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10 نکته برای موفقیت در حوزه بازاریابی

تنها درحوزه خود بازاریابی نکنید
ش�ما مجبور نیستید که تنها در حوزه تجاری یا صنعتی 
خود و در میان افرادی که در زمینه کاری ش�ما فعالیت 
می کنند به بازاریابی بپردازید. بنابراین بهتر است با دید 
بازتری عمل کرده و بررسی کنید که دیگران در فرآیند 
بازاریابی خ�ود چگونه عمل می کنند. ب�ا افرادی که در 
حوزه ه�ای مختلف تج�اری و صنعت�ی فعالیت می کنند 
صحب�ت کنی�د. قطع�ا از حج�م اطلاعاتی ک�ه دریافت 

می کنید شگفت زده خواهید شد. 

کارت ویزیت خود را
در انتهای ملاقات ارائه کنید

چنانچه افراد علاقه ای به ادامه ارتباط با ش�ما نداش�ته 
باش�ند کارت ویزیت ش�ما ب�رای آنان ارزش�ی نخواهد 
داش�ت. همچنی�ن اگر ش�ما در ابتدای ملاق�ات خود با 
کس�ی اقدام به ارائ�ه کارت ویزیت خود کنید این اقدام 
بس�یار عجولانه و غیرمنطقی به نظر می رسد. به همین 
دلیل است که کارشناسان حوزه بازاریابی معتقدند شما 
باید در انتهای گفت وگوی خود با اشخاص کارت ویزیت 

و اطلاعات تماس تان را ارائه کنید. 

همواره در جریان وقایع 
و رویدادهای روز باشید

گفت وگ�وی کوتاه می تواند برای ی�ک بازاریاب به مانند 
موهبتی الهی باشد، اما برای موفق بودن در گفت وگوهای 
کوتاه ش�ما نیازمند اطلاعاتی بیش�تر از پیش بینی های 
کوتاه هواشناس�ی برای روزهای آینده هستید. همیشه 
ب�رای ادام�ه گفت وگو با افرادی که نخس�تین بار آنان را 
ملاقات می کنید موضوعات و رویدادهای روز را به خاطر 

داشته باشید. 

از افراد بابت ملاقات با شما تشکر کنید
رفتار مناس�ب هم�واره در فرآین�د بازاریاب�ی از ارزش 
و اهمیت بس�یاری برخوردار اس�ت. در ص�ورت امکان 
بخشی از موضوعات مطرح شده در ملاقات را در ایمیل 
ی�ا پیامک تان یادآوری کرده و از افراد بابت زمانی که به 
ملاقات با شما اختصاص دادند تشکر کنید. این موضوع 
سبب می شود تا آنان شما را به عنوان یک شخص دقیق 
که به صحبت های شان گوش فرا داده اید به یاد سپرده و 

از شما به عنوان یک فرد قابل اعتماد یاد کنند. 

پیش از ورود به ی��ک ملاقات برای 
بازاریابی از اهداف تان مطلع باشید

حتی پیش از ورود ش�ما به فرآیند بازاریابی، بهتر است 
اه�داف خ�ود را به ص�ورت دقیق، واضح و ش�فاف بیان 
ک�رده و به یاد بس�پارید. این موض�وع در انتخاب افراد 
موردنظرتان به ش�ما کمک ش�ایانی خواهد کرد چراکه 
این افراد عموما کسانی خواهند بود که در حوزه تجاری 
و صنعتی ت�ان فعالیت کرده و در واقع بخش�ی از جامعه 
هدف ش�ما را تش�کیل می دهند. همچنی�ن عدم اتلاف 
وقت در برقراری ارتباط با گروه ها و سازمان های تجاری 
غیرمرتب�ط از جمله دیگر مزایای به یاد س�پاری اهداف 

است. 

بپرسید
مطرح کردن پرسش به گونه ای که از دریافت پاسخ های 
کوت�اه نظیر آری یا ن�ه اجتناب کنید از اهمیت بس�یار 
زیادی برخوردار اس�ت. به یاد داش�ته باشید که برخی 
م�ردم ب�رای ارتباط برق�رار کردن نیاز به فش�ار کلامی 
دارند و این فش�ار جز با س�وال کردن ایجاد نمی ش�ود. 
مطرح کردن پرسش هایی که با چه چیز، چه زمانی، کجا 
و چگونه آغاز می ش�وند بهترین روش های طرح پرسش 

در این موقعیت ها به شمار می روند. 

ملاقات را به سرعت تمام نکنید
به یاد داشته باشید زمانی که در حال بازاریابی هستید، 
باید به گونه ای فعالیت کنید که اثرات آن ماندگار باش�د 
ضمن اینکه شما باید همواره در طول زمان فعالیت خود 
مودب بوده و هرگز پروس�ه بازاریاب�ی خود را به صورت 
ناگهانی متوقف نکرده یا یک قرار ملاقات را به س�رعت 
تمام نکنی�د. مردم همواره آخرین کلمه خارج ش�ده از 
دهان ش�ما را به یاد می سپارند. بنابراین اگر با احترام با 
آنان صحبت کنید آنها نیز با ادب و احترام با ش�ما رفتار 

خواهند کرد. 

اطلاعات و تخصص خود را 
به دیگران نشان دهید

زمانی که مردم متوجه می ش�وند ش�ما اطلاعات زیادی 
درمورد مس�ائل و موضوعات متف�اوت در اختیار دارید، 
ش�ما را در قامت کس�ی می بینند که به واسطه تخصص 
و اطلاع�ات زی�ادی که در اختی�ار داری�د می توانید در 
پروژه های مختل�ف به فعالیت بپردازی�د. مطلع بودن و 
ارائ�ه اطلاعات مفید از ارزش بس�یار زی�ادی برخوردار 
است، بنابراین اطمینان حاصل کنید که تمامی ایده های 

سازنده و جذاب شما از سوی دیگران شنیده شود. 

ملاقات های کاری مخصوص خود 
را سازماندهی کنید

ب�ه جای آنکه دائما در رویداده�ا و ملاقات های دیگران 
حضور یابید، بهتر اس�ت خود نیز دس�ت به کار ش�ده و 
رویداده�ای بازاریابی منحصر به خودتان را برنامه ریزی 
کنید. به عنوان میزبان مهمانان توجه بس�یاری به ش�ما 
کرده و شناخت ش�ان از ش�ما ب�ه میزان قاب�ل توجهی 
افزای�ش خواهد یافت. علاوه برای�ن ترتیب دادن چنین 
مهمانی هایی س�بب خواهد شد تا با افراد جدید ملاقات 
کنید. فرام�وش نکنید که س�ازماندهی ای�ن رویدادها 
نشان دهنده مهارت های شما در حوزه بازاریابی به شمار 

می رود. 

روی ارتباطات جدید 
سرمایه گذاری کنید

به ایمیل های دریافتی پاسخ داده و به افراد زنگ بزنید، 
این موضوع سبب می شود تا ارتباطات ایجاد شده میان 
شما و ش�بکه ای که در آن فعالیت می کنید مستحکم تر 
ش�ود. هرچقدر ارتباط شما با افرادی که در حضور آنان 
به بازاریابی می پردازید گس�ترده تر ش�ود، فرصت هایی 
که به دست می آورید نیز بیشتر و بزرگ تر خواهند شد. 
بنابراین بهتر است همواره به فعالیت در این زمینه ادامه 
دهید چراکه ش�ما نمی دانید چه زمانی و به کدام یک از 

افراد موجود در لیست تان نیاز پیدا خواهید کرد. 


