
18512



به نام خدا





مدیرسبزتقدیممیکند

ترجمه
ژان بقوسیان

بنفشه عطرسائی

 کتابخانه موفقیت برایان
تریسی

بازاریابی
برایان تریسی



n ناشر:                                                                                       انتشارات برقعی
_________________________________________________________

n عنوان کتاب:                                     بازاریابی - کتابخانه موفقیت برایان تریسی  
_________________________________________________________

n برنامه ریزي و اجرا:                                                                  شرکت مدیر سبز  
_________________________________________________________

n ترجمه:                                               ژان بقوسیان، بنفشه عطرسائی
_________________________________________________________

 n ویراستار:                                                                                          آذر جوزی
_________________________________________________________

n صفحه آرایی و طراحی جلد:                                            آذر جوزی، ژان بقوسیان
________________________________________________________
n نوبت چاپ:                                                                                      1393 اول 

 _________________________________________________________
n شمارگان:                                                                     2000 نسخه

_________________________________________________________
 ISBN: 978-600-91800-9-7 n شابك:     7- 9- 91800- 600- 978 

_________________________________________________________
n قیمت:                                                                                         7000 تومان 

_________________________________________________________
n تلفن مرکز پخش:                                  88492397-88472931-88308732

_________________________________________________________
             www.modiresabz.com                                             :پایگاه اینترنتي / ایمیل n
           info@modiresabz.com                                                                            

                                                                            

      

تریسی،برایان،۱۹۴۴-م. : سرشناسه
Tracy,Brian

بازاریابی/برایانتریسی؛ترجمهژانبقوسیان،بنفشهعطرسائی. عنوانونامپدیدآور:
قم:برقعی،۱۳۹۳. : مشخصاتنشر

۱۱0ص.:مصور)بخشیرنگی(. : مشخصاتظاهری
70000ریال:۹78-600-۹۱800-۹-7 : شابک

فیپا وضعیتفهرستنویسی:
20۱۴,Marketing.:عنواناصلی : یادداشت

بالایعنوان:کتابخانهموفقیتبرایانتریسی. : یادداشت
عنواندیگر:بازاریابی:کتابخانهموفقیتبرایانتریسی. : یادداشت

کتابخانهموفقیتبرایانتریسی. : عنواندیگر
بازاریابی:کتابخانهموفقیتبرایانتریسی. : عنواندیگر

بازاریابی : موضوع
بقوسیان،ژان،۱۳۵۵-،مترجم : شناسهافزوده

عطرسائی،بنفشه،۱۳62-،مترجم : شناسهافزوده
HF۵۴۱۵/2۱۳۹۳ب۴ت : ردهبندیکنگره

6۵8/8 : ردهبندیدیویی
۳۴۹۳86۹ : شمارهکتابشناسیملی

تمامی حقوق برای ناشر محفوظ است.



5

فهرست مطالب
مقدمه        6
۹    1.هدفکسبوکار
۱۳     2.چهارروشبازاریابیموفق
۱7    3.سهسوالکلیدیدربازاریابی
2۱    4.تحقیقاتبازاروشناختبازار
27     5.بازاریابیمشتریمحور
۳۱     6. دلیلخریدمردم
۳7     7.تحلیلرقابتی
۴۳     8.کسبمزیترقابتی
۴7    9.آمیختهبازاریابی
۵۳   10.استراتژیهایجایگاهسازی
۵7   11.چهاراصلاستراتژیبازاریابی
6۳     12.انتخابمیداننبرد
67    13. اصولنظامیاستراتژیبازاریابی
7۳  14. تاکتیکهایمنحرفومنصرفکردندربازاریابی
77   15.استراتژی»اولینوبیشترین«
8۱   16.استفادهازاستراتژی»ضربهغافلگیرانه«
8۵     17.تسلطبربازارتخصصی
8۹   18.استراتژیهایخلاقبرایرشدبازاریابی
۹۳    19. استفادهازسایرروشهایفروش
۹۹     20. مفهومسبدمنابع
۱0۳  21. چهارروشبرایتحولکسبوکار
خلاصه و نتیجه                   ۱0۹



6

دلیلاصلیموفقیتیاشکستکسبوکار،موفقیتیاشکستدرتلاشهای
در شکستها درصد ۴8 برَداستریت، و دان نظر اساس بر است. بازاریابی
کسبوکاربهکاهشیاعدماثربخشیعملیاتبازاریابیوفروشبستگیدارد.
بازاریابیفعالیتاصلیهرشرکتموفقاست. دراقتصادپویاورقابتیما،
درهرکسبوکاریکهباشید،درحقیقتدر»کسبوکاربازاریابی«هستید.

