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5 قانون بازاریای مسقیم
قوانن بازاریای مسقیم که باید از آنها روی کنید، تنها معدودی از قوانن ساده و
آشکارنـد و بـا ـروی از آنهـا مزایـای بلندمـدتی را کـه خواهـانش هسـتید، بهدسـت

خواهید آورد و یک کسبوکار ماندگار را پایهگذاری مکنید.

ع اصـلن بهمنزلـه منـاـوک، تـوییتر و لینکـدی کـه از فیسبیشتـر کسـبوکارها
ارتباطیشان استفاده مکنند، ان مبانی را نادیده مگرند. توجه داشته باشید
گزینههـای مختلفـ در اختیـار داریـد و بـا ارائـه چنـدن دلـل و چنـدن شـوه ـرای
پاسخگوی به مردم متوانید کاری کنید که ول که صرف بازاریای مکنید، عملکرد

هتری داشته باشد.

مهم نیست در چند کانال، بازاریای انجام مدهید، قوانن اساسی که باید رای
رسیدن به موفقیت درک کنید، مشابهاند. مفاهیم بنیادن باید بهصورت کامل درک

شوند، انجام گرند و مدریت و اجرا شوند.
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1. همیشه باید پیشنهادی موجود باشد
لازم است بازاریای شما از طرق شبکههای اجتماع، پیشنهادی در ر داشته باشد، تا
به مشتریان بالقوه ایدهآل شما بگوید که دقیقا چه کاری باید انجام دهند و چرا باید
ان کار را همن حالا انجام دهند. ان پیشنهاد باید غرقال مقاومت و محدود به
زمان باشد و درصورتیکه آنها اقداماتی انجام دهند، یک نوع ارزش متحولکننده در
اختیارشان قرار دهد. ایدهآل ان است که پیشنهاد شما چنان باشد که مشتری بالقوه

یا مشتری مناسبتان نتواند ردش کند.

 

2. باید دلیل رای پاسخگوی فوری وجود داشته باشد
هزینههای پنهان و شکست در همه تبلیغات و بازاریای، از افرادی ناشی مشود که
قریبا ترغیب شدهاند. آنها وسوسه شدهاند پاسخ دهند و قریبا پاسخ دادهاند.
آنها تا مرز پاسخگوی جلو رفتهاند، ول را کنار گذاشتهاند تا در موردش بیشتر فکر
کنند و دفعه بعد به سراغ کاموترهایشان رفتند، ررسی بیشتری انجام دهند. وقتی
آنها به ان مرز مرسند، باید به آنها کمک کنیم تا از ان مرز رد شوند. باید دلل
خوی رای توقف نکردن یا تاخر و فکر کردن وجود داشته باشد. باید یک نوع اضطرار

در میان باشد.

 

3. لازم است رهنمودها و دستورالعملهای شفاف موجود
باشد

اغلب افراد، دستورالعملها را نسبتا خوب دنبال مکنند؛ ول بیشتر شکستها و
ناکامهای بازاریابان به ان خاطر است که دستورالعملهایشان سردرگم کننده است
یا اینکه اصولا دستورالعمل ندارند. مصرفکنندگان سردرگم یا نامطمئن هچ کاری
ز مهمدهند و مردم بهندرت بدون اینکه از آنها درخواست شود، چانجام نم
مخرند. فقط به اشتراک گذاشتن محتوا در رسانههای اجتماع، نتاج قالسنجش
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به دنبال نخواهد داشت. شما باید رای انجام فروش، مشتریان بالقوه را در مراحل
مطلوب که باعث فروش مشود، هدایت کنید.

 

4. لازم است پیگری و سنجش وجود داشته باشد
اگر مایلید از بازاریابیتان سود واقع به دست آورید، نباید اجازه دهید بدون پیگری،
سـنجیدن و پاسـخگوی مسـقیم و دقـق، هـچ نـوع سـرمایهگذاری در تبلیغـات،

بازاریای یا فروش انجام شود.

اغلب شوه بازاریای مالکان کسبوکار عیبهای زیادی دارد. مردم آگهیهای شما را
مخوانند، نامههایتان را دریافت مکنند، رندتان را مبیند، شما را بهصورت آنلان
پیدا مکنند، با محل کارتان تماس مگرند یا از آن بازدید مکنند، از مسئول
زیکچکس نام، آدرس فچ. هرسند و دیگر هی مرش یا کارکنانتان سوالهاپذ
یا آدرس ایمل مشتری بالقوه را نمرسد و هچ پیشنهادی رای ارسال فوری بسته

اطلاعات، گزارشهای مجانی، کونها و... وجود ندارد.

وقتی ول رای آگهی و بازاریای رداخت مکنید، فقط رای مشتریانی که بهدست
مآورید، ول نمدهید، بلکه رای هر تماس و هر مشتری احتمال ول رداخت
مکنید. اگر کاری در مورد یک از آنها انجام ندهید، مثل ان است که ولتان را در

چاه انداختهاید.

 

5. قانون نتاج
قانون نتاج ختم کلام. فرض کنید شما به پسر نوجوان همسایه ول مدهید تا
ماشن شما را بشوید و رونش را ولیش زند. اگر ماشن شما را نشوید یا ولیش
نزنـد ولـ ـول بخواهـد، چـه داسـتانی متوانـد بهجـای نتیجـه مـاشن تمـزی کـه

رضایتان را جلب مکند، ارائه دهد؟
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مسلما هچچز. شما رای داستانسرای ول رداخت نمکنید، بلکه رای ماشن
تمز ول مدهید. همن موضوع در مورد سرمایهگذاری در تبلیغات و بازاریای در

شبکههای اجتماع هم صدق مکند و فقط نتیجه مهم است.
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