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خلاصه کتاب رنامه یکصفحهای بازاریای
«دلل» زرگ

ان کتاب یک راهنمای گامبهگام است که روش هود استراژی و رنامه بازاریای را در
3 مرحله توضح مدهد. دیب فرایند بازاریای را به زبان عامیانه و با رویکرد کارردی
توضح مدهد و هر کسبوکار کوچک یا متوسط متواند رای جایگاهسازی، جذب

مشتری و ایجاد سیستمهای بازاریای و رشد پایدار از آن استفاده کند.

 

مقدمه
ول رای هر کسبوکاری مثل اکسژن است. کسبوکاری که ول در نیاورد، نمتواند

زنده بماند، چه رسد به انکه ارزش ایجاد کند یا تاثر مثبتی بگذارد.

مهارتهای فنی بهتنهای رای موفقیت کسبوکار کاف نیست. مثلا، طراح
خوب ودن به ان معنی نیست که متوانید مدر یک شرکت طراح موفق
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باشید. همچنن، شاید یک محصول خوب به حفظ مشتریان کمک کند، اما رای
جذب مشتریان در مرحله اول به بازاریای قوی نیاز دارید.

همیشه متوانید ول بیشتری به دست آورید، اما وقت بیشتر... هرگز! به
همن دلل است که صاحبان کسبوکارهای موفق رای حفظ وقت ارزشمندشان
سرمایهگذاری مکنند (نه رعکس) و فقط روی فعالیتهای با بیشترن بازده
تمرکــز مکننــد. رنــامه یکصــفحهای بازاریــای اــزاری قدرتمنــد اســت کــه در

شفافسازی و اجرای عناصر مهم استراژی بازاریای به شما کمک مکند.

اکثر مردم روشهای بازاریای (مثل سئو یا تولید پادکست) را با استراژی
اشتباه مگرند. رای ساختن خانه و قل از تعن روشها و مصالح، اول باید
نقشه آن را روی کاغذ بیاورید. استراژی بازاریای هم نقشه راه شما رای جذب و
جلباعتماد بازار هدف ایدهآل است تا از شما خرید کنند. رای موفقیت به
استراژی و روش نیاز دارید، اما همیشه استراژی روشها را مشخص مکند.

اصـل 80/20 پـارتِو پیشبینـی مکنـد کـه اکثـر نتـاج شمـا بهخـاطر حـداقل
اقدامات شما است. بازاریای زرگترن اهرم هر کسبوکاری است و هود 10
درصـدی در مهارتهـای بازاریـای منجـر بـه هـود تصاعـدی در نتـاج مشـود.
بـهعلاوه، رنـامه یکصـفحهای مهمترـن جنبههـای فراینـد رنـامهرزی بازاریـای را
مشخص مکند و کمک مکند ر آن 20 درصد اقداماتی تمرکز کنید که به 80

درصد نتاج منجر مشوند.

کسـبوکارهای کوچک/متوسـط تـوان رداخـت هزینههـای گـران کمنهـای
رندسازی را ندارند و نمتوانند. مانند شرکتهای زرگ مثل کوکاکولا یا ال
چنن اقداماتی انجام دهند. آنها باید از بازاریای پاسخ مسقیم استفاده کنند
که حتی با ودجه کم، بازدهی بالای دارد. تبلیغات پاسخ مسقیم قالپیگری و
ارزیای هستند و با عنوانهای جذاب، تبلیغات فروش، پیشنهادهای هدفمند،
دعوت به اقدام واضح و پیگری کوتاهمدت و بلندمدت، یک بازار خاص را هدف

قرار مدهند.

رنـامه یکصـفحهای بازاریـای فراینـد بازاریـای را بـه 9 فعـالیت در 3 مرحلـه
بازاریای قسیم مکند:
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1. قل از بازاریای. وقتی به مشتریان احتمال کمک مکنید شما را بشناسند و
به محصول و خدمت شما علاقه نشان دهند.

2. در طول بازاریای. وقتی علاقهمندان مشتاق را جذب مکنید که علاقهشان
به شما رای اولن خرید کاف است.

3. بعد از بازاریای. وقتی مشتریان را مقاعد مکنید به شما اعتماد کنند، مدام
از شما خرید کنند و طرفداران مشتاق دیگر را هم به شما معرف کنند.

حالا به جزئیات هر یک از ان سه مرحله اشاره مکنیم.

 

ل مشتریان احتمالی» (تبدل از بازاریامرحله «ق
به علاقهمندان)

در ان مرحله، هدف شما جذب مشتریان احتمال و آشنا کردن و علاقهمند کردن
آنها به خودتان است. پس باید:

1. یک بازار هدف خاص را مشخص کنید.
2. یک پیام جذاب ارائه دهید.

3. پیامتان را در رسانههای تبلیغاتی مناسب منتشر کنید.
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بازار هدفتان را انتخاب کنید
یک بازار هدف خاص انتخاب کنید تا بتوانید:

1. مناع محدودتان را متمرکز کنید.
2. یک پیام هدفمند تنظیم کنید که متناسب با مخاطبان باشد.

هر چه منابعتان محدودتر باشد، باید متمرکزتر باشید. وقتی سع کنید «همه» را
هدف قرار دهید، مثل رتاب نزه در تاریک است که فقط متوانید امیدوار باشید

که به هدف بخورد.

بـازار تخصصـ یـک بخـش کـاملا مشخـص از یـک بـازار کلـ اسـت. مثلا، در
دستهبندی کل «سلامت و زیبای»، متوان «درمان سلولیت زنان پس از زایمان»
را یک بازار اختصاص بهحساب آورد. بازار اختصاص خوب بازاری است که یک
وجب عرض و کیلومترها عمق دارد. ان بازار بسیار هدفمند است و اغلب افراد آن
یک مشکل مشترک دارند که دنبال حل آن هستند. در چنن بازاری متوانید

بدون محدود کردن امکانات خود، متمرکز عمل کنید.

