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8 نکته درباره بازاریای و جذب مشتریان ثروتمند
در دنیای امروز، بازاریای رای اقشار مرفه نیازمند درک عمق رفتارها، عادات خرید و
نیازهای ان گروه خاص از مصرفکنندگان است. در ان مقاله، به ررسی استراژیهای
موثر رای بازاریای به ان قشر مردازیم و نشان مدهیم که چگونه متوان در هر
شرایط اقتصادی، چه در دوران رونق و چه در دوران رکود، به ان گروه دسترسی پیدا

کرد.

 

1. درک رفتار مصرفکنندگان مرفه
افراد مرفه، بهوژه در دوران رکود اقتصادی، معمولا هوشیارتر از افرادی هستند که در
وضعیت مال مناسی قرار ندارند. آنها به جزئیات مال توجه بیشتری دارند و قادرند
اطلاعات را به هم متصل کنند. ان افراد بهخوی درک مکنند که ممکن است

بهزودی با مشکلات جدی مواجه شوند.
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2. عادتهای خرید در دوران رونق
در دوران رونق اقتصادی، افراد مرفه معمولا بدون نگرانی از قیمتها خرید مکنند.
آنها بهراحتی رای خرید کالاها و خدمات هزینه مکنند و قیمت رایشان تعنکننده
نیست. ان وضعیت فرصتی عال رای فروشندگان است که متوانند از ان آزادی

مال هرهرداری کنند.

 

3. تغر رفتار در دوران رکود
در دورههای رکود اقتصادی، حتی افراد با درآمد بالا نز ناگزر از تغر در الگوی مصرف
خود مشوند. به عنوان نمونه، اخرا مشاهده مشود که خانوارهای مرفه، خرید از
فروشگاههـای اقتصـادی را بـه فروشگاههـای لـوکس ترجـح مدهنـد و کالاهـای بـا
کیفیت پانتر را انتخاب مکنند. ان تغر در رفتار مصرف، ریشه در احساس

مسئولیت اجتماع و نگرانیهای اقتصادی دارد.

 

4. استراژیهای بازاریای موثر
رای موفقیت در بازاریای رای اقشار مرفه، لازم است که دو عامل کلیدی را در نظر
بگریم: «توانای خرید و تمال به خرید». توانای خرید به ان معناست که آنها
متوانند هزینه کالاها یا خدمات را ردازند، در حال که تمال به خرید بیشتر به

عوامل روانی و احساسی مروط مشود.

 

5. توانای خرید
در بازاریای رای اقشار مرفه، باید اطمینان حاصل کنیم که مشتریان هدف ما از نظر
مال قادر به خرید هستند. ان موضوع یعنی آنها باید بتوانند هزینهها را رداخت
کنند یا اعتبار لازم را رای خرید داشته باشند. بدون ان توانای، تلاشهای بازاریای
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ما یفایده خواهد ود.

 

6. تمال به خرید
تمال به خرید نز یک عامل حیاتی است. حتی اگر فردی از نظر مال قادر به خرید
باشد، ممکن است به دلل احساسات یا شرایط اجتماع، تمایل به خرید نداشته
باشد. به عنوان مثال، در دوران رکود اقتصادی، ممکن است خانوادهها حتی اگر قادر
به خرید یک خودروی جدید باشند، از خرید خودداری کنند؛ زرا احساس مکنند که

ان کار ناپسند است.

 

7. فرصتها در دوران رکود
در دوران رکود، بازاریابان باید دنبال شناسای فرصتهای جدید باشند. اقشار مرفه
دنبال کالاها و خدماتی هستند که احساس ضروری ودن را به آنها القا کند. رای ان
کار، متوانیم کالاها و خدمات خود را به گونهای ارائه دهیم که بهعنوان یک نیاز

ضروری به نظر رسند.

 

8. ایجاد حس ضرورت
رای موفقیت در بازاریای رای اقشار مرفه، لازم است که محصولات و خدمات خود را
به گونهای معرف کنیم که رای مشتریان ضروری به نظر رسند. ان متواند شامل

خدمات منحصر به فرد، تجربههای شخصسازی شده و ارائه ارزش افزوده باشد.

 

نتیجهگری
بازاریای رای اقشار مرفه نیازمند درک عمق رفتارها و نیازهای ان گروه خاص است.
با شناخت درست از توانایها و تمایلات آنها، متوانیم استراژیهای موثری را رای
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جذب و نگه داشتن ان مشتریان طراح کنیم. با استفاده از ان نکات و استراژیها،
متوانیم در هر شرایط اقتصادی به موفقیت دست یابیم.

 

https://modiresabz.com

