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روش بازاریای رای کسبوکارهای کوچک با سرمایه کم
هر شرکت تجاری، رستوران، دفتر حقوق، بیمارستان، کاررداز ساختمانی، فروشگاه
سختافزار و مجموعه تفریح ،ر اساس توانای جذب مشتری و فروش است که به
حیـاتش ادامـه مدهـد و پیشرفـت مکنـد. بـه عنـوان یـک کـارآفرن، از ـن تمـام
مهارتهای که متوانید رورش دهید، هچکدام اساسیتر از یادگرفتن توانای

خوب فروختن نیست.

مدرعاملهای سازمانها و حتی مدران ارشد اجرای متوانند اگر به بازاریای آشنا
نباشند، کارشان را جلو رند؛ ول رای کارآفرنهای یتجربه انطور نیست. شما

چارهای ندارید. سرمایه استخدام یک تیم حرفهای را رای انجام ان کار ندارید.

باید با کمترن سرمایه کارتان را شروع کنید. مدام از خودتان رسید چطور مشود با
کمترن هزینه بیشترن مشتری را به دست آورد و اینکه چطور متوان وادارشان کرد
به خرید مجدد. حاصل جواب به ان سوالها چزی‌ است که ما به آن مگوییم
استراژی فروش هینه. استراژی فروش هینهتان ترکی است از رسانه تبلیغاتی،
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متن تبلیغاتی و پیشنهادات اولیه و نهایتان.

چزی که دنبالش هستید، روشی است که بیشترن سود بلندمدت را داشته باشد
که اغلب یعنی داشتن بیشترن تعداد مشتری باارزش؛ یعنی افرادی که خریدار
محصولات شما هستند و متوانند بعد از گذشت چند سال به خریداران محصولات

اصلتان تبدل شوند.

 

بازاریای مسقیم
اگر شما مسئول بازاریای شرکتهای ودید مثل کوکاکولا یا امریکن اکسرس یا
سونی؛ متوانستید میلون‌ها دلار صرف تبلیغات کنید؛ ول شما رای ان شرکتها

کار نمکنید. پس تنها راهتان بازاریای مسقیم است.

در بازاریای مسقیم، بازخورد مسقیم از مشتریان احتمال به دست مآورید. ان
بازخورد متواند هر چزی باشد، یک خرید، پاسخ به کارتهای دعوت به امتحان

رایگان، یک تماس تلفنی یا وارد کردن اطلاعات مورد نیازتان در وبسایت.

شما متوانید بازاریای مسقیم را در اینترنت انجام دهید؛ در ضمن، متوانید ان
کـار را از طرـق رادـو، تلوزـون، تبلیغـات مجلات و روزنامههـا یـا از طرـق فرسـتادن

کاغذهای تبلیغاتی از طرق پست جلو رید.

ان روش بازاریای به ان دلال، ایدهآل کارآفرن محتاط محسوب مشود:

* امتحان رسانهها، محصولات، متون تبلیغاتی و پیشنهادات مختلف با هزینهای کم

* امکان سنجش صحح نتاج

* تشخیص سرع آنچه موثر است و آنچه موثر نیست

 

مثال زر نمونهای است درباره اینکه چطور یک از مشتریانم از بازاریای مسقیم در
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اینترنت استفاده کرد و استراژی فروش هینهاش را پیدا کرد.

ان شخص، فروشنده محصولات آموزشی است. از ن همه روشهای که رای
پیداکردن خریداران جدید و تبدل کردن آنها به مشتریان بلندمدت تست کرده، دو

مورد خیل موثر وده:

1. فروش کتابهای الکترونیک از طرق وبسایتهای دیگر و بعد، دادن اشتراک
رایگان مجله روزانه اینترنتیشان به خریداران ـ مجلهای که به خریداران، خیل از

محصولات خری گرانقیمت و مهمتر را عرضه مکند.

2. هدف قراردادن استفادهکنندههای موتورهای جستجوگر از طرق تبلیغات کلیک که
محتــوای مجــانی ارائــه مدهنــد. بعــد، دادن اشتــراک مجلــه اینترنتــی عرضهکننــده

محصولات اصل به کسانی که به ان آگهیها جواب دادهاند.

