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6 سوال رای طراح اولن استراژی بازاریای
وقتی مطالی عال رای به اشتراک گذاشتن با دنیا در اختیار دارید، چگونه متوانید

مشتریان را راض به رداخت قیمت آنها کنید؟

بازاریـای متوانـد بسـیار پیچیـده شـود، زـرا دههـا کمـن در کانالهـای مختلـف
استراژی اصل شما را تغذیه مکنند، اما استراژی اولیه بازاریای باید خیل ساده
باشد. در واقع، اشتباهی که من اغلب از استارتاپها و کارآفرینان مبینم و خودم هم
سالها مرتکب شدم، تلاش رای انجام فوری کارهای زیاد است. اولن استراژی
بازاریای فقط باید افرادی که قرار است به آنها بفروشید، مکانهای که متوانید
آنها را پیدا مکنید و روشهای که رای ارتباط با آنها استفاده مکنید را مشخص

کند. شش سوال زر به شما کمک مکند همن کار را انجام دهید:

 

1. مشتری ایدهآلتان کیست؟
قل از طراح استراژی بازاریای مناسب، باید بدانید که قرار است چه افرادی را
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بازاریای کنید. «هرکسی» مشتری ایدهآل شما نیست. باید یک نوع خاص از مخاطبان
رای خود تعریف کنید. اگر مخواهید بفهمید ان افراد خاص که هستند، سوالات

زر را از خود رسید:

مشتری مورد علاقهام که دوست دارم با او کار کنم کیست؟

راحتترن مشتری که متوانم با او کار کنم کیست؟

بهاحتمال زیاد چه کسی ان محصول یا خدمت را مخواهد؟

چه کسی حاضر است رای ان محصول یا خدمت ول ردازد؟

نقطه مشترک همه ان سوالات مشتری ایدهآل شما یا همان فردی است که باید
همهجا در جستجوی او باشید. اگر فکر مکنید چندن گروه «مشتری ایدهآل» دارید،

رای شروع فقط روی یک گروه تمرکز کنید. ان شفافیت بسیار مهم است.

 

2. از شما چه انتظاری دارند؟
حالا مدانید به چه کسی خدمت مکنید، اما چه خدمتی ارائه مدهید؟ شاید فکر
کنید که خوب محصولم را به آن‌ها عرضه مکنم، مثلا «نرمافزار من به آنها کمک
مکند ان کارها را انجام دهند». اما باید عمقتر کنکاش کنید و همه چز را از نگاه
مشتری ببینید. چه چالشی در زندگ روزمره خود دارند؟ رای رشد کسبوکارشان،
صرفهجوی در وقت یا کاهش اضطراب باید ر چه موانع غلبه کنند؟ شما یک
محصول یا خدمت نمفروشید، بلکه یک وسیله نقلیه مفروشید تا آنها را به
مقصدشان رساند. مقصد آنها را بشناسید و مطمئن شوید که تلاشهای بازاریای
دهد. با صحبت مدام با مشتریان خیلشما آنها را در رسیدن به مقصد یاری م

سرعتر به ان شناخت مرسید.
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3. وقتشان را کجا مگذرانند؟
شما باید همان جای باشید که مشتریانتان چه از نظر فزیک و چه دیجیتال آنجا
هستند. در چه انجمنهای آنلاینی عضو هستند؟ در چه رویدادهای شرکت مکنند؟
آیا به اداره مروند یا از خانه کار مکنند؟ به چه خرنامهها یا رسانههای دیگری توجه
مکنند؟ وقت خود را در ان مکانها بگذرانید، روابط ایجاد کنید و در بازاریای در
ان مکانها سرمایهگذاری کنید. محتوای مانند وبلاگ، گرافیک، ویدو، پستهای
متنی و غره وژه ان مکانها تولید کنید تا به مشتری ایدهآلتان نشان دهید که
توان بهصورت طبیعن کارها را متوانید مشکلاتش را حل کنید. بیشتر اچگونه م

و با کمترن ودجه انجام داد.

