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  ×   بازاريابي×    ×  محمد مهدي كمال  ×  

فرض کنيد در يک روز بارانی در حال قدم زدن در پياده رو هستيد. به 
اين فکر می کنيد که برای امتحان فردا چگونه درس بخوانيد. ناگهان 
دستی جلوی شما را می گيرد. اول تعجب زده می شويد که اين دست 
از من چه می خواهد؟ اما سريع متوجه می شويد او می خواهد به شما 
چيزی بدهد. بله. او می خواهد يک نمونه از عطرهای فروشگاهش را به 
شما بدهد. بدون توقف، نمونه را از او می گيريد، آن را بو می کنيد و به 
مسير ادامه می دهيد. چند قدمی که می رويد، متوجه می شويد گويا 
اين عطر همان عطر مورد علاقة شماست. به همين خاطر برمی گرديد 
و آن را مي خريــد. در اين مثال، عطر فــروش از يک روش بازاريابی 

استفاده کرده است.
اما روش های بازاريابی تنها به اين روش ها محدود نيستند. روش هاي 
متنوعی برای بازاريابی وجود دارند که لازم است با آن ها آشنا شويم. 
ايــن کار به ما کمــک خواهد کرد ضمن اطــلاع از فعاليت رقيبان 
در موضــوع بازاريابــی، خود نيز يکی از اين روش ها را در راســتای 
ارتقای کســب وکار خود به کار ببنديم. هرچند که برای بازاريابی در 
کســب وکارها روش های متعددي به كار مي روند، اما در اين متن به 
برخی از رايج ترين آن ها اشاره خواهد شد. به صورت کلی، روش های 
بازاريابی به سه دستة کلی تقسيم می شوند: سنتی؛ ديجيتال؛ رودررو. 

در اين متن صرفاً به گونه های بازاريابی سنتی اشاره خواهيم كرد.

تخفيف،
قانون جذب
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يکی از روش های بازاريابی ســنتی، بازاريابی چاپی اســت. شــما 
می توانيد با طراحی کارت ويزيت، کســب وکار خود، زمينة فعاليت 
و راه های ارتباطی آن را ثبت کنيد و آن را ميان مشــتريان بالقوة 
محيط اطــراف توزيع کنيد. مثــال ديگر بازاريابــی چاپی، توليد 
دفترك)بروشور( کسب وکار است. شــما در اين دفترك می توانيد 
محصولاتتــان را به صــورت کامل معرفي كنيد. حتــی می توانيد 
در آن از تصويرهــاي باکيفيت محصولات خود اســتفاده و نمونه 

فعاليت هايتان را معرفی کنيد.
يکی ديگر از نمونه های بازاريابی سنتی، بازاريابی تبليغاتی است. در 
اين روش، مخاطبان در ابتدا بنا به دلايلی به کســب وکار شما جذب 
مي شــوند و در مرحلة بعد با خريد از شما به کسب وکار شما وفادار 
خواهند ماند. براي نمونه، برخی از کسب وکارها با برگزاری مسابقاتی 
در جامعة هدف، نام کســب وکار خود را بر ســر زبان ها می اندازند. 
فرستادن کد پشت در محصول برای شرکت در قرعه کشی يا مسابقة 

عکاسی هم نمونه هايی از اين روش  هستند.

بازاريابی تلفنی نيز از ديگر روش های بازاريابی سنتی است. هرچند 
ممکن است اين روش امروزه محبوبيت چندانی نداشته باشد، اما نکتة 
جالب توجه اينجاســت که همچنان مورد استفاده است. اين موضوع 
نشــان مي دهد كه اين روش همچنان جواب می دهد. در اين روش، 
شرکت فهرست شماره تلفن های مخاطبانش را در اختيار فردی که به 
او بازارياب )ويزيتور( گفته می شود قرار می دهد تا او با تماس گرفتن با 
مشتريان، آن ها را به خريد از کسب وکار مجاب كند. مشتريان بالقوه 
می توانند ساکنان يک منطقه يا مثلًا بيمارانی باشند که قبلًا از دارويي 
خاص اســتفاده کرده اند. به همين خاطر است که بيشتر فروشگاه ها 

هنگام فروش از مشتريان خود شماره تلفن می گيرند.
اســتفاده از يک روش خاص بازاريابی برای همة انواع کسب وکارها 
توصيه نمی شــود. زيرا هر کســب وکاري بايد روش مختص خود را 
برای بازاريابی  موفق به کار ببندد. شما می توانيد با تجربة روش های 
متفاوت، ميزان مفيدبودن آن ها را برای کسب وکار خود امتحان کنيد. 
در شمارة بعد به بازاريابی های ديجيتال و رودررو پرداخته خواهد شد.

خيلي از افراد ديگر نيز با انتشار کدهای تخفيف مخاطبان را جذب 
می کنند. مخاطب شما ممکن است خواهان محصول شما باشد، ولی 
بــه عاملي نياز دارد که او را برای خريد تحريک کند. کدهای تخفيف 
همان عاملي هســتند که می توانند او را از جا بلند و به سمت خريد 
از کسب وکار شما هدايت کنند. اين کدهای تخفيف می توانند کاری 
کنند که مشــتری در رقابت بين کسب وکار شما و کسب وکار رقيب، 
شــما را انتخاب کند. خود شــما نيز بارها با دريافت کدهای تخفيف 

تاکسی های اينترنتی اين حس را تجربه کرده ايد. 
ارائة نمونة محصــول نيز يکی ديگر از صورت های اين روش بازاريابی 
اســت. اين کار می تواند مشــتريان را به خريد مجاب کند. به ويژه در 
محصولات جديدی که افراد قبــلا آن را تجربه نکرده اند، اين راهکار 
برای کســب اعتماد بسيار خوب اســت. فرض کنيد کسب وکار شما 
توليد شــيرينی خانگی طبيعی است. ممکن اســت اقوام شما از مزة 
آن مطمئن نباشــند. به همين خاطر حاضر نيستند خطر کنند و از 
اين شــيرينی ها خريد کنند. اما کافی اســت فقط يک بار طعم آن را 
بچشند تا مشتری دائمی شما شــوند. اين کار با ارائة نمونة محصول 

امکان پذير است.
يکی ديگر از نمونه های بازاريابی های سنتی، بازاريابی پستی مستقيم 
اســت. اگر شما چيزی را از طريق پســت دريافت کنيد، شگفت زده 
خواهيد شد. بازاريابی پستی يك روش برای شخصی سازی محتوا برای 
مشتری فعلی شماســت. فرض کنيد در روز تولدتان، به جای اينکه 
پيامک تبريک از بانک دريافت کنيد، يک بســتة کوچک تبليغاتی به 
همراه چند کد تخفيف بگيريد. اين کار شما را هيجان زده خواهد کرد.
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