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شخصسازی پیامها با بازاریای عصی
همه بازاریابهای حرفهای مدانند که هرچه پیام بازاریای و پیشنهادهای فروش را
رای خریدار شخصسازی کنیم، اسقبال بیشتر مشود. مثلا یک کون تخفیف
بهمناسبت «پنجمن سال خرید از شرکت ما» خیل اثرگذارتر از کوپنی است که به

مناسب «سال جدید» ارسال مشود.

همینطور استفاده از نام شخص در مکالمات فروش و اطلاعات دیگری که از خریدار
داریم، باعث ایجاد حس خوب در خریدار و افزایش فروش مشود. حال مخواهیم

به یک ایده عجیب بازاریای عصی رای شخصسازی ردازیم.

 

شخصسازی نامتعارف
تحقیقات مختلف نشان مدهد افراد به حروف و اعداد خاص علاقه بیشتری دارند.
آنها حتی رخ از واژهها را بیشتر مپسندند. مثلا بسیاری از مردم به ارقام که در
تارخ تولدشان وجود دارد علاقه بیشتری نشان مدهند. همچنن حرف اول نام یا
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نام خانوادگ خودشان را بیشتر دوست دارند.

تحقیق که توسط «جان فینچ» و «رارت چالدینی» انجام شد نشان مدهد اگر
خریدار اتفاقا متوجه شود که تارخ تولد فروشنده و خودش یک هستند احساس

هتری پیدا مکند.

 

چگونه متوان شخصسازی نامتعارف انجام داد؟
ان روش بیشتر در پیامهای که به خریدار مفرستیم کاررد دارد.مثلا فرض کنید
مخواهیم نظر یک از مشتریان راض را رای آقای «فربد طهرانی» بفرستیم تا درباره
خرید از ما تصمیم بگرد. از ن نظرات مشتریان راض، نظر آقای «رحیم علزاده» و
«فرید طاهری» را انتخاب مکنیم تا بفرستیم. به نظر شما نظر کدامیک اثر بیشتری
خواهد داشت؟ حتما حدس زدید که نظر «فرید طاهری» به علت یکسان ودن حروف

اول نام و نام خانوادگ، متواند اثرگذارتر باشد.

حـالا فـرض کنیـم تـارخ تولـد «فربـد طهرانـی» سـال 1366 اسـت. کـون تخفیـف
«takhfif66» اثر بسیار هتری خواهد داشت و احتمال خرید را افزایش مدهد!

پــس هرگــاه مخــاطب شمــا یــک شخــص خــاص اســت در پیامهــای خــود از روش
«شخصسازی نامتعارف» استفاده کنید.
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