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بازاریابی از طریق موقعیت مکانی
اين روش به ما می گويد بر اســاس موقعیت مکانی مشتري را مورد 
هدف قرار دهیم. اين روش بسته به اينکه کاربر در کجا قرار دارد و چه 

چیزی نیاز دارد، شیوه هاي متعددي دارد.

هدف گذاری جغرافیایی
اول موقعیت مکانی کاربران را تشــخیص می دهید و بر اســاس آن 
پیام های شخصی سازی شــده ای برای آن ها مي فرستید. در صورتی که 
موقعیت مکانی تلفن همراه کاربر روشــن باشد، وقتی او در آن مکان 
قرار دارد، پیام هايي به صورت اعلان برای او ارسال می شوند. مزيت اين 
روش آن اســت که بر اساس مکانی که کاربر در آن قرار دارد، امکانات 
به او معرفی می  شــوند. برای مثال، وقتی شــما جست وجو می کنید: 
»مرکز تعمیر کولر«، گوگل از ای پی های متصل به اينترنت استفاده و 

نزديک ترين مراکز تعمیر کولر را به شما معرفی می کند.

حصار جغرافیایی
به معنــای ايجاد مرز بیــن دو محوطة خاص اســت. در اين روش 
می توانید روی نقشه محدوده اي مکانی مشخص کنید. فقط کسانی که 
در اين محدوده هستند، پیام ها و محتواهای ديگر را روی گوشی خود 
دريافت می کنند و بقیه دريافت نمی کنند. حتی کســانی که مخاطب 

شما بوده اند، اما از اين محدوده بیرون رفته اند.
اين روش به بازاريابان اجازه مي  دهد محدودة بزرگ تری را مشخص 
کنند و تحت پوشش قرار دهند و افراد بیشتری را هدف بگیرند. به اين 

ترتیب، مشتريان بیشتر و سريع تر جذب مي شوند.
برای مثال شما يک غرفة کتاب داريد. می توانید از اين روش استفاده 

در شمارة قبل به شما گفتیم چگونه می توانید از تلفن همراه خود به عنوان ابزاري 
ویژه برای بازاریابی محصولات و کسب وکار خود استفاده کنید. دو فن مهم بازاریابی 
با تلفن همراه را هم به شما آموزش دادیم! در این شماره قصد داریم دو فن مهم 

دیگر بازاریابی از طريق تلفن همراه، يعني بازاريابي از طریق موقعیت مکانی و از 
طریق پیامک را به شما آموزش دهیم.

کنید تا بازديدکنندگان غرفة خود را از اينکه چنین غرفه ای داريد آگاه 
کنید و محل دقیق را برای کاربران خود بفرستید.

دیده بانی
در اين روش دستگاه هايی هستند که با اينترنت بی سیم يا بلوتوث به 
برنامه های مشخص شده ای وصل می شوند. با روشن بودن بلوتوث افراد، 
می توانید با مخاطبان خود ارتباط مستقیم برقرار کنید و نیازی هم به 
برخط بودن کاربران نداريد. می توانید رفتار کاربران را در محدودة نصب 
ديده بان ها بسنجید. برای مثال، اگر کسی به راهروی فروش لوازم جانبی 
تلفن همراه برســد، ديده بان نصب شده در آن راهرو، پیامی به گوشی 
شما بفرستد و مثلًا لوازم دارای تخفیف يا لوازم با امکانات بالا را به شما 

معرفی کند.

هدف گذاری با تلفن همراه
در اين روش، مشــتری با توجه به زمان و مــکان، از طريق پیامک 
و اعــلان مورد هدف قرار می گیرد. به ايــن ترتیب بازاريابان به صورت 

شخصی سازی شده با مخاطبان خود ارتباط برقرار مي کنند.
برای مثال، تبلیغات در شبکه های اجتماعی بر اساس موقعیت مکانی 

کاربر به او نشان داده می شوند.

