیشه روابط احساسی با مشتریان رقرار کنند. .3

همچنن باید با کارمندان هم روابط احساسی رقرار کنید. .4
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