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چرا باید رند خودتان را بسازید؟
امروزه هتر است صاحب رند خود و شهرت خود باشید؛ زرا پیش از شما مسرش را
مپیماید و زمینه را رای احترام مقال که امیدش را در سر مرورانید، فراهم

مکند.

 

ان شرایط را مجسم کنید
شما بهتازگ از کار، بیکار شدهاید، کاری که پنج سال گذشته داشتهاید. حالا چه؟
روشن است که به فکر یافتن شغل دیگری باشید. کاری مناسب و آنهم در اسرع
وقت. کاری که درآمد بیشتری دارد و شما متوانید به رئیس سابقتان زنگ زنید و او

را دست بیندازید.

 

https://modiresabz.com


2

اما سوال واقع ان است
شما که هستید؟ اگر مخواهید قاضای کار تازهای کنید، احتمالا فکر مکنید که
رزومهتان را باید به روز کنید؛ ول دوره داشتن فقط یک رزومه سری شده. رسانههای
اجتماع ،رند شخص و شهرت، جانشن آن شده است. اگر شما پیش من بیایید و
قاضای کار کنید من توجهی به رزومهتان نمکنم و رای من اهمیتی ندارد که مری
ورزشی درستانتان و یا استاد دانشگاهتان که شما را تحسن کردهاند، چه مگویند.
من فقط روی گوگل، شما را جستجو مکنم. مخواهم بدانم آیا حساب کارری در

توییتر دارید؟ چند ارتباط در لینکدن دارید؟ کانال وتوب دارید؟

 

اکنون ان وضعیت را مجسم کنید
شما ناچارید در مقال مشتری مهم، محصول و خدماتان را معرف کنید. دو رقیب
سرسخت هم دارید. شما جلسهای یکساعته با 3 تصمیمگرنده اصل دارید. نام
شرکت را در اینترنت جستجو مکنید. سه تصمیمگرنده را هم جستجو مکنید و

تلاش مکنید تا آنجا که ممکن است آمادگ داشته باشید.

همزمان، مشتری هم شما را گوگل مکند. آنها هر چه را که لازم است در مورد شما و
هویتان کشف مکنند: اگر رند شخصتان ضعیفتر از رقباست و شهرت آنلاینتان
هم ضعیفتر است، شما در موقعیت پانتری وارد جلسه مشوید، حتی قل از

آنکه معرف را شروع کنید.

در بازار امروز همه رندها، مخواهند نامشان یا محصولشان تا ابد در ذهن مشتری
جایگزن شود. تنها به ان دلل که شما رند را مشناسید و یا به خاطر مآورید، به
اـن معنـی نیسـت کـه آن را مخریـد. واقعیـت اـن اسـت کـه اگـر مـن اـن رنـد را
مشناسم و به خاطر مآورم؛ اما آن را نمخرم، بناران تمام هزینهای که صرف ان

رندسازی شده، به هدر رفته است.

مشکل در بازاریای و سیستم تبلیغاتی است، آنها فروشنده نیستند. آنها همهچز را
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در مورد رندسازی مدانند، اما نه در مورد فروش. قدرت بازاریای در تبدل آگاهی و
شناسای به خرید است.

وقتی کسی رند یا آگهی شما را مبیند، انتظار دارید چه فکری کند؟ اکنون در چه
فکری است؟

وقتی کسی از رندتان حرف مزند، مخواهید چه بگوید؟ اکنون چه مگوید؟

وقتی کسی آگهی و محصولتان را مبیند، انتظار چه کاری را از او دارید؟ اکنون چه
مکند؟

پاسخهای شما به ان شش سوال واقعیت رندتان، شهرتان و توانای فروشتان
است.

 

اگر قصد رندسازی و کسب شهرت و فروش بیشتر را دارید، تنها باید ان قدمها
را ردارید

بازار محل را ررسی کنید

نگاهی به بازار جهانی بیندازید تا با ایدههای دیگری هم آشنا شوید

به صدای مشتریان کنونی خود گوش کنید

خلاقیت را تمرن کنید

پیام ر اساس منافع مشتری خلق کنید

ان پیام را با کیفیت خوب قویت کنید

افرادتان را تشوق به خدمات دوستانه کنید

فضای خلق کنید که در آن مردم مالاند و قادرند خرید کنند

آتش را روشن کنید. آهن گداخته را آماده کرده و رندتان را در ذهن و کیف ول
مشتری ثبیت کنید؛ اما آمادگ آن را داشته باشید تا هر زمان که آنها حضور
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داشتند، بتوانید بفروشید و یا آماده آن باشید که به رقیبتان ببازید و عرصه را واگذار
کنید.
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رند فقط رای شناخته شدن و فریاد نام شما نیست. شما باید آن را با عوامل
کیفیت، ثبات، تمرکز ر مشتری، کمک مشتری، رفتار مناسب خدمات و جلب مشتری
قویت کنید. سپس اندک هم تفرح و بذلهگوی به آن اضافه کنید تا مشتری

خریدارش شود!
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