 

بعد از پیگری فروش محصولات اصل، مشتری من متوجه شد در بلندمدت، ارزش
خرید کسانی که کتابهای الکترونیک را خریده ودند، به مراتب بیشتر از کسانی

وده که به مطالب مجانی علاقه نشان داده ودند.

به ان خاطر، مورد بعدی که تست کردند، قرار دادن سه قیمت روی محصولات
آموزشی ود: ۲۰ دلار، ۵۰ دلار و ۱۰۰ دلار. با دنبال کردن عادت خرید مشتریان ان
کتابهای الکترونیک، فهمیدند خریداران محصولات ۲۰ دلاری هر کدام ۶ دلار دیگر در
سال و خریداران ۵۰ دلاری،۵۰ دلار دیگر خرید کرده ودند. جالب توجه ان ود که
آنهای که ۱۰۰ دلار هزینه کرده ودند، از نظر خرید محصولات اصل، ارزش بیشتری

نسبت به کسانی که ۵۰ دلار هزینه کرده ودند، نداشتند.

الان، در ان بازار، استراژی اصل مشتری من رای جذب مشتریان ان است که تا
شود در اینترنت محصولات آموزشی ۵۰ دلاری تهیه و عرضه کنند؛ ولی که مجا
فقط به ان خاطر که ان قیمت قبلا جواب داده است، دلل نمشود که همیشه
هترن باق بماند. بازار به خاطر تغر روندها عوض مشود. بعض از اصول اساسی

https://modiresabz.com


4

ذهنی، ثابت ممانند، ول عناصر مروط به هر کمن بازاریای با گذشت زمان عوض
مشود.

به ان خاطر، آنها قیمتها، شرایط رداخت و ضمانتهای مختلف را دائم ارزیای
مکنند. متون تبلیغاتی، عناون تبلغاتی و علاقهمندان را هم مسنجند. تبلیغات
مسقیم و غرمسقیم از موارد دیگری است که ارزیای مشود. آنها هر چز را تا
وقتی معقد باشند باعث افزایش قال توجه نرخ پاسخ خواهد شد، ارزیای مکنند.

 

پیشنهاد فروش منحصربهفرد: ایجاد تماز در محصولتان نسبت
به رقیبان

اگر با قیمت نمتوانید رقابت کنید (اغلب کسبوکارهای جدید نمتوانند) باید با
اســتفاده از محصولتــان رقــابت کنیــد کــه اــن یعنــی متمــاز و هتــر جلــوه دادن
محصولتان نسبت به نمونههای مشابه. ان کار را با استفاده از یک پیشنهاد فروش

منحصربهفرد و ارائهاش در تبلیغاتتان انجام مدهید.

چند راهنمای رای رسیدن به یک پیشنهاد فروش منحصربهفرد:

 

پیشنهادهای رتر منحصربهفرد به نظر مرسند
مشخصه یا مزیتی را که مخواهید با طرح فروش منحصربهفرد خودتان تبلغ کنید،
نباید حتما خاص محصول شما باشد؛ ول باید انطور به نظر رسد. اگر خیاط
هسـتید و همـه لباسهـای را کـه مدوزیـد، مشوریـد و اتـو مکشیـد، شسـتن و
اتوکشیدن را وژگ منحصربهفرد خودتان بکنید. شاید خیاطهای دیگر هم ان کارها
را بکنند؛ ول اگر در تبلیغاتشان به آن اشاره نکنند، ان کار منحصر به شما خواهد

شد.
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هترن پیشنهادهای منحصربهفرد، طق سلیقه روز هستند
فقط منحصربهفرد به نظر آمدن کاف نیست. اگر مشخصه یا مزیتی که عرضه مکنید،
خواهـان نـداشته باشـد، یفایـده خواهـد ـود. هترـن پیشنهادهـای منحصـربهفرد،
آنهای هستند که با گرایش عموم مطابقت دارند؛ مثلا به صفحه نمایش زرگ
آیفون ال در تمام آگهیهایش اشاره شده است. ان اشاره به خاطر قاضا رای

تلوزونهای با صفحه نمایش زرگتر و باکیفیتتر وده است.