بازاریابی از طريق فرستادن پیامک
اين روش به معنی اســتفاده از پیامک برای فرستادن پیام برگزاري 
همايش های تبلیغاتی و پیام های تراکنشی است که در افزايش فروش و 

اطمینان مشتريان و آگاهی راحت تر آنان تأثیر زيادي دارد.
بازاريابــی از طريق پیامک مزايايی دارد. از آنجا درصد بالايی از مردم 
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دنیا تلفن همراه دارند و در ايران نیز حدود 12۰ میلیون ســیم کارت 
فعال وجود دارد )که رقم قابل توجهی است( بازاريابی از طريق پیامک 
می توانــد بخش عظیمی از جامعه را دربر بگیرد. از طرف ديگر، تعامل 
مخاطبان با پیامک، بالاتر از بســیاری از روش هاست. يعنی پیامک ها 
معمولًا زود خوانده و ديده می شــوند. در نتیجه احتمال ديده شــدن 
تبلیغــات پیامكي بالاســت. اين گونه تعامل برای فرســتادن اخبار و 
اطلاع رسانی مناسبت ها، تخفیف ها و قیمت ها مناسب است و سريع تر 

به کاربر اطلاع داده می شود.
نکتــة ديگر در خوبی های اين روش آن اســت که کاربران زيادی به 
اينترنت دسترسی ندارند. اين روش کارآمدترين روش ارتباط گیری با 
اين دسته از مخاطبان است. خوب است برای بازدهی بهتر بازاريابی از 

طريق تلفن همراه مجموعه اي نکات را رعايت کنیم:

نکتة اول: زمان درست استفاده را بدانیم.

طبق تجربه ها و تحقیقات، بهترين ســاعت فرســتادن پیامک برای 
کسب وکار ساعت های 1۰ تا 13 و 15 تا 19 است كه اگر در آخر هفته 

باشد، بهتر عمل می کند.
نکتة دوم: همواره سعی کنید با کسب اجازه و رضايت کاربران برايشان 
پیامک بفرستید و از کاربرانی که خودشان نشانی رايانامه و شمارة تلفن 
در اختیارتان قرار داده اند استفاده کنید و از فهرست های آمادة شمارة 

تلفن کمتر استفاده کنید.
سعی کنید نام نشان تجاری و نوع کسب وکار را در پیامک ذکر کنید. 

به اين ترتیب اطلاعات اولیه و ضروري را به کاربر خود می دهید.
سعی کنید بازاريابی پیامکی را با بازاريابی از طريق رايانامه ترکیب و 

تلفیق کنید. اين دو می توانند مکمل يکديگر باشند.
با فرستادن رايانامه می توان پیام های جزئی تر و کامل تری فرستاد، با 

پیامک پیام های کوتاه و فوری و جذب کننده تر.

چطور پیامک بفرستيم؟!
برای انجام اين کار لازم اســت سامانه هايی را که خدمات فرستادن 
جمعی پیامک را فراهم می کنند، پیدا کنید و در يکی از آن ها حساب 
کاربری بسازيد. با پرکردن )شــارژ( حساب کاربری، طبق تعرفه هايی 
که سامانه ارائه دهندة خدمات مشخص می کند، و با تنظیم يک متن، 
می توانید پیامک را برای مخاطبان بفرستید. البته در قسمت دفترچة 
مخاطبان می توانید مخاطبان برگزيده ايجاد کنید يا فرستادن پیام را 

برای بخشی از مخاطبان غیرفعال يا فعال کنید.
اما برای تهیة متن جذاب بايد توجه داشته باشید، متن پیامک بايد 
کوتاه اما گیرا باشــد؛ بدون زياده گويــی. چون هم از حوصلة مخاطب 
خارج است و هم هزينة فرستادن را زياد می کند. يکی از روش هايی که 
در فرستادن پیامک می تواند مؤثر باشد، توجه به مناسبت های فردی 

و جمعی است.