ایدههای و کلیدی ایده 2۱ بازاریابی، کاربردی و قدرتمند کتاب این در
فرعیبسیاریرامیآموزیدیامرورمیکنیدکهمیتوانیدبرایبهبودنتایج

بازاریابیاستراتژیکخودآنهارابلافاصلهبهکارگیرید.
واقعی نیازهای و خواستهها تشخیص علم و هنر استراتژیک بازاریابی
مشتریانفعلیومشتریانآیندهوسپسخلقوایجادمحصولاتوخدماتی

استکهنیازهایخاصمشتریانمذکورراتامینکند.
هدفبازاریابیاستراتژیکایناستکهشماراقادرسازدتعدادبیشتریاز

مه
قد

م
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محصولاتوخدماتخودراباقیمتهایبالاترودرحوزههایجغرافیایی
وسیعتربفروشیدوبهثبات،قدرتورهبریدربازاردستیابید.


قانون شماره 1

نقطهشروعبازاریابیموفقایناستکهبدانیدهمیشهحقبامشتریاست.
آنهابراساسدلایلخودخریدمیکنند،نهدلایلشما.مشتریانخودخواه،
نیازها،خواستهها، اساس بر اما ودمدمیمزاجهستند. بیوفا پرتوقع،ظالم،

آرزوهاوروشتفکرشان،همیشهحقباآنهااست.
دریافت بهتری خدمات دیگر جایی در کنند احساس مشتریان هرگاه

میکنند،تامینکنندهشانراعوضمیکنند.
تواناییشمادرکشفآرزوهایواقعیآنهاوتامینخواستههاونیازهایشان،

تعیینکنندهموفقیتدرکسبوکاراست.
بازاریابیشاملمجموعهایازمهارتهااستکهمیتوانباتکرارهمیشگی
ایدههاومفاهیمخاصدرذهنوپرسیدنمدامسوالاتمهمآموخت.اگر
زمانیرابهتفکرویافتنپاسخسوالاتیکهدراینکتابمطرحشدهاختصاص

دهید،مهارتهایبازاریابیخودرابهطرزچشمگیریارتقاءمیدهید.
مهمترینبخشاینکتابکاریاستکهپسازمطالعهآنانجاممیدهید.
کارهایخاصیکهانجاممیدهیدوسرعتانجامآنها،نشاندهندهارزش

اینکتاببرایشمااست.
وقتیدربارهکاریکهبهبهبودبازاریابیشماکمکمیکندمیخوانیدیا
میاندیشید،فورااقدامکنید.تعللنکنید.احساسفوریتایجادکردهوجهت

اقدامرامشخصکنید.اینکارویژگیمهمهمهمدیرانبزرگاست.
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بسیاریازافرادفکرمیکنندهدفکسبوکارفقطکسبسوداست.بااین
است. مشتریان« وحفظ واقعی»جذب دراکرهدف پیتر گفته وجود،طبق
تمامتلاشهاییککسبوکارموفقدرراستایجذبمشتریبهروشهای
مختلفاست.سود،نتیجهجذبوحفظمشتریانبهشکلیبهصرفهدرطول

زماناست.
هزینهجذباولیهمشتریانبسیارزیاداست،اماهزینهحفظآنهابسیارکمتر
است.اگرکاراترینشرکتهادرحوزهبازاریابیرابررسیکنید،خواهیددیدکه

همهاستراتژیهایآنهامعطوفبهجذبمشتریانوحفظآنهااست.


کیفیت به عنوان یك استراتژی بازاریابی 
و کیفیمحصولات افزایشسطح بازاریابی استراتژی شایدسودمندترین
۹0 است. بازاریابی استراتژی موثرترین و قویترین کیفیت باشد. خدمات

هدفکسبوکار

ک
ل ی

ص
ف
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همیشه مردم دارد. بستگی تولیدات کیفیت به کسبوکار موفقیت درصد
قیمتهای میکنند، داردخرید باکیفیتتر کهمحصولات تامینکنندهای از
بیشتریمیپردازندوبارهاوبارهاسراغشرکتیمیروندکهکالاهاوخدمات

باکیفیتیارائهمیدهد.
کیفیتچیست؟اینموضوعسالهاموردبحثوگفتگوبودهاست.بهگفته
فیلیپکرازبی،موسسکالجکیفیت:»کیفیتمیزانتطابقعملکردمحصول

باتوضیحاتیاستکههنگامفروشدربارهآندادهاید«.
شایدبهترینتعریفبرندیاشهرتشمادربازاراینباشد:»وعدههاییکه
میدهیدووعدههاییکهبهآنعملمیکنید«.درجهکیفیتبراساسدرصد
زمانیمشخصمیشودکهمحصولیاخدمتبهوعدههاییکهبرایجذب

مشتریانداده،عملمیکند.
ارائهخدماتباکیفیتاست.بر بازاریابیموفق، دومیناستراتژیمهمدر
توسط سالها که بازاریابی( استراتژی بر سود )اثر PIMS مطالعه اساس
دانشگاههارواردانجامشدهاست،کیفیتمحصولبهدوعاملبستگیدارد:

خودمحصولوروشفروشوارائهآن.
نهتنهاخودمحصولبلکهروشبرخوردبامشتریازنخستینتماستا
مدتیکهازمحصولیاخدمتشمااستفادهمیکند،مهماست.مردمهمیشه
خدمات و کالاها که برمیگردند تامینکنندهای نزد قیمت، به توجه بدون

باکیفیتیارائهمیدهد.

