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چهار اصل استراژی بازاریای
استراژی کسبوکار در استراژی بازاریای خلاصه مشود. توانای جذب مشتریان
مناســب، تعنکننــده مــوفقیت در کســبوکار اســت. شمــا مســئول هســتید کــه
تصمیمات استرژیک مهم رای کسبوکار خود، به خصوص در چهار حوزه اتخاذ

کنید.

 

۱. تخصص
تخصص به معنی تمرکز همه تلاشها ر یک محصول، خدمت، مشتری، بازار یا
حوزه‌ای خاص از فناوری است که «نروی محرک» فعالیتهای بازاریای، فروش و
کســبوکار بــه شمــار مآیــد. متــوان در محصــول خاصــ تخصــص پیــدا کــرد و
ارزشافزوده منحصربهفردی در آن گروه محصول ارائه داد که هتر، سرعتر، ارزانتر و
رتر از رقبا باشد. همچنن متوانید خدمات تخصص ارائه کنید. متوانید خدمت
خاص را به گروهی خاص از بازار ارائه دهید که هتر، ارزانتر، مناسبتر و جذابتر از
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خدمات رقبا است. شاید مانند والمارت متخصص مشتریمحوری باشید. والمارت ر
شود». ایده اصلری مشان با حقوق کارمندی سمشتریانی تمرکز کرده که «زندگ
سام والتون ان ود که محصولات خوب را با قیمتهای خوب به اکثر مصرفکنندگان
در آمریکا و بازارهای دیگر ارائه کند. شاید ر اساس حوزه تخصص خود بازار خاص را
هدف گرفته باشید. ان بازار متواند محل، استانی، مل یا حتی نالملل باشد؛
اما وقتی بازار خاص را انتخاب مکنید، باید ر کسب تخصص در آن حوزه و ارائه
چزی ارزشمندتر از محصولات رقبا تمرکز کنید. شاید در یک فناوری یا حتی در یک
وژگ خاص متخصص باشید که رقبا از آن یهرهاند. بسیاری از شرکتها رای توزع

محصولات از یک کانال توزع تخصص استفاده مکنند.

 

۲. تماز
ان اصل، نبض بازاریای و دلل اصل موفقیت یا شکست کسبوکار است. حوزه
تماز جای است که خود را از همه شرکتهای که سع در فروش محصول مشابه
به همان مشتریان دارند، جدا مکنید. حال تمرینی رای شما داریم: تصور کنید همه
رقبا ناگهان از بازار ناپدید مشوند و شما تنها عرضهکننده محصول یا خدمتی خاص
در بازار هستید. ان موضوع چه تغری در فروش و سودآوریتان ایجاد مکند؟
گمان مکنم باعث مشود به یک از موفقترن و سودآورترن کسبوکارهای صنعت
خود و حتی دنیا تبدل شوید. سوال ان است: چگونه متوانید محصول یا خدمت
خود را به شکل متماز کنید که مشتری گمان کند «تنها گزینه» رای خرید ان

محصول یا خدمت در بازار کنونی شما هستید؟

 

۳. بخشبندی
امروزه بسیاری از متخصصان بازاریای ر ان باورند که بازاریای در آینده به توانای
بخشبندی دقق بازار بستگ دارد. میلیاردها دلاری که هر سال صرف تحقیقات بازار
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مشود تا حد زیادی سع در شناسای دقق مشتریانی دارد که به جای خرید از
تامنکننده قبل خود، محصول و خدمت شما را خواهند خرید. سوال ان است: «آن
مشتریـانی کـه بیشترـن اهمیـت را بـه تخصـص، منحصـربهفرد ـودن یـا رتـری شمـا
مدهند که هستند و چه کسانی دقیقا همان وژگها و مزایای را مخواهند که در
ارائه آنها توانمند هستید؟» چه توصیف از مشتری عال یا ایدهآل خود دارید؟ چه
افرادی بازار هدف شما هستند؟ کدام افراد به خاطر ارزشافزوده منحصربهفردتان یا
ارزشافـزودهای کـه بـا اصلاح محصـول یـا خـدمت ایجـاد مکنیـد، بیشترـن تـوان و