وقتی متخصص حل مشکل باشید که بازار هدف بهشدت درگر آن است،
قیمت دیگر موضوع مهم نیست. به همن دلل است که مردم در مقایسه با

زشک عموم ول کلانی به جراح مغز/قلب رداخت مکنند.

پـس از تسـلط ـر بـازار اختصاصـ موردنظرتـان، متوانیـد هـر بـار یـک بـازار
اختصاص جدید را هدف قرار دهید. اما اگر هر بار گروههای مختلف را هدف

قرار دهید، پیام و منابعتان را تحلل مرید.

 

از شـاخص  PVPـرای شناسـای مشتریـان ایـدهآل اسـتفاده کنیـد. مثلا، کسـبوکار
عکاسی را متوان به بخشهای مختلف مثل عکاسی عروس، تجاری، خانوادگ و
روزنامهنگاری قسیم کرد. سپس متوانید با مقیاس 1-10 و باتوجهبه 3 عامل به هر

یک از ان بخشها امتیاز دهید:
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رضایت شخص. چقدر از خدمت به ان بخش لذت مرید.

ارزش آن رای بازار. مشتریان چه مبلغ در ازای کار/راهحل شما رداخت مکنند.

سودآوری. از خدمترسانی به ان بخش چقدر سود کسب مکنید.

["message_box text_color="light]

یک از هترن راههای درک رفتار مشتری احتمال، خلق یک آواتار یا شرح مفصل از
مشتری و زندگ او است. جنسیت، سن و مکان یک نفر در بازار هدف را در نظر
بگرید. خودتان را جای او بگذارید: زرگترن ترسها، آرزوها، امیدها و ناامیدیهای او
چیســت؟ رویکــرد او هنگــام تصــمیمگری چیســت؟ از چــه رسانههــا و سایتهــای
استفاده مکند؟ از چه زبان/اصطلاحاتی استفاده مکند؟ چه احساساتی او را به

اقدام ترغیب مکند؟ چه چزی رایش بیشترن مطلوبیت را دارد؟

[message_box/]

 

پیامتان را طراح کنید
رای متماز شدن، جلبتوجه مردم و ایجاد انگزه رای اقدام، باید پیام جذاب و

متناسب رای مخاطبان طراح کنید.

هنگام ساخت تبلغ، همیشه 2 مورد را در نظر بگرید. هدف و نقطه تمرکز
تبلغ چیست؟

هر تبلغ فقط باید 1 هدف داشته باشد. دقیقا مشخص کنید که باید در مرحله
بعد چه کاری انجام دهید و در ازای آن چه به دست مآورید. رای رداشتن یک
نمونه رایگان به فروشگاهتان سر زنید یا رای دریافت یک گزارش رایگان به
مشتریان ایمل زنید. پیشنهاد فروش منحصربهفردتان (USP) را به مشتریان ارائه

کنید تا بهجای رقبا از شما خرید کنند.

ر اساس کمترن قیمت رقابت نکنید. رقبا همیشه متوانند قیمت کمتری
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تعن کنند و در نهایت شما مشتریان نامناسب و یکیفیتی جذب مکنید. در
عوض، خودتان را متماز کنید تا بتوانید با بیشترن قیمت بفروشید.

پیشنهاد فروش منحصربهفردتان 2 جز دارد:
1. چرا باید خرید کنند.

2. چرا باید از شما خرید کنند؟
آزمون نهای ان است: اگر نام و لوگوی خود را از تبلغ/سایتان حذف کنید، آیا

باز هم از رقبا متماز هستید؟

["message_box text_color="light]

از خود رسید
1. کدام مورد از محصولات و خدمات شما حتما مشکل مشتری هدف را حل مکند.

2. خودتان از ارائه کدام محصول یا خدمت بیشترن لذت را مرید؟
سپس، وقت بگذارید و ببینید بازار هدف واقعا چه مخواهد. یادتان باشد شاید
مردم تا وقتی چزی را نبینند، خودشان هم ندانند چه مخواهند. اغلب خریدها ر
اساس احساسات انجام مشود (و شخص بعدا خریدش را با منطق توجیه مکند).
رای کسب بینش عمقتر، سوالهای زر را رسید یا از نظرسنج و مشاهده کمک

بگرید:
 .1زرگترن مزیت راهکار شما چیست؟ مشتریانتان واقعا چه مخرند؟ مثلا، وقتی

مردم بیمه مخرند، در واقع آرامشخاطر را مخرند.
2. با چه کلمات/عبارات احساسی متوانید توجه آنها را جلب کنید یا چه داستان

جذای متوانید تعریف کنید؟
 .3رای رسیدگ به شکایات آنها متوانید چه تضمن یا پیشنهاد فوقالعادهای ارائه

دهید؟
 .4ــرای فــروش محصــول مشــابه، متوانیــد چــه درسهــای از افــراد موفــق (یــا

شکستخورده) دیگر یاد بگرید؟

[message_box/]
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متوانید با معرف کوتاه 30 تا 90 ثانیهای رندتان، پیشنهاد منحصربهفرد
فروشتان را معرف کنید. ان فرمول را امتحان کنید: «مشکلتان چیست؟ ما
راهحلش را مدانیم. روی مشتری و مشکل او تمرکز کنید، نه روی شرکت/محصول
خودتان.». وقتی بدانید چه مخواهند، متوانید یک پیشنهاد غرقالمقاومت

به آنها ارائه دهید.

