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تریک سال نو میلادی، بیشتر از نوروز در ذهن
مشتری مماند

تکنیک «ضدِ جریان»: چرا تریک سال نو میلادی،
بیشتر از نوروز در ذهن مشتری مماند؟

تریک سال نو میلادی: فریاد زدن در استادوم آزادی
یا نجوا کردن در کتابخانه؟

تصور کنید در لحظه تحول سال نو شمسی (نوروز) هستید. تلفن
همـراه شمـا منفجـر مشـود! صـدها پیـامک تبلیغـاتی، دههـا ایمـل
تــریک سازمــانی و انــوهی از پیامهــای واتســاپ کــه اکثــر آنهــا
کیپیست شدهاند. در ان هیاهو، آیا شما پیام تریک بیمه خود یا
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تأمنکننده مواد اولیهتان را به خاطر مسپارید؟ پاسخ احتمالاً خر
اسـت. پیـام آنهـا در «نـوز» (Noise) گـم مشـود. حـالا بیاییـد بـه
اوال ژانویه (دی ماه) رویم. قویم کاری اران عادی است، خری از
تعطیلات نیست و صندوق پیام مشتریان شما خلوت است. دقیقاً
در همن سکوت، شما یک کارت تریک فزیک شیک یا یک پیام
صوتی اختصاص به مناسبت «سال نو میلادی» ارسال مکنید. ان
همـان اسـتراژی «ضـدِ جریـان» اسـت. در بازاریـای و فـروش، دیـده
شدن در زمانی که همه ساکت هستند، بسیار آسانتر و ارزانتر از
زمانی است که همه فریاد مزنند. ان مقاله به شما مگوید چرا و

چگونه باید از ان فرصت طلای استفاده کنید.

تریک سال نو میلادی
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۱. قانون تماز: «گاو بنفش» باشید

«وقتی همه به راست مپیچند، شما به چپ بپیچید» مغز انسان
طـوری طراحـ شـده کـه «الگوهـای تکـراری» را نادیـده مـگرد و روی
«تفاوتهـا» متمرکـز مشـود. سـت گـودن در کتـاب «گـاو بنفـش»
مگوید: رای دیده شدن باید متماز باشید. در بازار اران، تریک
نوروز یک «وظیفه» و یک «عادت» است. اما تریک سال نو میلادی،
یـک «انتخـاب هوشمنـدانه» اسـت. وقتـی شمـا سـال نـو میلادی را
تریک مگویید، پیام فراتر از یک تریک ساده مفرستید. پیام
زرمتن شما ان است: «ما متفاوت فکر مکنیم. ما رندی هستیم
که نگاه جهانی داریم و رای جزئیات ارزش قائلیم.» ان تماز باعث
مشود نام رند شما در حافظه کوتاهمدت مشتری هک شود، دقیقا

در زمانی که رقبا در خواب زمستانی هستند.

۲. جایگاهسازی رند (Brand Positioning): کلاس
رای کسبوکار محل جهانی

حتی اگر شما صادرات ندارید و ۱۰۰٪ مشتریان شما در داخل اران
هسـتند، تـریک سـال نـو میلادی «کلاس کـاری» رنـد شمـا را ارقـا
مدهـد. اـن کـار بـه صـورت ناخودآگـاه، تصـور رنـد شمـا را از یـک
کسبوکار سنتی و بازاری، به یک سازمان مدرن، بهروز و همگام با
تحـولات جهـانی تغـر مدهـد. مشتریـان (بهوـژه در حـوزه B2B و
خدمات لوکس) دوست دارند با تأمنکنندگانی کار کنند که «وی
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کهنگ» ندهند. تریک سال نو میلادی، سیگنال از «پیشرو ودن»
است. شما با ان کار به مشتری مگویید: «ما همگام با قویم

جهانی حرکت مکنیم و استانداردهای ما نالملل است.»

۳. فرصت طلای رای «هانهی تماس»
(Touchpoint)

«رابطه را گرم کنید، قل از اینکه خ زند» در فروش، زرگترن چالش
پیـدا کـردن هـانهای ـرای تمـاس بـا مشتـری قـدیم اسـت کـه ـوی
«فـروش» ندهـد. اگـر وسـط دی مـاه زنـگ زنیـد و بگوییـد «محصـول
جدیـد داریـم»، مشتـری گـارد مـگرد. امـا اگـر یـک کـارت پسـتال
دیجیتـال زیبـا بفرسـتید یـا تمـاس بگریـد و بگوییـد: «سـال ۲۰۲۵
میلادی آغــاز شــده و امیــدواریم امســال ســال ــر از توســعه ــرای
کسبوکارتان باشد»، گارد مشتری باز مشود. ان یک تماس «نرم»
(Soft Call) اسـت. شمـا چـزی نمفروشیـد، فقـط حضـور خـود را
یادآوری مکنید. همن یادآوری باعث مشود وقتی مشتری دو
هفته بعد به محصول شما نیاز پیدا کرد، اولن گزینهای باشید که به

ذهنش مرسد.

۴. چگونه اجرا کنیم؟ (از کلیشه دوری کنید)

ـرای اینکـه اسـتراژی ضـد جریـان شمـا نتیجـه معکـوس ندهـد و
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مصنوع به نظر نرسد، باید هوشمندانه عمل کنید:

تـریک خشـک و خـال نفرسـتید: بـه جـای یـک عکـس اینترنتـی از
درخت کریسمس، پیام مرتبط با کسبوکار بنویسید. مثلاً: «آغاز
سـال ۲۰۲۵، فرصـتی نـو ـرای توسـعه بازارهـای جدیـد. امیـدواریم

امسال، سال جهانی شدن کسبوکار شما باشد.»

هـدیه کـوچک امـا معنـادار: بـه جـای سررسـیدهای گرانقیمـت
نوروزی، یک قویم رومزی میلادی کوچک و مینیمال بفرستید.
بسیاری از مدران رای تنظیم جلسات با شرکای خارج یا پیگری
روندهای بازار (مثل ارز دیجیتال یا واردات) به قویم میلادی نیاز

دارند و قویم شما تمام سال روی مز آنها خواهد ماند.

زمانبنـدی دقـق: دقیقـاً در روز اول یـا دوم ژانـویه پیـام دهیـد.
تأخر در ان مورد، نشانه ینظم است.

نتیجهگری: سکوت بازار را بشکنید

بازاریای یعنی شکار فرصتها در جاهای که دیگران نمبینند. در
حـال کـه رقبـای شمـا منتظرنـد تـا ـودجه خـود را ـرای تبلیغـات
گرانقیمـت و کـماثر شـب عیـد نـوروز خـرج کننـد، شمـا متوانیـد بـا
هزینـهای انـدک در ژانـویه، قلـب و ذهـن مشتـری را تسـخر کنیـد.

امسال، جریان را شنا نکنید؛ جریانساز باشید.

رای یادگری عمق اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
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متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در اصول مقاعدسازی،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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