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اشتباهات راج در تبلیغات: قلید از دیگران
اکنـون کـه در حـال نـوشتن اـن مطلـب هسـتم، صـدها کـارت وزیـت کسـبوکار و
روشورهای بازاریای افراد حرفهای زیادی را دقیقا ررسی کردهام. کار من مشاوره
بازاریای است. معمولا کسانی که به دفتر من مآیند با خود مشتی از اقلام تبلیغاتی
خود را مآورند. ان موارد از دید خودشان افتخاراتشان است، ول وقتی چند دقیقه

درباره اثرگذاری آن صحبت مکنیم، معمولا بسیار ناامید مشوند.

زمان و ول سرمایهگذاری شده در ان روشورها بهراحتی به میلونها تومان بالغ
مشود، اما بسیاری از آنها شبیه یکدیگر هستند و حرف مشابه دارند. شاید هتر

است بگوییم هچ حرف رای گفتن ندارند.

بیایید با خودمان صرح و صادق باشیم:

به طراح کارت وزیت خود نگاهی بیندازید.

به طراح عنوان شرکت خود نگاهی بیندازید.

به روشور خود نگاهی بیندازید.
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به سار تبلیغاتی که انجام مدهید، نگاهی بیندازید.

مهم نیست که ان تبلیغات چقدر رایتان گران تمام شده است، اما آیا مانند
صدها تبلغ دیگر به نظر مآید و حرف آنها را تکرار مکند؟

آیا در ابتدا نام، افتخارات، شرکت، عناون حرفهای خود و تعهداتی که در گذشته
انجام دادهاید را تبلغ مکنید؟

آیا تبلیغات و بازاریای شما همان تعهداتی را انجام مدهد که دیگران هم مطرح
مکنند؟

 

تمرکز ر بازاریای
فقط به ان دلل که «همه» باور دارند روش سنتی تبلیغات، راه انجام کسبوکار
است، به ان معنی نیست که تنها راه یا هترن راه است. هزاران نفر به علت «تفکر
سنتی» از کسبوکار خارج مشوند یا ضررهای قالتوجهی را متحمل مشوند. در
ان دام نیافتید که در تبلیغات رو دیگران شوید و تلاش طاقتفرسا و ینتیجه

انجام دهید! از جمع دیگران خارج شوید تا موفقیت کسب کنید.

به یاد داشته باشید که یک ضربالمثل قدیم مگوید: «اگر کاری را انجام دهید که
همیشه انجام مدادهاید، همان چزی را به دست مآورید که همیشه به دست

آوردهاید.»

متوان ان موضوع را با عبارتی دیگر نز تعریف کرد: «انجام دادن کارهای یکسان و
انتظار نتاج متفاوت» تلهای است که بسیاری از مدران در آن گرفتار مشوند.

اگر از همه قلید کنید، با احتمال زیاد مانند بسیاری از صاحبان مشاغل خواهید شد
که در هترن حالت، یا کارشان را ترک مکنند یا درآمد متوسط دارند.

همه تلاش ما ان است که به شما بگوییم باید ر بازاریای تمرکز کنید که دو فایده
رایتان دارد:
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1. پاسخ موردنظر شما را ایجاد مکند و باعث مشود افراد با شما تماس بگرند یا
نزدتان بیایند.

2. به شما امکان مدهد که محصولات یا خدماتی صادقانه، اخلاق و حرفهای به
مشتریان فعل یا قدیم خود ارائه کنید، در نتیجه با روش اخلاق کسب درآمد
ح دارید و در کسبوکار پیشرو و موفق شما، همه نوع مشتری احتمالکنید، تفرم

به شما معرف مشود.

 

از متفاوت ودن نترسید!
کسـبوکاری کـه بـا بازاریـای شـروع مشـود و بـا بازاریـای پیـش مـرود و بهجـای
خواسـتههای کـه شمـا حـدس مزنیـد مهـم اسـت، بـه خواسـته‌های واقعـ مـردم

مردازد.

از هماکنـون بایـد یـاد بگریـد کـه متفـاوت ـودن چـزی اسـت کـه مخواهیـد آن را
بپذرید و در تبلیغات خود به کار گرید.

اما واقعیت ان است که مخواهید ر چه کسی اثر بگذارید؟ آیا مخواهید ر
همتایان خود اثر بگذارید؟ یا مخواهید مشتریانی که به محصولات و خدمات شما

نیاز دارند را جذب کرده و به آنها کمک کنید؟

در بسیاری از موارد، وقتی ایده تبلیغاتی را با مدری مطرح مکنم، احساس مکنم
حال آن مدر بد مشود و سع مکند که به روی خودش نیاورد.