متوانید محصولتان را جذابتر کنید و بدون هزینه اضافه آن را با قیمت
بیشتر ارائه کنید. مثلا متوانید قهوه را با طراح زیبا به مشتری ارائه دهید (که

قریبا هچ هزینه اضاف رایتان ندارد). رای غرقالمقاومت کردن محصولتان:
 .1زرگترـن ارزش یـا نتیجـهای کـه متوانیـد همزمـان بـا سـودآوری خودتـان بـه

مشتری ارائه دهید را مشخص کنید.
2. از زبان یا اصطلاحات آنها استفاده کنید، مثلا، گلفبازها از اصطلاحاتی مانند

«هوک»، «اسلایس» یا «هندیکَپ» استفاده مکنند.
.(مثل فروش سهام قدیم) ن پیشنهاد باورنکردنی را مشخص کنیدل ا3. دل

 .4رای ساده کردن خرید، ارزش فراوان ارائه دهید. مثلا، آنقدر حجم جواز را زیاد
کنید که از محصول اصل ارزشمندتر شوند.

5. یک محصول مکمل بفروشید (مثل تمدید ضمانت)
6. یک رنامه رداخت رای محصولات گران ارائه دهید. مثلا رداخت نقدی 5000
دلاری خیل ترسناکتر از 12 قسط 497 دلاری به نظر مرسد، حتی اگر در نهایت

مشتری 6000 دلار رداخت کند.

مردم همیشه ترجح مدهند ول رداخت کنند تا درد فعل خود را التیام
دهند، نه انکه از مشکل احتمال آینده پیشگری کنند. پس بهجای ارائه
تخفیف، با قیمت بالاتر دردشان را رطرف کنید. مثلا، رای تلوزون دواری یک
قیمت کل با خدمات تحول و نصب در همان روز ارائه دهید. از تبلغنویسی
موثر استفاده کنید که احساس خوشایندی به مردم بدهد و آنها را به اقدام

ترغیب کند.
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حتما نوع شخصیت و احساس را به روابط خود تزرق کنید و از ان کار
نترسید. مثلا یک ویدو از صورت خود بگرید و محصول را توضح دهید یا رای
تعامل با مشتریان فعل و احتمال، از رسانههای اجتماع استفاده کنید. یک

تماس شخص اصل همیشه موثرتر از رویکرد خشک و «حرفهای» است.

5 احساس موثر در خرید یعنی ترس، علاقه، حرص، اشتباه و غرور را هدف
قـرار دهیـد. از کلمـات مـوثری ماننـد رایگـان، تضمنشـده، تاییدشـده، شمـا،
صرفهجوی، نتاج، ول، سلامتی، عشق، جدید، آسان، ایمنی و کشف استفاده

کنید.

متوانید با استفاده از: 1. زبان مشتری احتمال و 2. هدف گرفتن یک دشمن
مشترک، (مثل اقتصاد بیمار، کمود وقت) فورا با مشتری رابطه رقرار کنید.

بگویید محصولتان رای چه کسانی مناسب نیست. با ان روش مشتریان
نامناسب را فیلتر مکنید و در نظر مشتریان مناسب معترتر مشوید.

در صورت امکان، نام/عنوانی را انتخاب کنید که راهحلتان را کامل معرف کند.

مثلا یک کسبوکار خدماتی با نام «هندی فیکس» خودش را توضح مدهد.
پس، بهجای نام هوشمندانهتر دنبال نام شفافتر باشید.

 

در رسانههای تبلیغاتی به مشتریان احتمال دسترسی پیدا کنید
تبلیغات راه خوی رای انقال پیام به بازار هدف است، اما گرانترن بخش بازاریای
هم بهحساب مآید. رای داشتن بازگشت سرمایه عال، باید کانالهای خود را

بادقت انتخاب و مدریت کنید.

امروزه، امکان پیگری و ارزیای اکثر کمنهای بازاریای وجود دارد تا ببینید کدام
موثر و کدام یاثر وده است.

یک کمن تا زمانی موفق است که سودآور باشد یا در واقع درآمدهایش از
هزینههایش بیشتر باشد. باید 2 عدد مهم را بشناسید و پیگری کنید:

1. هزینه جذب مشتری (CAC). اگر رای جذب 40 مشتری 1000 دلار خرج کنید،

https://modiresabz.com


9

شما 25 دلار است. اگر میانگن فروشتان 10 دلار باشد، بهازای جذب هر  CAC
مشتری 15 دلار از دست دادهاید (بازگشت سرمایه منف). اگر میانگن فروشتان
60 دلار باشد، بهازای جذب هر مشتری، 35 دلار سود کردهاید (بازگشت سرمایه

مثبت).
2. ارزش عمر مشتری (CLV). مجموع فروش اولیه (مبلغ که از هر کمن به
دست مآورید) و فروش بعدی (مبلغ که از خریدهای بعدی مشتری به دست
مآورید) است. فروش بعدی خیل مهمتر است؛ بناران، حتی اگر فروش اولیه

شما فقط 10 دلار و CLV شما 100 دلار باشد، باز هم درآمد داشتهاید.

ان 2 عدد واقعا مهم هستند. همه آمارهای دیگر (مثل نرخ پاسخ، نرخ تبدل) در
درجه بعدی اهمیت قرار دارند.

