
محمدمهدی کمالکار و کسب

به‌دنبال مشترى

تولیدکنندگان مایع ظرف‌شــویی ســعی می‌کنند نیــازی را در ذهن 
مصرف‌کننده شکل بدهند. براي مثال، در تبلیغات خود ویژگی خاصی 
مثل بوبری قوی، نبود نیاز به خشــک‌کردن ظرف‌ها پس از شســتن، 
قابلیت تمیزکردن ظرف‌هاي استیل، یا ظرف‌شویی و آبکشی راحت را 

مطرح می‌کنند.
 ممکن است این ویژگی‌ها مورد پسند شما باشند، اما تا قبل از مشاهدة 
این تبلیغات، شما چنین نیازی را حس نمی‌کردید. این تبلیغات باعث 
شده است شــما اکنون نیاز به خرید چنین محصولی را در ذهن خود 
حــس و در نهایت اقدام به خرید كنيــد. برخی از تولیدکنندگان مواد 
غذایی هم برای جذب مشتری، نمونة رایگان ارائه مي‌دهند. مشتریان 
با خوردن یا نوشــیدن این نمونه‌های رایگان در فروشــگاه‌های بزرگ 

مجذوب این محصولات می‌شوند و اقدام به خرید می‌کنند.
همان‌طور كه در شــكل مي‌بينيد، شــركت آب و فاضلاب براي جلب 
توجه مصرف‌كننــدگان به كمبود آب، در فاصلة ســا‌ل‌هاي 1382 تا 
1397، در نشــان تجاري خود موضوع كمبود آب را به شكلي خلاقانه 

نشان داده است تا روي مصرف‌كنندگان تأثير بيشتري بگذارد.
تاکسی‌های اینترنتی هم برای جذب مشتری تخفیف‌های جذابی ارائه 
می‌کنند. مشــتریان بعد از استفاده از این تخفیف‌ها، نسبت به شرکت 
ارائه‌کنندگان خوش‌بین می‌شــوند و در سفرهای بعدی از آن شرکت 
استفاده خواهند کرد. محدودیت در فروش نیز روش دیگری است که 
برخی از فروشــندگان از آن استفاده می‌کنند. براي مثال، در خیلی از 
فروشــگاه‌های اینترنتی، تعداد محصولات موجود در انبار را به اطلاع 
شما می‌رســانند تا مثلًا با دیدن جملة »تنها ســه عدد دیگر در انبار 

»بدو بــدو هندوانه ... هندوانة شــیرین، به شــرط چاقو. 
بدو بدو هندوانه... خودت را زود برســان تا تمام نشــده!«
 حتماً شما هم شاهد چنین جارزدن‌هایی بوده‌اید! به‌خصوص زمانی 
که بساط دست‌فروش‌ها برپا مي‌شود. در واقع، دست‌فروش‌ها 
از این روش برای جذب مشتری استفاده می‌کنند. البته جذب 
مشــتری به این روش منحصر نیست. هر کسب و کاری برای 
جذب مشــتری از روش مخصوص به خود استفاده می‌کند.
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موجود است«، به خرید آن محصول ترغیب شوید.
در واقع، تولیدکنندگان با ایجــاد تغییرات خلاقانه در طراحی، تولید، 
بسته‌بندی، توزیع یا فروش محصول خود، سعی می‌کنند هم مشتریان 
قدیمــی خود را حفظ کنند و هم مشــتریان جدیدی را به محصولات 

خود جذب کنند. به این کار بازاریابی گفته می‌شود.
شــما نیز به‌عنوان مدیر کسب و کار لازم اســت از طریقی هنرمندانه 
محصول خود را به مشــتری بالقوه معرفی کنید و آن‌ها را به محصول 
خود جذب کنید. هرچند این کار با قوة خلاقیت شما در ارتباط است، 
اما پاســخ به ســؤالات زیر می‌تواند به میزان قابل قبولی این مسیر را 

برای شما روشن کند:
- محصول یا خدمات کسب ‌وکار شما چیست؟

- ویژگی‌های اصلی محصول یا خدمات شما چیست؟
- هدف تولیدی شــما در یک ماه یا یک سال به چه میزان است؟ )به 

چند نفر در طول سال خدمات ارائه خواهید داد؟(
- در چه شرایطی از محصول یا خدمت شما استفاده خواهد شد؟

- برتری محصول شــما نسبت به ســایر محصولات مشابه موجود در 
بازار چیست؟

- مشــتریان بالقوة شما چه کسانی هستند؟ )انواع مشتریان یا کاربران 
محصول یا خدمات خود را مشخص کنید(

- از بین تمام مشــتریان احتمالی که شما شناسایی کرده‌اید، بر کدام 
دسته از آن‌ها تمرکز بیشتری دارید؟

- چرا بر این دسته از مشتریان تمرکز خواهید کرد؟
- چرا مشتریان هدف شما به محصول یا خدمات شما نیاز دارند؟

 - محصول یا خدمات به چه نیاز ویژه‌ای پاسخ خواهد داد؟
- رقبای شما چه کسانی هستند؟

- چگونه می‌توانید با رقبای خود رقابت کنید؟
- چگونه مشتریان هدف خود را در مورد محصول یا خدمات خود مطلع 

خواهید کرد؟
- شعار ویژة کســب و کار شما که در فعالیت‌های تبلیغاتی خود از آن 

استفاده خواهید کرد چیست؟
پاسخ به این سؤالات نمی‌تواند به‌صورت مستقیم راه‌حلی برای بازاریابی 
محصــول یا خدمات شــما ارائه دهد، اما می‌تواند به شــما کمک کند 
بهتر در این زمینه ایده‌پردازی کنید. بازاریابی محصول یا خدمت شما 
ویژة محصول شماست و شما باید این روش را کشف کنید. شما هنرمند 

هستید و بازاریابی نیز یک هنر است.
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