آمادگ خرید از شما در اقیانوس مشتریان را دارند؟

نخست، به «وژگهای جمعیتشناختی» آنها ردازید. سن، جنسیت، محدوده
درآمد، تحصیلات، شغل یا تخصص مشتری ایدهآل شما چیست؟ کجا زندگ یا کار
مکند؟ شرایط خانوادگ یا ساختار خانوادهاش چگونه است؟ شاید دومن بخش
توصــیف مشتــری ایــدهآل مهــمتر باشــد. اــن بخــش را «وژگهــای روانشنــاختی»
منامیم، یعنی همان چزی که در ذهن مشتری ایدهآل مگذرد و بیشترن اثر را ر
خرید از شما، خرید از رقبا یا نخریدن دارد. اهداف و آرزوهای مهم مشتری احتمال
ایدهآل چیست؟ خواستهها، نیازها و انگزههای او رای اتخاذ تصمیم خرید چیست؟
چه امیدها، رویاها و آرزوهای رای آینده دارد که با کمک محصول یا خدمت شما به
واقعیت تبدل مشود؟ مشتری چه ترسها، تردیدها یا نگرانیهای دارد که باعث
مشود محصول یا خدمت شما را بخرد یا از خرید آن منصرف شود؟ چه مشکلاتی در
زندگ مشتری ایدهآل وجود دارد که محصول یا خدمت شما به حل آن کمک مکند؟
محصول یا خدمت شما چه نیازهای را رطرف مکند؟ در دستیای به چه اهداف به

مشتریان کمک مکند؟ چه دردی را از مشتری ایدهآل دوا مکند؟

 

۴. تمرکز
تمرکز چهارمن ستون استراژی بازاریای است که با شفافسازی دقق حوزه تخصص،
تماز و بخشبندی حاصل مشود. خودتان مدانید چه چزهای ارائه مدهید و
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نمدهید. دلل اینکه مردم به جای خرید از رقبا باید از شما خرید کنند را مدانید.
مشتری ایدهآل خود را مشخص کردهاید. اکنون در چهارمن مرحله باید ر مشتریانی
تمرکز کنید که متوانند در بازه زمانی موجهی از شما خرید کنند و ان کار را هم
مکنند. هترن روشهای ممکن رای تبلغ و رقراری ارتباط با مشتریان ایدهآل
چیست؟ هترن رسانههای که امکان رقراری ارتباط با بیشترن تعداد مشتریان با
پـانترن قیمـت ممکـن را فراهـم مکنـد، کدامنـد؟ مهـمتر اینکـه، نرومنـدترن

جاذبههای شما که موجب پاسخهای خرید سرع و حتی فوری مشوند، کدامند؟

 

رنامه بازاریای شما
وقتی هفت بخش آمیخته بازاریای را با چهار جزء استراژی بازاریای ترکیب کنید، به

یک رنامه بازاریای عال مرسید.

یک رنامه بازاریای عال چند مزیت دارد. نخست اینکه موجب جذب جریانی دائم از
مشتریان مناسب شده و رودخانهای از مشتریان به وبسایت یا دفتر کارتان سرازر
مشونـد. یـک رنـامه بازاریـای عـال بارهـا ـر پیشنهـاد فـروش منحصـربهفردتان و
«ارزشافـزوده منحصـربهفرد» تاکیـد مکنـد و بـه مشتریـان گـوشزد مکنـد کـه شمـا
هترن و تنها گزینه رای خرید محصول یا خدمت هستید. بازاریای در بازار به شدت
رقابتی امروز بسیار پیچیده و در عن حال بسیار ساده است. مشتریان ایدهآل خود و
خواسته‌های آنها را به دقت مشخص کنید. سپس راهی بیابید تا آنچه مخواهند را

هتر، سرعتر و ارزانتر از رقبا ارائه دهید.
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