 

در اینجا به چند رسانه تبلیغاتی اشاره مکنیم که متوانید از آنها استفاده کنید:

رسانههای اجتماع یک پلتفرم دیجیتال رای گردهمایهای اجتماع هستند،
پس فروش در آنها ایده خوی نیست. بهعلاوه، صفحات شما در رسانههای
اجتماع متعلق به شما نیستند، پس ممکن است هر لحظه از آنها حذف شوید.
دیـب توصـیه مکنـد بـا اسـتفاده از رسانههـای اجتمـاع چهـرهای انسـانی بـه
کسبوکارتان بدهید (مثل اشتراکگذاری نظراتان یا پاسخگوی به سوالهای
مشتریان). هتر است دارای بازاریای مخصوص خودتان ایجاد کنید (از جمله
وبلاگها، فهرستهای ایمیل، وبسایتها) و رای افزایش ترافیک ان دارایها

از رسانههای اجتماع کمک بگرید.

بازاریای ایمیل. با بارگذاری یک فرم شاخص در سایتان، آدرس ایمل بازدیدکنندگان
را بگرید و بعد آنها را با کمک ایمل‌ها تغذیه و ترغیب کنید. موفقیت در ان

رسانه به نرخ ارسال موفق، باز کردن و خواندن ایملهایتان بستگ دارد.
1. در هر پیشنهاد فروش، 3 ایمل ارزشآفرن ارسال کنید.

 .2رای هود نرخ باز کردن ایمل، از عنوانهای جذاب استفاده کنید.
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3. از لحن شخص استفاده کنید، انگار دارید با یک نفر صحبت مکنید، اما در
واقعیت ان ایمل را رای افراد زیادی مفرستید.

استفاده  (MailChimp،  Aweber 4. از یک سیستم بازاریای ایمیل مناسب (مثل 
کنید که رای ارسال ایملهای انوه طراح شده است.

5. مدام ایمل زنید و تا حد ممکن ان فرایند را خودکار کنید.

پست فزیک هنوز هم در عصر دیجیتال مورداستفاده است، زرا یک دستهگل
مجازی نمتواند احساسی مشابه دستهگل واقع در مخاطب ایجاد کند.

فعالیت در هر رسانهای به دانش تخصص نیاز دارد. وقتی رسانه مناسب خود را
انتخاب کردید، کارشناسانی رای آن رسانه خاص استخدام کنید. سع نکنید ان کار
را تنها انجام دهید. اگر کمن در حال ضرردهی است، توقف کنید و آن را تغر

دهید.

در مرحله اول، همه چز از جمله عنوان، نوع پیشنهاد و ظاهر ایمل را آزمایش
کنید. رای هر آزمون ودجهای تعن کنید و به خودتان اجازه دهید که مدام و

یوقفه شکست بخورید و بفهمید چه کاری موثر و چه کاری یاثر است.

وقتـی یـک فرمـول رنـده بـا نـرخ بـازگشت سـرمایه مثبـت پیـدا کردیـد، ـودجه
نامحدودی خواهید داشت و متوانید بخشی زیادی از آن را صرف بازاریای کنید.
اگـر قاضـا بیـش از عرضـه اسـت، متوانیـد از اـن فرصـت ـرای افزایـش قیمـت

استفاده کنید.

کسبوکاری که فقط یک مشتری اصل، یک منع جذب مشتری یا یک رسانه
تبلیغاتی دارد، بسیار آسیبپذر است. دیب توصیه مکند که بیش از 5 منع
جذب علاقهمندان و مشتریان جدید داشته باشید که بخش عمدهای از آنها از

رسانههای ول (با نرخ بازگشت سرمایه مثبت) آمده باشند.
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مرحله «در طول بازاریای» (تبدل علاقهمندان به
مشتریان)

در ان مرحله، هدف شما ترغیب علاقهمندانی است که علاقه کم به محصولات و
خدماتان دارند و باید آنقدر به شما اعتماد کنند که از شما خرید کنند.

 

جذب علاقهمندان
هدف بازاریای پاسخ مسقیم، فروش فوری نیست. بلکه باید افرادی را پیدا کنید که
به راهحلهایتان علاقه دارند تا کمکم بتوانید با آنها ارتباط رقرار کرده و اعتماد ایجاد

کنید.

سع نکنید به همه بفروشید. قانون کل ان است که فقط 3 درصد بازار هدف
شمـا آمـاده خریـد فـوری هسـتند. 7 درصـد دیگـر موافـق خریـد و 30 درصـد نـز
علاقهمند به خرید هستند (اما نه فعلا). نیم از 60 درصد باقیمانده علاقهای به

خرید ندارند و بقیه به هر دلیل از راهحل شما استفاده نمکنند.

بهجای فروش مسقیم به 3 درصد، هتر است مشخصات علاقهمندان را در یک
پایگاهداده ذخره کنید تا بتوانید 37 درصد دیگر را هم پیگری کرده و قیف

فروشتان را رای آینده ر کنید.

["message_box text_color="light]

رای به دست آوردن اطلاعات تماس آنها، اطلاعات مرتبط درباره مشکلشان به آنها
بدهید که نوع «رشوه اخلاق» است. مثلا متوانید یک منع آموزشی معرف کنید

که:
 .1رای مخاطبان ارزشمند است.

2. شما را بهعنوان یک کارشناس معتر معرف مکند.
رای مثال، یک عکاس عروسی متواند ویدوی درباره روش انتخاب هترن عکاس

رای روز عروسی در اختیار مخاطبان قرار دهد.
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[message_box/]

 

تغذیه و ترغیب علاقهمندان
ترغیب علاقهمندان مثل کشاورزی است نه شکار. اغلب فروشندگان فقط بعد از یک
دو بار تلاش تسلیم مشوند. در واقعیت، باید اغلب مشتریان احتمال را با چند
تماس ترغیب کنید. خر خوب انکه وقتی اعتماد آنها را جلب کنید، آمادهاند بدون
هچ سوال از شما خرید کنید. رای تبدل شدن به «کشاورز بازاریای» باید از سه

مرحله عور کنید:

افرادی را پیدا کنید که به راهحلتان علاقهمند هستند. با ارائه اطلاعات مرتبط رای
حل مشکل مشتری، موقعیت خود را بهعنوان یک معلم (نه فروشنده) ثبیت

کنید.

