
 

 

 !ستیاعتماد ن یتوجه، به معن

اند. های بازاریابی و پیشنهادات فروش خود را به ما تحمیل کردههای تجاری پیامهای متمادی شرکتدر طول دهه

ع کنند. درواقتوجه ما گدایی میگیریم که برای جلبابی قرار میهای هزاران پیام بازاریهمه روزه ما در معرض ضربه

بینیم. این سیستم با شکست مواجه شده است. پیام بازرگانی می 0111تا  0011به طور تخمینی ما هر روز حدود 

ی ختکنند و حتی به سها توجه ما را جلب میشوند. تعداد اندکی از آنها نادیده گرفته میبخش اعظم این پیام

 آیند.دوباره به یاد می

توجه نمایند. این سازند به امید اینکه برای مدتی جلبهای بازاریابی خود را در جهان منفجر میاغلب افراد پیام

دهد: پیام خود را روی یک بیلبورد قرار بده، همان چیزی است که شالوده ایجاد برند به روش سنتی را تشکیل می

 دیو و تلویزیون ارائه بده و امیدوار باش که افراد مناسب متوجه آن شوند.های بازرگانی در راپیام

کنند در حال افزایش آگاهی نسبت به برند خود دانند چرا که احساس میاغلب افراد این رویکرد را قابل قبول می

 هستند. ولی یک مشکل عمده در این ارتباط وجود دارد:

 آگاهی و توجه با اعتماد برابر نیستند!

عنا شناسد به این مدرست است؛ مرتباً در حال تأکید به شما هستم که صرف اینکه کشی شما و کالای شما را می

ها مایل به انجام معامله با شما هستند، آگاهی نیست که به شما اعتماد دارد و مطمئناً به این معنا نیز نیست که آن

 نکته مورد نظر ما نیست.

ها فقط از حضور شما مطلع خواهید آنطبین هدف شما، شما را بشناسند؛ اما شما که نمیموضوع این است که مخا

خواهید که شما را دوست بدارند و به شما اعتماد کنند و شما این کار را از طریق تمرکز بر ایشان باشند؛ بلکه می

 دهید.انجام می

اد بر مخاطبینتان تمرکز یابند. وقتی کسی به شما های برند سازی و بازاریابی شما باید بر روی ایجاد اعتمتلاش

العمل بهتری نشان خواهد داد و به جای اینکه شما را بلایی آزاردهنده کند، به بازاریابی شما عکساعتماد می

 بدانند، مهمانی عزیز خواهند شمرد.

ن نخواهد بود که بازار هدف وقتی که سعی دارید پیام خود را به یکایک افراد نشان دهید، پایان کار چیزی جز ای

 دهید.ها را خطاب قرار میخواهند بدانند که شما مستقیماً آنها میشما احساس کند نادیده گرفته شده است. آن

تواند تواند مستقیم و متمرکز مثل یک لیزر بتابد یا میپذیر است. میانتشار روشنایی تنها به یکی از دو روش امکان

شوند ها منتشر میکنند. آنهای بازاریابی نظیر یک لامپ عمل میمنتشر گردد. اغلب تلاشهمانند نور یک لامپ 

ها باید همانند نور لیزر از تمرکز بیشتری و سعی دارند در آن واحد با همه برخورد داشته باشند. ولی این تلاش

 ها صورت پذیرد.جهت با آننسبت به مخاطبین هدف شما و هم



 

 

ها دهند. آنمتمرکز است و به سمت گروه خاصی از مردم جهت دارد، آن افراد بدان پاسخ میوقتی که پیام شما 

هاست. این همان نوع توجهی است که شما خواهان آن دهند که این پیام برای آندهند زیرا تشخیص میپاسخ می

ماد و یک گروه وفادار جلب ها، قادر خواهید بود اعتتوجه درست افراد و توجه نشان دادن به آنهستید. با جلب

 نمایید.

اغلب مردم سعی دارند که با تپش هر نبض، چیزی را به افراد بفروشند. جهان از میلیاردها فرد تشکیل شده است. 

ها داشته باشید. شما به دنبال همه این تعداد افراد این تعداد بسیار بیشتر از آن هستند که سعی در دادوستد با آن

توجه بخشی از جمعیت برای خود دارید. شما هرگز همه چیز برای همه کس سعی در جلب  نیستید. شما فقط

 نخواهید بود، پس حتی سعی نکنید که چنین باشید.

وقتی که سعی دارید پیام بازاریابی شما همه را در برگیرد، آن پیام قوت خود را از دست داده و از تأثیری اندک تا 

ر افرادی تمرکز نمایید که بااهمیت هستند. افراد بااهمیت همان افرادی هستند که گردد. باید بهیچ برخوردار می

 به احتمال قریب به یقین مشتری شما خواهند شد.