 

4. چه زمانی متوانید با آنها تعامل داشته باشید؟
چه زمانی مشتریان ایدهآل به شما توجه مکنند یا چه زمانی متوانید توجه آنها را
جلب کنید؟ ان وقت متواند زمانی از روز باشد، مانند وقتی اخبار صبحگاهی تماشا
مکنند یا بچههایشان را به مدرسه مرند. حتی متواند زمانی از سال باشد، مثل
وقتی که رنامهرزی سالانه انجام مدهند یا در یک همایش شرکت مکنند. اینها
فرصــتهای ــرای حضــور شمــا، بــه اشتــراک گذاشتــن پیــام بازاریایتــان و شــروع
گفتگوهـای فـروش هسـتند. مثلا شایـد صـحها یـک آگهـی تبلیغـاتی میـان اخبـار
صبحگاهی یا عصرها یک آگهی رادوی پخش کنید. شاید در پایان سال مال آنها
ایمیل رایشان بفرستید یا حام مال همایشی شوید که مدانید در آن شرکت
مکنند. لازم نیست همیشه و همهجا دنبال مخاطبان هدف باشید، اما یک یا چند
مکان را انتخاب کنید که بتوانید حضورتان را مدریت کنید و به یک مکان ثابت رای

ارتباط با مخاطب تبدل شود.
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5. چرا باید شما را به رقبا ترجح دهند؟
رقابت همیشه وجود دارد، اما یک اشتباه راج رقابت ر سر قیمت است. ان روش
هــچ رنــدهای نــدارد و همیشــه کســی هســت کــه از شمــا ارزانتــر بفروشــد. اگــر
قیمتهایتان کم باشد خوب است، اما افراد دلال دیگری هم رای تعامل با شما
دارند. باید مشکل آنها را به روشی منحصربهفرد حل کنید، معامله با شما آسانتر
باشد و یک وژگ ارزشمند داشته باشید که دیگران ندارند. مشتریان راحتی، روابط
خوب، شفافیت یا سهولت استفاده و منحصربهفرد ودن را در اولویت قرار مدهند.
رای تماز از رقبا، روی ان موارد تمرکز کنید و به آن پایبند باشید. ان موارد را در

گفتگوهای فروش مطرح کنید و در پیامهای بازاریای خود بگنجانید.

 

6. چگونه مشتریان را وارد قیف خرید مکنید؟
حالا که همه چز را در مورد مشتری ایدهآل خود مدانید، وقت آن رسیده است که

آنها را به خریدار تبدل کنید. شما باید:

فرصتی رای مشتری ایدهآل فراهم کنید تا بتواند با شما تعامل کند

بسته فروش طراح کنید

یک مرحله بعدی آسان یا دعوت به اقدام طراح کنید

جستجوی آن‌ها در گوگل، پستی که در رسانههای اجتماع گذاشتهاند و درخواست
توصیه کردهاند یا همایشی که هر دو در آن شرکت کردهاید، فرصت‌های خوی رای
ان اقدامات است. بسته فروش شما مگوید: «ما به ان نوع افراد کمک مکنیم با
ان نوع محصول یا خدمت مشکلشان را حل کنند.» ان قریبا همه کاری است که
باید انجام دهید، اما باید آن را همهجا اعلام کنید: مثلا در تبلیغ که در وبسایتان
مگذارید، در ایملها، رسانههای اجتماع، نمایشگاههای تجاری، آگهیهای تبلیغاتی
و غره. گام آسان بعدی لینک دادن رای مطالعه بیشتر، ارائه فرم درخواست رگزاری
جلسه با شما یا ارائه کلیدواژهای به مخاطبان است که با ارسال آن بتوانند اطلاعات
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بیشتری دریافت کنند. فقط آنها را با ان تبلیغات بمباران نکنید و هر بار فقط یک
درخواست داشته باشید.
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