آنها را به پایگاهداده خود اضافه کنید.

مدام علاقهمندان را ترغیب کنید و به آنها ارزش ارائه دهید تا شما را بهخاطر
آورند.

وقتی پایگاه دادهای از مشتریان احتمال دارید که احتمال تبدل آنها به مشتری
دائم زیاد است، آنقدر به آنها ارزش ارائه دهید تا محصولتان را بخرند یا شما را رها

کنند. رای مدریت ان فرایند، باید زرساخت بازاریای رای خود ایجاد کنید.

با استفاده از سیستم مدریت ارتباط با مشتری (CRM)، همه تعاملات با مشتری
را یکپارچه کنید.

رای مرتب یا فیلتر کردن پایگاهداده خود، از اتوماسون یا خودکارسازی کمک
بگرید و وقتی اقدامات خاص انجام مشود (مثلا، وقتی شخص روی یک لینک
کلیک مکند یا فرم ارسال مکند)، محرکها را مدریت کنید. یکبار که فرایندی

را با موفقیت خودکار کنید، متوانید مدام از آن استفاده کنید.

با گذشت زمان، طیف وسیع از دارایهای بازاریای در زرساخت خود ذخره
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مکنید و وبسایتها، خرنامهها، انواع ایمل، ویدئو، پادکست، تبلیغات چای
و گزارشهای رایگان ارائه مکنید که باعث جذب علاقهمندان مشود.

حجم مرسولات فزیک بهشدت کاهش یافته است، پس متوانید با پست
فزیک شاخص شده و در رقابت با فضای دیجیتال اثرگذارتر شوید. رای افزایش

نرخ باز کردن بستههای پستی و اثرگذاری احساسی ر مخاطب 2 راه وجود دارد:
1. یک بسته پستی که به طور غرعادی حجیم باشد، توجه افراد را جلب
مکند. متوانید در آن از موارد بهیادماندنی استفاده کنید، مثلا یک کیسهزباله
در آن بگذارید و رویش بنویسید «دیگر ولتان را دور نرزید» یا استیکری بگذارید

که رویش نوشته شده «مشتریان بیشتری جذب کنید».
2. یک بسته شوکهکننده و شگفتانگز. ان یک جعبه فزیک ر از مواردی
اسـت کـه همـه مزایـای راهکارتـان را مشخـص مکنـد، مثلا شامـل کتابهـا یـا
دیویدیهای است که راهکارتان رای حل مشکل مشتری را توضح مدهند یا
شامـل تشکـر و تاییـدیه مشتریـان قبلـ، نمونههـای محصـول، کـارت هـدیه یـا

یادداشتهای دستنویس است. ان بسته باید:
1. ارزش فوقالعادهای رای مشتری احتمال ایجاد کند.

2. شما را بهعنوان یک متخصص قالاعتماد در رشته خودتان معرف کند.
3. مشتری احتمال را به قسمت بعدی چرخه خرید هدایت کند.

4. هـر کسـبوکار موفـق بـه 3 نـوع از افـراد نیـاز دارد: کارآفرینـان (کـه متواننـد
فرصتهای بازار را شناسای و راهکارها را تعن کنند)، متخصصان (که دانش فنی
لازم رای اجرای ان راهکارها را دارند) و مدران (تا مطمئن شوند همه کارها در
مسر درست انجام مشود.) یک نفر هرگز نمتواند هر سه کار را با هم انجام
دهــد. بــهعلاوه، بازاریــای خــوب نیازمنــد آزمــایش و اصلاح مــداوم محصــولات،
عنوانها و غره است. پس، سع نکنید همه کارها را خودتان انجام دهید.

هرآنچه مشود را خودکار کنید و بقیه را به دیگران واگذار کنید.
5. بدانید چه کاری باید تا ک انجام شود. یک قویم روزانه، هفتگ، ماهانه،
فصل و سالانه از فعالیتهای بازاریای و فهرستی از رویدادها و پیگریهای لازم

در روزهای آینده داشته باشید.
6. افراد مناسی را رای انجام ان کارها پیدا کنید. وقتی فرد بتواند آن کار را تا 80
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درصد بهخوی شما انجام دهد، ارزش دارد که کار را به او واگذار کنید. یادتان
باشد همیشه متوانید ول بیشتری به دست آورید، اما وقت بیشتر... هرگز.

 

فروش
هرگز مانند یک فروشنده مزاحم که یک کالای انوه را دستفروشی مکند رفتار
نکنید. اگر مراحل قبل را درست انجام دهید و خود را بهعنوان یک متخصص معتر
معرف کنید که متواند زندگ مشتریان فعل و احتمال را هود ببخشد، بعد از

مدتی خودشان سراغ شما مآیند و مقاض محصولتان مشوند.

مشتریان احتمال فورا و ر اساس رداشت اولیه خود درباره اعتبار شرکتان قضاوت
مکننـد. پـس بایـد کسـبوکارتان را طـوری معرفـ کنیـد کـه اعتمـاد و اطمینـان را

رانگزد:

صرفنظر از اندازه کسبوکارتان، وبسایت شما باید همیشه معتر به نظر رسد.
از اشتباهات راج مانند وب دزان ضعیف یا نداشتن آدرس ایمل، شمارهتلفن،

آدرس کسبوکار، سیاست حریم خصوص یا شرایط استفاده اجتناب کنید.

هرگز از یک ایمل عموم (مانند جمل یا هاتمل) استفاده نکنید. از دامنه
ایمل شرکت خود استفاده کنید (نام@اسم شرکت.کام).

