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بازاریای همدلانه؛ راهی رای فروش در شرایط بحران
بسیاری از مدران تصور مکنند با شروع یک بحران، باید فورا ودجههای تبلیغاتی را
صفر کرده و تا زمان بازگشت آرامش، فرآیند فروش را متوقف کنند؛ اما واقعیتِ بازار
چز دیگری است: «نیازهای مشتریان در بحران از ن نمروند؛ بلکه تغر شکل

مدهند».

در چنن شرایط، بازاریای سنتی که صرفا روی وژگهای محصول و مزایای رقابتی
تمرکز دارد، نهتنها یاثر است؛ بلکه ممکن است «فرصتطلبانه» به نظر رسد و به
اعتبار رند لطمه جدی زند. کلید طلای رای فروش در شرایط بحران، روی آوردن به

«بازاریای همدلانه» است.

بازاریای همدلانه یعنی درک عمق استرس، نگرانی و محدودیتهای مشتری در لحظه
حال. در ان رویکرد، ما دنبال «شکار» مشتری نیستیم؛ بلکه دنبال «حمایت» از او
هستیم. اگر بتوانید در روزهای سخت ثابت کنید دغدغه شما صرفا ر کردن صندوق
شرکت نیست و به فکر حل مشکلات واقع مخاطب هستید، نهتنها نرخ فروش در
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شرایط بحرانی را حفظ مکنید؛ بلکه وفاداری عجی در مشتریان ایجاد خواهید کرد
که تا سالها پس از بحران، اعتبار رند را تضمن مکند.

 

۱. صداقت بهجای شعار
در زمـان بحـران، مشتریـان بهشـدت حسـاس و تزـن مشونـد. آنهـا کـوچکترن
نشانهای از «یخیال» یا «فرصتطلی» را در پیامهای شما تشخیص مدهند. اولن
قدم رای موفقیت در فروش در شرایط بحران، ان است لحنِ بازاریای خود را از حالت

«فروش تهاجم» به حالت «همراهی صادقانه» تغر دهید.

توقف محتواهای نامرتبط
اگر در میانه یک بحران جدی، پستهای تبلیغاتی شاد و یربط شما طق روال قل
منتشـر شونـد، مخـاطب حـس مکنـد شمـا در دنیـای دیگـری زنـدگ مکنیـد. تمـام

کمنهای رنامهرزیشده را بازبینی و در صورت لزوم، متوقف کنید.

پذرش واقعیت
بهجای نادیده گرفتن بحران، به آن اشاره کنید. جملاتی مثل «مدانیم که شرایط
سختی است» یا «در ان روزهای رچالش کنار شما هستیم»، فاصله ن رند و

مشتری را از ن مرد.

جایگزینی «فوریت» با «سودمندی»
در زمان صلح، ایجاد حس فوریت (مثل: فقط ۲ ساعت مانده!) جواب مدهد؛ اما
رای فروش در شرایط بحرانی، ان کار نوع فشار روانی غرمنصفانه تلق مشود.
بهجای آن، ر ان تمرکز کنید که محصول شما چطور متواند در ان شرایط خاص،

باری از دوش مشتری ردارد.
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۲. ارزشآفرینی فراتر از محصول
وقتی قدرت خرید کاهش میابد یا اولویتهای ذهنی مردم تغر مکند، فروش
مسقیم سخت مشود. در ان مرحله، بازاریای همدلانه به شما مگوید: «اگر

نمتوانی بفروشی، آموزش بده».

ارائه راهکارهای رایگان
اگر در حوزه نرمافزار هستید، وبینارهای رایگان رای مدریت دورکاری رگزار کنید. اگر
فروشنده کالای فزیک هستید، محتوای تولید کنید که به مشتری یاد بدهد چگونه

عمر محصولات فعلاش را بیشتر کند.

ساخت اعتبار
بـا ارائـه اطلاعـات مفیـد و رایگـان در اوج بحـران، بـه یـک منـع قالاعتمـاد تبـدل
مشوید. ان اعتماد، جاده را رای فروش در شرایط بحرانی هموار مکند؛ چراکه
مشتری وقتی بخواهد خرید کند، سراغ کسی مرود که در روزهای سخت کنارش وده

است.

 

۳. تسهل شرایط رداخت؛ درکِ کیف ول مشتری
در زمان بحران، نقدینگ، نه فقط رای شما؛ بلکه رای مشتریانتان هم به یک چالش
تبدل مشود. یک از موثرترن راهکارها رای فروش در شرایط بحرانی، ان است
موانع مال را از جلوی پای مشتری ردارید. بازاریای همدلانه در اینجا یعنی: «من

مدانم ودجهات محدود است، پس کمکت مکنم».

مدلهای رداخت منعطف
ارائه قابلیت خرید اقساط، چکهای بلندمدت یا استفاده از سیستمهای «الان بخر،

بعدا رداخت کن».

بستههای اقتصادی
ترکیب چند محصول یا خدمت کارردی در یک بسته با قیمتی کمتر از مجموع تکتک
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آنها. ان کار حس «خرید هوشمندانه» را در مشتری قویت مکند.

