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فرایند بازاریای در 5 گام
جهان امروز، جهان کالاها و خدمات همسان است؛ جهانی که در آن توجه کمیاب

است. بازاریای درست متواند دروازه ورود به ذهن و قلب افراد باشد.

به هر طرف که نگاه مکنیم پیامهای بازاریای و تبلیغاتی را مبینیم. موج ان پیامها
و تبلیغات چنان زیاد است که ناخودآگاه به لوگو و تبلیغات آنها در گوشه و کنار
خیابان توجه مکنیم، نوشتههای روی آنها را مبینیم و مخوانیم. زمان و ولمان
را صرف چزهای مکنیم که بازاریابان رای گذاشتن آنها جلوی چشمانمان ودجه
زیادی هزینه کردهاند. بیشتر از اینکه در زندگ مدرنمان مناظری مانند دریاچه و جنگل

ببینیم، با تابلوهای تبلیغاتی روبهرو هستیم.

چـون بازاریـای سالیـان درازی در ـن مـا انجـام شـده، آن را بـدهی فـرض مکنیـم.

رخـدادهای دورورمـان را نمبینیـم و متـوجه نیسـتیم چگـونه مـا را تغـر مدهنـد.
بازاریای همواره دنبال چزی بیشتر است. سهم بازار بیشتر، مشتریان بیشتر و کار

بیشتر.
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بازاریای تغر کرده، ول درک ما از کاری که باید در شرایط جدید انجام دهیم، پابهپای
ان تغر زیاد نشده است. وقتی دو دلیم، درودوار را ر از تبلیغاتمان مکنیم.
وقتی کسبوکارمان به نبست مرسد، دست به حمله مزنیم و بهجای گسترش
بازار، از سهم بازار رقیبانمان مدزدیم. وقتی زر فشاریم، فکر مکنیم بازار خراب است

و همهجا همن آش است و همن کاسه.

بیشتر ما در جهانی با بازار انوه زرگ شدیم، جای که تلوزون و رنامه رادوی
فرهنگ ما را شکل دادند. ما بازاریابها به دنبال تکرار حقههای دمدهای هستیم که

دیگر به کار نمآیند.

بازاریای که ر تمام زندگهایمان سایه انداخته آن چزی نیست که مخواهید انجام
دهید. روشهای میانری که رای جلبتوجه از ول استفاده مکنند تا کالای
متوسط را به افراد متوسط بفروشند متعلق به زمان دیگری هستند، نه زمانی که اکنون

در آن زندگ مکنیم.

متوانید یاد بگرید که ببیند انسانها چگونه رویاردازی مکنند، تصمیم م‌گرند و
دستبهکار مشوند و اگر کمکشان کنید به نسخه هتری از خودشان، تبدل شوند؛

پس بازاریاب هستید.

 

5 گام بازاریای
گام اول

اختراع چزی است که ارزش ساختن داشته باشد، همراه با داستانی که ارزش گفتن و
تاثری که ارزش صحبت کردن داشته باشد. ایدههای رندهاند که گسترش میابند.

 

گام دوم
طراح و ساخت روشی است که به درد تعداد کم بخورد و به آن اهمیت بدهند.
بازایابها رای کوچکترن بازار کارآمد تغر آفرینی مکنند؛ یعنی پیامهای شخص و
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مرتبط را به ان بازار مفرستند که مردم از ته دل خواهان دریافتش هستند و
انتظارش را مکشند.

 

گام سوم
گفتـن داسـتانی اسـت کـه بـا روایتهـای درونـی و رویاهـای آن گـروه کـوچک یعنـی
کـوچکترن بـازار کارآمـد، همـاهنگ داشتـه باشـد. بازاریابهـا از مشتریـان اسـتفاده
نمکنند تا مشکلات شرکتشان را حل کنند؛ از بازاریای استفاده مکنند تا مشکلات

سار افراد را حل کنند.

 

گام چهارم
چزی است که همه رایش هیجانزده مشوند: گفتن به دیگران.

 

گام پنجم
آخرن گام اغلب نادیده گرفته مشود: همواره و با تمام توان جلوی چشم ودن با
هدف سازماندهی، رهری و اعتمادسازی در تغری که دنبال ایجادش هستید. رای

اینکه ارتباط مستمر داشته باشید تا بتوانید آموزششان دهید.
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نتیجه
بیش از هر چزی، بازاریای از لحظه طراح و ساخت محصول و خدمات شروع و

اغلب در همان مرحله تمام مشود نه پس از طراح و ارسال محصول.

راهکارهایتان متوانند تفاوت ایجاد کنند، ول راهردتان (تعهدتان به روش انجام کار
و داستانی که گفته و قول که داده مشود) متواند همهچز را تغر دهد.
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اگر مخواهید تغر آفرینی کنید، با فرهنگسازی شروع کنید. با سازماندهی یک
گروه بههموسته محکم شروع کنید.
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منع: کتاب «ان است بازاریای»
نویسنده: ست گادن

ناشر: آموخته
ترجمه: فاطمه علور
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