رای افزایش اعتبار و راحتتر کردن دسترسی مردم به خودتان، از یک شمارهتلفن
رایگان مل، یک کلمه رایگان یا شماره «رنُد» استفاده کنید.

رای ردیای و مدریت علاقهمندان، از یک سیستم CRM مناسب استفاده کنید.

رای پشتیبانی مشتری یا پاسخگوی به سوالهای، از سیستم تیکت استفاده
کنید.

["message_box text_color="light]

خطرات یا دلل ترس مشتریان را شناسای کنید و سپس با «ضمانتهای فوقالعاده»
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فرایند خرید از رندتان را یخطر کنید. مثلا اگر کسبوکارتان آفتکُش کشاورزی تولید
مکند، متوانید به مشتری ضمانت دهید که آفتها ریشهکن مشوند و هچ ماده
شیمیای سم در زمن او باق نمماند و در غر ان صورت دورار ولش را به او

پس مدهید.

اســتراژی قیمتگــذاری یکــ از مهمترــن موضوعــاتی اســت کــه تمــام بخشهــای
کسبوکارتان را تحتتاثر قرار مدهد. با ان حال، اغلب کسبوکارها فقط قیمتی
کمتر از رهر بازار رای محصولات خود تعن مکنند یا قیمت را ر اساس قیمت

تمامشده محصول مشخص مکنند.

[message_box/]

 

کمتر، ارزشمندتر است. فقط 2-3 نوع محصول را با قیمت حدود 50 درصد بالاتر
از میانگن بازار ارائه دهید، اما هر محصول باید 200 درصد (یا  2رار) ارزش بیشتر

به مشتری ارائه دهد.

با ارائه نسخه «نامحدود» از خدماتان با یک قیمت ثابت، خطر احتمال مشتری
در خرید را از ن رید.

رای هدفگری ثروتمندترن مشتریان، یک محصول بسیار گران ارائه کنید. یک
قانون کل مگوید 10 درصد مشتریان حاضرند قیمت  10رار گرانتر و 1 درصد

مشتریان حاضرند قیمت  100رار گرانتر رداخت کنند.

از ارائه تخفیف خودداری کنید. در عوض، با بیشفروشی، مکملفروشی یا تهیه
بسته وژه از موارد مرتبط و محوب مشتری، ارزش بیشتری به او ارائه دهید.

 

رای افزایش فروش

ان ذهنیت را در شرکت نهادینه کنید که همه مسئول فروش هستند. هر
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فردی در شرکت شما از بخش پشتیبانی فنی تا خدمات مشتری باید آموزش ببیند
تا:

1. تشخیص دهد که آیا مشتری به ارقای خدمت دریافتی علاقه دارد یا نه.
2. او را در فرایند خرید به پیش راند.

پیشنهاد آزمایش رایگان محصول. با ان روش مشتریان راحتتر به شما «بله»
مگوینــد و احتمــال نپذرفتــن خــدمت یــا پــس دادن محصــول تــا وقتــی کــه

نیازهایشان را رآورده کند، کاهش میابد.

موانع فروش را از میان ردارید. مثلا، باید روش رداخت دلخواه مشتری را به او
پیشنهاد دهید یا رنامههای وژه رداخت طراح کنید تا بهجای رداخت یکباره

رای محصولات گران، بتوانند ان هزینه را در قسطهای ماهانه رداخت کنند.

 

مرحله «بعد از بازاریای» (تبدل مشتریان به
طرفداران مشتاق)

در ان مرحله باید مشتریان را به طرفداران مشتاق رندتان تبدل کنید. ارزش عمر
مشتری رای شرکت را افزایش دهید و آنها را تشوق کنید رندتان را به دیگران هم

معرف کنند.

 

ارائه تجربهای در مقیاس جهانی
قبال گروههای از مردم هستند که ر اساس یک ایده یا رهر مشترک به هم مرتبط
مشونــد. ــرای ســاختن قــبیلهای از طرفــداران مشتــاق بایــد 1. مــدام تجربههــای
شگفتانگز به آنها ارائه کنید، 2. روابط بلندمدت و ماندگاری با آنها بسازید و 3.

جذاب و راحت باشید تا ارتباط با شما آسان باشد.

هدف نهای شما کمک به مشتریان رای رسیدن به نتاج مطلوبشان است. اگر
نتوانند آنطور که مخواهند از محصولتان استفاده کنند، به نتیجه نمرسند و دیگر
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دلیل ندارد با شما بمانند یا باز هم سراغتان بیایند. مثلا اگر نتوانند رنامه رژیم لاغری
30 روزه که از شما خریدهاند را اجرا کنند، دیگر سراغ شما نمآیند. پس، فروش موارد
مورد قاضای مشتری به او کاف نیست و رای رسیدن به نتیجه مطلوب باید موارد

موردنیازش را هم به او ارائه دهید.

فرایند پس از خرید را هم به قطعات کوچک قسیم کنید و آنها را ذرهذره در
دهـان مشتریـان بگذاریـد تـا اقـدامات لازم را انجـام دهنـد و بیشترـن هـره را از

خریدشان رند. به آنها کمک کنید تا ر موانع احتمال غلبه کنند.

راههای رای شگفتزده کردن آنها با یک تجربه فوقالعاده پیدا کنید:

از نوآوری و ارائه نمایشی استفاده کنید. روشهای خلاقانهای رای قیمتگذاری،
بستهبندی، تامن ودجه، بازاریای، ارسال و پشتیبانی محصولتان پیدا کنید. مثلا
یک رستوران متواند خدمات تحول در محل ارائه دهد تا مشتریان با خیال
راحـت از او خریـد کننـد. شرکـت بلِنِـدتِک بـا سـاخت یـک ویـدو نشـان داد کـه
مخلـوطکن آنهـا (کـه در حـالت عـادی محصـول معمـول و خسـتهکننده اسـت)

متواند از توپ گلف گرفته تا گوشی آیفون را با هم مخلوط کند.

