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چگونه پیشنهاد فروش منحصر به فرد (USP) بدهیم؟
USP یا پیشنهاد فروش منحصر به فرد چیست؟

وژگها و مواردی که فروشنده درباره مزیت رقابتی محصول خود ارائه مدهد تا
علت خاصتر و هترتر ودن محصول یا خدمات خود را به مشتری ارائه کند.

قل از اینکه بتوانید محصول یا خدمات خود را به شخص دیگری بفروشید، باید
خودتان را در مورد آن مقاعد کنید. ان امر بهوژه زمانی اهمیت دارد که محصول یا
خدمات شما مشابه موارد دیگر باشد. تعداد بسیار کم از کسبوکارها ینظر
هستند. فقط به اطرافتان نگاه کنید: چند خردهفروش وشاک، فروشگاههای ازار،

نصابهای تهویه مطوع و رقکار واقعا منحصربهفرد هستند؟

کلید فروش موثر در ان موقعیت چزی است که متخصصان تبلیغات و بازاریای آن را
«پیشنهاد فروش منحصر به فرد» منامند. تا زمانی که نتوانید مشخص کنید که چه
چزی کسبوکار شما را در دنیای از رقبای همگن منحصربهفرد مکند، نمتوانید

تلاشهای فروش خود را با موفقیت هدفگذاری کنید.
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شما نیاز به جستجو و خلاقیت دارد. یک راه رای شروع ان  USP مشخص کردن 
است که تجزیهوتحلل کنید که چگونه شرکتهای دیگر از USPهای خود رای فروش
بیشتر استفاده مکنند. ان امر مستلزم تجزیهوتحلل دقق تبلیغات و پیامهای
بازاریای شرکتهای دیگر است. اگر آنچه را که مگویند مفروشند تجزیهوتحلل
کنید، نه فقط وژگهای محصول یا خدمات آنها، متوانید چزهای زیادی در مورد

اینکه چگونه شرکتها خود را از رقبا متماز مکنند، بیاموزید.

بهعنوانمثال، چارلز روسون، بنیانگذار رولون، همیشه مگفت که امید مفروشد، نه
رخ کهفروشند، درحالی خدمات دوستانه ماز خطوط هوا رخ .لوازم آرایش
دیگـر خـدمات بهموقـع مفروشنـد. نیمـان مـارکوس کالاهـای لـوکس مفروشـد،

درحالکه والمارت اجناس ارزان مفروشد.

رای آوزان کردن  «USP هر یک از انها نمونهای از شرکتی است که یک «گره 
خود را ر  USP استراژی بازاریای خود پیدا کرده است. یک کسبوکار متواند 
وژگهای محصول، ساختار قیمت، استراژی مکان (مکان و توزع) یا استراژی
بازاریای  «P زی است که بازاریابان آن را «چهارنها همان چتبلیغاتی متصل کند. ا

منامند.
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گاهی یک شرکت ر یک «گره» خاص تمرکز مکند، که استراژی را در سار زمینهها
نز هدایت مکند. یک مثال کلاسیک جورابهای Hanes L'Eggs است. زمانی که
جورابهای ساق بلند در درجه اول در فروشگاههای زرگ فروخته مشد، Hanes یک

کانال توزع جدید رای فروش جورابهای ساق بلند باز کرد.

ایده: ازآنجایکه جورابهای ساق بلند یک کالای مصرف اساسی ود، چرا آن را در
جای که سار کالاهای اساسی فروخته مشد، یعنی در فروشگاههای مواد غذای،
نفروشیم؟ سپس ان استراژی مکان، انتخاب بستهبندی محصول شرکت را هدایت
کرد تا جوراب شلواری در سورمارکت یربط به نظر نرسد و ازآنجایکه محصول نیازی
به فشار دادن و پیچیدن در دستمال و جعبه نداشت، متوانست قیمت پانتری
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نسبت به سار رندها داشته باشد.