بر مخاطبین خود تمرکز کنید و باقی را فراموش کنید. دچار این اشتباه نشوید که و انرژی خود را صرف افرادی 

 بینم که شما را بیشترهای اجتماعی میدهند. من این را اعجاب رسانهمنید که مخاطبین هدف شما را تشکیل نمی

نمایاند که فرض کنید تمام جهان خواهان کالا یا خدمات شما هستند. آن نوع از بازاریابی انگیز میاز آن اعجاب

یل د که تبدگردد. بر طرفداران خود و افرادی تمرکز نماییغیرمتمرکز و عمده، دستورالعمل یک فاجعه محسوب می

 به طرفداران خواهند شد.

ها را بشناسید. مخاطبین هدف شما، گروهی از شما قادر نیستید بر مخاطبین هدف خود تمرکز کنید مگر آنکه آن

ها افراد هستند که دوست دارند از شما خرید کنند نیز افرادی که شما در بهترین موقعیت برای خدمتگزاری به آن

 ها معطوف نمایید و بدانید که مابقی به شما ربطی ندارند.ه خود را به آنقرار دارید. تمامی توج

ها چه مشکلاتی دارند که شما قادر به حل آن هستید؟ افرادی که ای از مشتری ایده آل خود تهیه نمایید. آننمایه

 به احتمال قریب به یقین از این مشکلات برخوردارند چه کسانی هستند؟

ها نگویید که تن از مشتریان محبوب خود را در نظر بگیرید و به آن 01ن کار این است که یک راه آسان برای ای

ا هها تمامی افراد محبوب شما هستند. به آن ده نفر نگاه کنید و ارزیابی کنید که چه چیزی باعث شده آنآن

های هنگفت ها پرداختد؟ آیا آنها خوشایند بوشمارند؟ آیا همکاری با آنمطلوب شما باشند. آیا شما را محترم می

 و به هنگام داشتند؟

ها مؤنث مشتری از اشتراک برخوردار است. آیا همه آن 01گام بعدی این است که ببینید چه چیز بین تمامی این 

 کنند؟ سرانجام اینکهها از یک گروه سنی هستند؟ آیا در یک موقعیت جغرافیایی زندگی میهستند؟ آیا همه آن

 ها چه مشکلاتی داشتند که شما برطرف نمودید؟ها چگونه بود؟ آنرسانی شما به آنتنحوه خدم



 

 

ائل که به این شناخت نکند. هنگامیپاسخ به تمامی این سؤالات به شما در شناسایی آن مشتری ایده آل کمک می

ها واند بر حل مشکلات آنتها نشانه بگیرید. بازاریابی شما میتوانید تمامی تلاش خود را به سمت آنشدید، می

 ها برخوردار است.ها نشان دهید برند شما از بهترین تناسب برای آنتمرکز یابد و اینکه به آن

مانده گردند. این رویکرد کاملاً عقبپردازند و سپس به دنبال مشتری میاغلب برندها به خلق یک کالا یا خدمت می

 ها اقدام نمایید.حل برای مشکلات آنسپس به ایجاد راه است. اول مشتریان هدف خود را متصور شوید،

د ها را خواهیاگر با صرف وقت مشتری ایده آل خود را شناسایی کنید، حالا نه تنها با دیدن مشتریان هدف خود آن

ا سخن هاند. وقتی به زبان خود آناند که به دنبال وی بودهها نیز خواهند دانست که کسی را یافتهشناخت بلکه آن

توانند به آن اعتماد داشته اند که میدانند که شرکتی را یافتهها میگویید و نیازهایشان را خطاب قرار دهید، آن

 باشند.

ها سخن بگویید. شما باید همواره به هنگام برقراری ارتباط، بازار هدف خود را در ذهن داشته باشید. به زبان آن

بت ها صحها را دریابید. وقتی که به زبان افراد با آند و نحوه تفکر و صحبت آنها ارتباط برقرار نماییهمانند آن

 ها با شما راحت خواهند بود.کنید، آنمی

نیازی نیست که برند شما نزد همگان از معنا برخوردار باشد. حتی نیازی نیست که همه آن را بشناسند. این برند 

به احتمال قریب به یقین به مشتریان شما تبدیل خواهند شد، حاوی تنها باید نزد افراد درست یعنی افرادی که 

 معنا باشد. این گروه از افراد هستند که از اهمیت برخوردارند و مابقی ربطی به شما ندارند.

 