بـا کمـک فنـاوری، احتمـال اصـطکاک بـا مشتـری را کـاهش دهیـد و فراینـد خریـد
مشتری را تا حد ممکن سرع و راحت کنید. هر فناوری (مثل وبسایت، نرمافزار
مدریت ایمل) را یک کارمند در نظر بگرید: ببینید رای انجام چه کاری استخدام

شدهاند و شاخص کلیدی عملکردشان چیست؟

با اشتراکگذاری محتوا و ایدههای روشنگرانه با قبیلهتان، به «صدای ارزش رند»
تبدل شوید.

فقط ادعا نکنید که محصولتان «هترن کیفیت» را دارد. به مشتریان نشان دهید
که دقیقا چقدر مهارت، تلاش، مناع یا توجه رای ارائه ان محصول/خدمت صرف

شده است.

متوانید با فروش محصولات/خدمات درآمد کسب کنید، اما ثروت واقع با ساختن
یک سیستم کاری قالارزیای و قالتکرار به دست مآید.
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یک کسبوکار قالتکرار باید 4 سیستم فرع مهم داشته باشد:
1. یک سیستم بازاریای رای جذب جریان ثابتی از علاقهمندان.

2. یک سیستم فروش رای ترغیب و تبدل علاقهمندان به مشتری.
3. یک سیستم اجرای رای ارائه وعدهها.

4. یک سیستم اداری (مثل بخش مال و مناع انسانی) رای پشتیبانی از سار
بخشهای کسبوکار.

ان سیستمها به شما امکان مدهند که مدام مشتری جدید جذب کنید،
تجربـهای در مقیـاس جهـانی ارائـه دهیـد، هزینههـای عملیـاتی را کـاهش داده و
مدریت کنید و امکان کسب مجوز، واگذاری امتیاز یا فروش کسبوکارتان را
داشته باشید. اگر فقط خودتان مالک کسبوکار باشید، چنن سیستمهای
تضمن مکنند که خودتان مانع کسبوکارتان نشوید و اگر مخواهید یا نیاز

دارید که کار را متوقف کنید، یک استراژی خروج به شما ارائه مدهند.

رای ساختن سیستمهای کاری، اول فرایندها را مستندسازی کنید:
1. نقشهای کلیدی در کسبوکارتان را مشخص کنید.

2. وظایف کلیدی هر نقش را تعن کنید.
3. روش انجام هر کار را (در قالب چکلیست، مطالب آموزشی ویدوی/صوتی و
غره) با مراحل واضح انجام درست هر کار مشخص کنید. همه ان موارد با هم

دستورالعمل اجرای کسبوکارتان را شکل م‌دهند.

 

(CLV) رای شرکت افزایش عمر مشتری
درآمد واقع با فروش بیشتر به مشتریان قبل یا فعل به دست مآید. 5 روش

انجام ان کار عبارتند از:

افزایـش قیمـت. اگـر قیمتهایتـان بـدون تغـر بـاق بمانـد، بـاتوجهبه تـورم
بهتدرج درآمدتان کمتر مشود. دلال افزایش قیمت (مثل افزایش کیفیت یا
افزایش هزینه نروی کار) را رای مشتری توضح دهید تا پذرش قیمت جدید
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آسانتر شود.

ارائه یک کالای گرانتر. اول کالای گرانتر و سپس یک محصول جانی ارزانتر
ارائـه دهیـد، مثلا بـا همـرگر، سـیبزمینی سـرخشده و بـا کتوشلـوار، کـراوات و
راهن بفروشید. متوانید بگویید: «اغلب مشتریانی که الف را خریدهاند، ب را

هم خریدهاند.»

ارقای مشتریان فعل به سطح قیمتی بالاتر. مثلا، متوانید به آنها ماشن
لوکستر یا اینترنت رسرعتتر بفروشید. همیشه محصول گرانتر و لوکستر در
مجموعه محصولات خود داشته باشید تا 1. بتوانید به ثروتمندترن مشتریان

خدمات ارائه دهید و 2. باعث شوید سار محصولات ارزانتر به نظر رسند.

افزایش دفعات خرید مشتریان. از طرق:
1. یادآور‌های مثل کارتپستال، خرنامه.

2. کون نقدی رای خرید بعدی
3. تمدید عضویت، تعداد دفعات خرید مشتری را افزایش دهید.

فعالسازی دوباره مشتریانی که دیگر از شما خرید نمکنند:
1. مشتریانی که مدتی است از شما خرید نکردهاند را شناسای کنید.

 .2رای بازگرداندن آنها یک پیشنهاد قوی ارائه دهید (مثل کوُن، محصول
رایگان).

3. با آنها تماس بگرید و دلل تکرار نکردن خرید را رسید. ایملهای با
عنوان «دلمان رایتان تنگ شده» یا «آیا اشتباهی انجام دادهایم که باعث رنجش

شما شده؟» ارسال کنید.