[message_box/]

 

نحوه کشف  USPرای افزایش فروش

خود را جای مشتری خود قرار دهید
اغلب، کارآفرینان عاشق محصول یا خدمات خود مشوند و فراموش مکنند که ان
نیازهای مشتری است، نه نیازهای خودشان، که باید رآورده کنند. از عملیات روزانه
خود عقبنشینی کنید و بهدقت ررسی کنید که مشتریان شما واقعا چه مخواهند.
فرض کنید شما صاحب یک پیتزا فروشی هستید. مطمئنا، مشتریان رای غذا به پیتزا
فروشی شما مآیند. اما آیا غذا همه چزی است که آنها مخواهند؟ چه چزی
متواند باعث شود آنها دوباره و دوباره رگردند و رقیبان شما را نادیده بگرند؟
پاسخ ممکن است کیفیت، راحتی، قابلیت اطمینان، دوستی، تمزی، ادب یا خدمات

مشتری باشد.

قیمت هرگز تنها دلیل نیست که مردم مخرند
اگر رقبای شما به دلل زرگتر ودن، شما را در قیمتگذاری شکست مدهند، باید
وژگ فروش دیگری پیدا کنید که نیازهای مشتری را رطرف کند و سپس تلاشهای

فروش و تبلیغاتی خود را حول آن وژگ ایجاد کنید.

بدانید چه چزی رفتار و تصمیمات خرید مشتریان شما را تحریک
مکند

بازاریای موثر مستلزم ان است که یک روانشناس آماتور باشید. شما باید بدانید چه
چزی به مشتریان انگزه مدهد و آنها را هدایت مکند. فراتر از دادههای جمعیتی
سـنتی مشتـری ماننـد سـن، جنسـیت، نـژاد، درآمـد و مـوقعیت جغرافیـای کـه اکثـر
کسبوکارها رای تجزیهوتحلل روند فروش خود جمعآوری مکنند، روید. مثلا رای
پیتزا فروشی، کاف نیست بدانید که 75 درصد مشتریان شما در محدوده سنی 18 تا
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25 سال هستند. به انگزههای آنها رای خرید پیتزا، طعم، فشار همسالان، راحتی و
غره نگاه کنید. شرکتهای لوازم آرایشی و هداشتی نمونههای بارز صنایع هستند
ــر اســاس  ــن محصــولات راداننــد. مــردم اــج روانشنــاختی را مکــه ارزش ترو
خواسـتههای خـود (ـرای زنـان زیبـا، تجمـل، زرقوـرق و...) مخرنـد، نـه ـر اسـاس

نیازهایشان.

دلال واقع خرید محصول شما بهجای محصول رقیب را کشف کنید
با رشد کسبوکار خود، متوانید از هترن منع اطلاعات خود سوالاتی رسید:
مشتریان خود. بهطور مثال، صاحب پیتزا فروشی متواند از آنها رسد که چرا
پیتـزای او را نسـبت بـه بقیـه دوسـت دارنـد، بـهعلاوه از آنهـا بخواهـد کـه اهمیـت
وژگهـای را کـه ارائـه مدهـد ماننـد طعـم، انـدازه، مـواد تشکلدهنـده، فضـای
فروشگاه و خدمات، رتبهبندی کنند. وقتی رسید که چگونه متوانید خدمات خود را

هود ببخشید، از صادق ودن مردم شگفتزده خواهید شد.

اگر کسبوکار شما جدید است از فروشگاه رقبا دیدن کنید
بسیاری از خردهفروشان بهطور معمول به فروشگاههای رقبای خود مروند تا ببینند
چه چزی و چگونه مفروشند. اگر واقعا شجاع هستید، سع کنید از چند مشتری
پس از خروج از محل رسید که چه چزی را در مورد محصولات و خدمات رقبا

دوست دارند و چه چزی را دوست ندارند.

 

گام بعدی و سختترن گام را ردارید، یعنی پاک کردن ذهن خود از هرگونه ایده از
پیـش تعنشـده در مـورد محصـول یـا خـدمات خـود و کـاملا صـادق ـودن. چـه
وژگهای از کسبوکار شما بهعنوان چزی که شما را متماز مکند، به چشم
مآیـد؟ چـه چـزی متوانیـد تبلـغ کنیـد کـه بـاعث شـود مشتریـان بخواهنـد از
کسبوکار شما حمایت کنند؟ چگونه متوانید کسبوکار خود را رای رجسته کردن

USP خود قرار دهید؟

دلسرد نشوید. مالکیت موفق کسبوکار به معنای داشتن یک محصول یا خدمات
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منحصربهفرد نیست؛ بلکه در مورد رجسته کردن محصول شما است، حتی در بازاری
مملو از اقلام مشابه.
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