اولن واکنش مدر آن است که رقیبان، همکاران و دیگران در مورد او چه فکری
خواهند کرد. احتمالا او را فردی غرمنطق و عجیب خواهند دانست.

عمیقا به ان موضوع فکر کنید، زرا اگر واقعا از متفاوت ودن بترسید، ان مطالب به
درد شما نمخورد. اما متفاوت ودن به معنی مضر ودن و یا زر پا گذاشتن اصول

اخلاق نیست. فقط به معنای متفاوت ودن است.
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مشتری بسیار خوی دارم که در بازار فعالیت مکند و به کار تولید و فروش زعفران
مشغول است. به او پیشنهاد کردم مقالهای درباره تشخیص زعفران اصل از قلی
تهیه کند و روی شیشه فروشگاه آگهی نصب کند و از مردم بخواهد که رای دریافت

ان مقاله رایگان به فروشگاهش مراجعه کنند.

ــود، ولــ و خنــده همکــارانش شــده ــرای روزهــا موضــوع شــوخ ــن موضــوعا
موفقیتآمز ود و باعث افزایش فروش شد.

 

ر تفکر مشتریان احتمال تمرکز
یک کارشناس ممتاز بازاریای با نام گری هلرت ان مطلب را در یک از خرنامههای

خود منتشر کرد و از آن زمان تاکنون در ذهن من حک شده است:

«وقتی جوان ودم، نگران ان ودم که دیگران چگونه درباره من فکر مکنند؟ نگران
ـودم کـه افکـار نادرسـتی دربـاره مـن داشتـه باشنـد. همنطـور کـه ـزرگتر شـدم و
خطاهای انجام دادم، نگران ان ودم که مردم دیدگاه خوی درباره من داشته باشند.
سپس، وقتی با گذشت سالها بینشم عمقتر شد فهمیدم که اصلا هچکس به من

فکر نمکند!»

چکس تا وقتی دلیلری در ذهن دیگران ندارید و هن است که شما تصوواقعیت ا
نـداشته باشـد دربـاره شمـا فکـر نمکنـد و اگـر هـم فکـر کنـد پـس از مـدتی آن را بـه

فراموشی مسپارد.

وقت خود را رای نگرانی درباره طرز تفکر مشتریان احتمال (که به محصولات و
خدمات شما علاقهمندند) صرف کنید. آنها افرادی هستند که در آینده «به شما ول

رداخت مکنند.» آنها تنها کسانی هستند که باید به آنها اهمیت دهید.

اگر همتایان شما یا دیگران کاری که انجام مدهید را دوست ندارند، مشکل آنها
است نه شما! ان تغر رویه یک چالش است اما بسیار مهم است.
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از شما مخواهم که ر مسائل مهم تمرکز کنید و تنها مسئله مهم، تفکر مشتریان
احتمال شماست. مهم نیست که من یا رقبا چگونه فکر مکنیم تا زمانی که مشتریان

احتمال و فعل و قدیم شما خوشحال هستند، شما هم باید خوشحال باشید!

 

قلید از رقبا
نکته مهم آن است که در دام قلید از دیگران نیافتید. اگر رقیبان شما در مجله تبلغ
مکنند، ان موضوع نشان نمدهد که شما هم باید در مجلات تبلغ کنید. اگر
رقیبان از رنگ یا اندازه یا رسانه خاص استفاده مکنند، شما خود را به ان موارد

ملزم نسازید.

اخرا در کنفرانس بازاریای ودم و آقای دکتر روستا سخنرانی داشتند که در آن تاکید
مکردند کلیشهها را بشکنیم. چه کسی مگوید به دست آوردن مشتری جدید
نسبت به مشتریان قبل 5 رار هزینه دارد؟ شاید فردی با خلاقیت خود راهی بیابد

که بسیار ارزانتر باشد.

توصیه مکنم رای یافتن روشهای موثر تبلیغات به اصناف کاملا نامروط به کارتان
مراجعه کنید و ببینید که آنها چه مکنند. شاید بتوانید ایدههای خوی بیابید.

همچنن در دام ول خرج کردن رای اثبات خود به رقیبان نیافتید. گاهی هدف ما
افزایش فروش نیست؛ بلکه فقط مخواهیم به رقیب نشان دهیم که قدرتمند

هستیم. ان کار معمولا به ضرر خودمان تمام مشود.
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