 

هترن پیشنهادهای منحصربهفرد مفهوم ساده دارند
اگر پیشنهاد منحصربهفردتان طق سلیقه روز باشد، ساده هم خواهد ود. تعداد
خیل کم از موارد پیچیده، مقولیت پیدا کردهاند؛ در ضمن، در نظر داشته باشید
که باید ان مزیت منحصربهفرد، قال فروش باشد و هچ چز پیچیدهای راحت
فروش نمرود. شعار فدکس: «باید دقق و سالم یکشبه به شما رسد» نمونهای

عال است از یک پیشنهاد فروش منحصربهفرد با مفهوم ساده (و بسیار موفق).

 

چطور از ‌ پیشنهاد فروش منحصربهفردتان رای ساختن یک
کمن موفق تبلیغاتی استفاده کنید

هترن طرحهای تبلیغاتی روی یک ایده و یک وعده زرگ متمرکزند. ایده زرگ، همان
ایده اصل است که رای فروش محصولتان از آن استفاده خواهید کرد، رگرفته شده
از پیشنهاد منحصربهفردتان. اگر پیشنهاد منحصربهفرد قدرتمند باشد، ایده زرگ هم

قدرتمند خواهد ود.

شما در شروع تبلغ، وعدهتان را مدهید و در ادامه اثبات مکنید که متوانید به
چزی که مگویید، عمل کنید.
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کلیات مراحل به ان شکل است:
فهرستی از تمام مشخصات محصولتان که به فکرتان مرسد، تهیه کنید. فهرستی
جداگانه از مزیتهای احتمال هر کدام از آن خصوصیات، تهیه کنید. یک روند رو به

رشد در بازار را شناسای کنید؛ سلیقهای که تازه شکل گرفته است.

* از خودتان رسید کدام یک از مزیتهای محصولتان با ان سلیقه جدید بازار،
همخوانی دارد و آن مزیتها را تبدل کنید به پیشنهاد منحصربهفردتان.

* قویترن را انتخاب کنید؛ پیشنهادهای که احتمال دارد با مشتریان آتیتان ارتباط
رقرار کنند.

* رای هر کدام از آن پیشنهادهای منحصربهفرد، ایدهی زرگ تعریف کنید.

* رای هرکدام از آن ایدههای زرگ، یک یا چند عنوان را تعن کنید که وعدهای زرگ
را مگویند.

* بعد، فهرستی از قولهای را تهیه کنید که در رابطه با آن وعدهی زرگ متوانید
بدهید.

* مطمئـن شویـد هرکـدام از آن قولهـا عملـ هسـتند. اگـر نمتوانیـد از عهـدهشان
ربیایید، فراموششان کنید.

* حداقل دو نسخه تبلغ تهیه کنید؛ هر نسخه یک ایدهی زرگ را مطرح کند. بعد،
آزمایششان کنید.

* نمونهای را که هتر عمل کرده است، انتخاب و اجرا کنید.

 

وقتی به تبلیغاتی سودآور رسیدید، بلافاصله آزمایش بعدی را شروع کنید. نواغ
بازاریای مدانند همیشه موردی هست که با استفاده از آن متوان نرخ پاسخ هتری

گرفت و سود بیشتری ایجاد کرد.

البته، شما با ادعاهای جذاب و قولهای مبالغهآمز متوانید سود سریع به دست
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آورید؛ ول ان سودها وقتی آنها متوجه شوند واقعا که هستید و چه کار مکنید،
از ن خواهد رفت.

شما نه تنها مخواهید مردم محصولاتتان را بخرند، بلکه مخواهید به مشتریانی
وفادار تبدلشان کنید که خریدشان را از شما ادامه دهند. ان فروشهای محصولات

اصل است که رشد متوال کسبوکارتان را تضمن خواهد کرد.
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