شفافیت در قیمتگذاری
اگـر بـه دلـل بحـران (مثلا نوسـان ارز)، ناچـار بـه تغـر قیمـت هسـتید، دلـل آن را
صادقانه توضح دهید. مشتریان وقتی صداقت شما را ببینند، حتی در قیمتهای

بالاتر هم به فروش در شرایط بحرانی شما کمک مکنند.

 

۴. شخصسازی پیشنهادات؛ تمرکز ر مشتریان وفادار
بهدستآوردن مشتری جدید در زمان بحران، ۵ تا  ۲۵رار گرانتر از حفظ مشتریان
فعل است. رای موفقیت در فروش در شرایط بحرانی، باید تمام توان را روی «پایگاه

داده» مشتریان قدیم متمرکز کنید.

کمنهای بازگشت
رای مشتریانی که مدتی است از شما خرید نکردهاند، پیامهای اختصاص و همدلانه
بفرستید. رسید حالشان چطور است و یک پیشنهاد وژه «فقط رای آنها» ارائه

دهید.

گوش دادن به نیازهای جدید
نیاز مشتری شما در بحران، قطعا با زمانهای دیگر متفاوت است. با آنها تماس
بگرید یا نظرسنج کنید. شاید محصول شما با یک تغر کوچک، به نیاز اصل آنها

در ان شرایط تبدل شود.

هدیههای غرمنتظره
گاهی ارسال یک هدیه کوچک یا ارائه یک خدمات رایگانِ جانی، وند عاطف ایجاد
مکند که نتیجهاش افزایش فروش در شرایط بحرانی از طرق تبلیغات دهانبهدهان

است.
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۵. مسئولیت اجتماع شرکت؛ فراتر از معامله
آخرن و یک از تاثرگذارترن تکنیکها رای حفظ فروش در شرایط بحرانی، وند
زدن فعالیتهای تجاری به یک خر جمع است. در دنیای امروز، مشتریان انتظار
دارند کسبوکارها فراتر از سودآوری، به فکر هود وضعیت جامعه نز باشند. ان

دقیقا همان نقطهای است که مفهوم مسئولیت اجتماع شرکتی وارد عمل مشود.

وقتی بخشی از فرآیند فروش خود را به حل یک معضل عموم گره مزنید، مشتری
دیگر لزوما بهعنوان یک خریدار با شما تعامل نمکند؛ بلکه خود را «همسنگر» شما در

حل بحران مبیند.

ر جمعرای خ تسهیم سود
در راستای تحقق مسئولیت اجتماع شرکت، متوانید اعلام کنید درصد مشخص از
سود حاصل از فروش هر محصول به حمایت از آسیبدیدگان بحران جاری اختصاص
میابد. ان کار باعث مشود مشتری با هر خرید، حس «قهرمان ودن» و مشارکت

در یک کار زرگ را تجربه کند.

شفافیت در عملکرد
مسئولیت اجتماع نباید صرفا یک شعار تبلیغاتی باشد. رای اینکه اعتماد مخاطب
جلب شود، گزارشهای دقق از مبالغ جمعآوری شده و نحوه هزینهکرد آنها منتشر

کنید. شفافیت، موتور محرک وفاداری در بازاریای همدلانه است.

استفاده از تخصص بهجای ول
گاهی هترن روش رای ایفای مسئولیت اجتماع شرکت، در اختیار گذاشتن تخصص
یا زرساختهای سازمان بهصورت رایگان رای رفع نیازهای فوری جامعه در زمان بحران

است. ان کار اعتبار رند را در ذهن مخاطب حک مکند.

 

ساخت «رند عاطف» در قلب طوفان
رسند؛ اما حافظه عاطفبحرانها هر چقدر هم که سخت باشند، روزی به پایان م
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مشتریان شما هرگز پاک نخواهد شد. واقعیت ان است موفقیت در فروش در
شرایط بحرانی، صرفا یک هدف کوتاهمدت مال نیست؛ بلکه فرصتی طلای رای عور

از یک رابطه «معاملهگرانه» و رسیدن به یک وند «عاطف» با مخاطب است.

زمـانی کـه شمـا تکنیکهـای بازاریـای همـدلانه را بـه کـار مگریـد، در واقـع در حـال
یرزی یک «رند عاطف» هستید. رند عاطف زمانی شکل مگرد که مشتری در
میانه مشکلات، حس کند نه فقط رای کیف ول او؛ بلکه رای «حالِ او» و حل
چالشهایش ارزش قائل هستید. ان همان اعتباری است که هچ رقی با هچ

ودجه تبلیغاتی کلانی نمتواند در زمان ثبات بازار، آن را از شما رباید.

انضباط شخص
اگر حس مکنید در هیاهوی ان روزها، رشته امور از دستان خارج شده و انضباط
شخصتان آسیب دیده است، نگران نباشید؛ ان، واکنش دفاع مغز است؛ اما نباید
در آن باق ماند. رای بازسازی عادتهای حرفهای و بازگرداندن نظم به زندگ کاریتان،
پیشنهـاد مکنیـم مقـاله «۱۰ روش هـود انضبـاط فـردی» را در وبسـایت مدرسـز

مطالعه کنید.
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