معیارهای کلیدی بازاریای خود را بهصورت (ماهانه یا هفتگ/روزانه) پیگری کنید تا
دقیقا بدانید حال شرکت چطور است. مثلا تعداد علاقهمندان جدید، نرخ تبدل
درآمد  ،CAC،  CLV ،ن ارزش مبادلات، نقطه سربهسرعلاقهمندان به مشتری، میانگ
حاصل از تکرار خرید و نرخ رزش مشتری (درصدی از مشتریان قدیم که دیگر از شما
خرید نمکنند) را مشخص کنید. ان اعداد را روی تختهای نمایش دهید تا بتوانید

عملکرد لحظهای کسبوکارتان را ببینید و در صورت روز مشکل زودتر مطلع شوید.
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مشتریان خوب را حفظ و مشتریان بد را حذف کنید
در کل، 4 نوع مشتری وجود دارد:

اعضای قبیله، طرفداران و مبلغان مشتاق کسبوکارتان هستند و نقش مهم در
رشد/موفقیت بلندمدت شما ایفا مکنند.

مشتریان رزشی دیگر نمتوانند هزینه خدماتان را ردازند. پس شاید فقط در
حراجها خرید کنند و نظرات منف دربارهتان بنویسند.

خونآشامهـا متواننـد هزینـه خـدماتان را ردازنـد؛ امـا آنقـدر دردسـر ایجـاد
مکنند که ارزشش را ندارد. از جمله افرادی که درخواستها و شکایتهایشان

هچوقت تمام نمشود.

پلنگهای رف مشتریان با ارزشی هستند که ینهایت به درآمد شما کمک
مکنند. باانحال، بسیار نادر هستند و نمتوانید آنها را با مشتریان دیگری

جایگزن کنید.

امتیاز خالص مبلغان (NPS) کمک مکند که مشتریان را ر اساس پاسخ که به
ان سوال مدهند به مبلغ، مخالف یا منفعل قسیم کنید: «در چه صورتی

شرکت/محصول/خدمت ما را به دوستان و همکارانتان توصیه مکنید؟»

از حذف مشتریان دردسرساز (مثل بدخواهان، خونآشامها و رزشیها) که زمان،
مناع و انرژیتان را تحلل مرند نترسید. با حذف آنها وقت بیشتری رای تمرکز

روی اعضای ارزشمند قبیله و مبلغان رند پیدا مکنید.

 

سازماندهی و تشوق مشتریان فعل به معرف مشتریان جدید
امیدواری به تبلیغات دهانبهدهان مثل انتظار رای ناهار رایگان است. پس باید مدام

جریان ثابتی از مشتریان معرفشده تولید کنید.

ن است که از مشتریان فعلمشتریان جدید ا رای معرف ن راههاهتر از یک
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درخواست کنید آنها را به شما معرف کنند:

وقتی نتاج خوی به مشتری ارائه کردید، از او بخواهید مشتریان دیگری به شما
معرف کند و سع کنید محصول جذاب از نظر مشتری فعل ارائه دهید که
آنقدر ارزشمند باشد که بتواند آن را به دیگران معرف کند و همچنن به آنها
نشان دهید ان محصول چه منافع رای خودشان دارد. مثلا بگویید «آقای الف،
واقعا از معامله با شما لذت ردیم. اگر شخص را مشناسید که شرایط مشابه
خودتـان دارد، لطفـا یکـ از اـن کارتهـای هـدیه را بـه او بدهیـد تـا روی اولـن
مشاوره با ما 100 دلار تخفیف بگرد. بخش زیادی از فروشهای جدید ما حاصل
خرید مشتریانی است که توسط مشتریان خوب و فعل به ما معرف شدهاند.
معرف آنها باعث صرفهجوی در هزینه تبلیغات و بازگرداندن آن مبلغ به خود

شما مشود.»

در همان ابتدای جذب مشتری، انتظارات خود از او را مشخص کنید. به آنها
نشان دهید که اگر با استفاده از خدمات شما به نتاج عال رسند، از آنها
درخواست معرف مشتریان جدید دارید و خودشان هم بهنوع از ان کار نفع
خواهنـد ـرد. بـا شرکتهـای ارائهدهنـده محصولات/خـدمات تکمیلـ محصـول
خودتان مشارکت کنید، زرا احتمالا آنها هم دنبال مشتریانی شبیه مشتریان شما

هستند.

کسبوکارهای را ررسی کنید که مشتریان قل از خرید از شما با آنها سروکار
داشتهاند. مثلا، اگر خردهفروش غذای حوانات خانگ هستید، متوانید با یک
دامزشک مشارکت کنید تا در ازای دریافت مبلغ، محصول شما را به مشتریانش

معرف کند یا کارتهای هدیهای به او بدهید که به مشتریانش بدهد.

راههای رای کسب درآمد از پایگاهداده مشتریان پیدا کنید و به کسبوکارهای
توجه کنید که مشتریانتان بعد از شما با آنها معامله مکنند. مثلا شاید بتوانید
با کسب اجازه از مشتریان، مشخصات آنها را در اختیار آن شرکتها قرار دهید،
ـرای معرفـ محصولات/خـدمات مکمـل محصـولات آن شرکتهـا را بفروشیـد یـا

مشتری به یکدیگر با آنها شریک شوید.
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رند یا شخصیت کسبوکارتان را بسازید. مردم فقط پس از خرید از شما با شما آشنا
مشوند. رندی خاص و درستکار بسازید تا مردم همچنان مال به خرید از شما

باشند.

["message_box text_color="light]

ان کتاب یک راهنمای خلاصه و ر از دیدگاهها و جزئیات مفید است که به صاحبان و
بازاریابان کسبوکارهای کوچک/متوسط کمک مکند تا مشتریان احتمال را جذب و
ترغیب کنند، به مشتری دائم تبدل کنند، راض نگه دارند و درآمد بیشتری کسب
کنند. باانحال، ان کارها وقتی نتیجهبخش است که واقعا درست انجام شوند. با
تمرن و پشتکار متوانید ارزش بیشتری به مشتری ارائه دهید، فرایند بازاریای را

اصلاح کنید و به نتاج فوقالعاده رسید.
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