احساس مشتریان نسبت به شما
عاملحیاتیدیگردرموفقیتبازاریابیروابطاست.امروزهبیشتروبیشتر
میفهمیمکهکیفیتروابطکاریمعیاریمهمبرایجذبوحفظمشتریان

فراواناست.
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گاهیازمخاطبانممیپرسم»چنددرصدازتصمیمگیریافراداحساسیو
چنددرصدمنطقیاست؟«

درصد ۱00 »افراد میگویم کردند، مطرح را پاسخهایشان اینکه از بعد
احساسیهستند«.آنهااحساسیتصمیممیگیرندوسپسبامنطقتوجیه
میکنند.احساسفعلیآنهاواحساسیکهفکرمیکنندبعدازخریدخواهند

داشت،تعیینکنندهخریدیاعدمخریدشاناست.
جانکارلزون،مدیرسابقخطوطهواییSASکهاینشرکترابهیکی
ازسودآورترینشرکتهایاروپاتبدیلکرد،تجربیاتشرادرکتاب»لحظه
تعیینکننده«منتشرکرد.اودراینکتابخلاقعنوانمیکندهرتماسبا
مشترییک»لحظهتعیینکننده«استکهبسیاراثرگذاربودهوتاحدزیادی
تعیینکنندهتکراریاعدمتکرارخریداست.ازآنجاکههزینهراضیکردن
بهمشتریجدید تبلیغاتوفروش بازاریابی، مشتریفعلییکدهمهزینه
وحفظ راجذب آنها بهمشتریان، زیاد توجه با است،شرکتهامیتوانند

کنند،زیرااینکارسودآورترینوسریعترینراهرشداست.

خریدن مشتری
یک شرکتها همه است. مشتری« »خریدن کسبوکار در شرکتی هر
»هزینهجذب«دارند،چهدربارهآنبدانندیاندانند.شایداینموردمهمترین

هزینهمهمدرموفقیتکسبوکارباشد.
هزینهجذب،ترکیبهمهمبالغیاستکهبههرطریقبهمشتریمیپردازید
تابراینخستینباراورابخرید!شرکتهادرصورتیدرکسبوکارشاندوام
میآورندکههزینهخریدنمشتریکمترازسودخالصخریداوازشرکت

باشد.
هرگاهدربارهشرکتهاییمیخوانیدکهفروشهایمیلیوندلارییاحتی
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میلیارددلاریدارند،اماهنوزضررمیکنند،مثالیازاینضربالمثلقدیمی
مییابیدکه»ماازهرفروشیضررمیکنیم،اماامیدواریمباافزایشحجم

فروش،اینضررراجبرانکنیم«.
دلیلاصلیضررشرکتهاایناستکههزینهجذبمشتریبیشترازکل

سودیاستکهاوبرایشرکتایجادمیکند.
از بهسودحاصل نسبت کمتری هزینه با را مشتریان بتواند اگرشرکت
آنهابخرد،میتوانهرمبلغیرابرایخریدمشتریانبیشتروبیشترهزینه
کرد.اینیکیازبزرگترینرازهایموفقیتدرکسبوکارواصلیترینعنصر

بازاریابیموثراست.
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چهارروشبرایدسترسیبهبازارهدفبرایفروشمحصولاتوخدمات
وجوددارد.


1. خلق نتیجه 

نیازهای تامین و محصول کردن مفید و نتیجه خلق روش نخستین
مشتریانبرایرسیدنبهیکنتیجهخاصاست.اینرویکردمستلزماین
استکهچیزیرابهمشتریانارائهکنیدکهبهآننیازدارندومیتوانندبرای
دستیابیبهسایراهدافشانازآناستفادهکنند.یکمثالخوببیلیاماشین
شخمزنیاستکههردوارزشکاربردیبالاییدارند،اماشایدهدفینباشند
کهمشتریدرذهنشتصورمیکند.حتمااینضربالمثلراشنیدهایدکه

»مردممتهنمیخرند؛سوراخهایدیواررامیخرند«.
یکیازصنایعجدیدیکهبراساسارزشنتیجهیانیازهاایجادشد،پست

چهارروشبازاریابیموفق

دو
ل 

ص
ف
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برای را جدیدی کاملا صنایع اپل اینکه از پیش سالها است. »فِدِکس«
آیپاد،آیفونوآیپدایجادکند،فدکسصنعتیرابرایپستیکشبهایجاد
کردکهپیشازآننظیرنداشت.باتوجهبهکُندیپستهایمعمولی،فِرِد
اسمیتموسسفدکسنیازشدیدبهارسالسریعویکشبهنامههاوبستهها

رااحساسکرد.
بهبازارامروزخودنگاهکنید.مشتریانفعلیواحتمالیتانچهخواستههاو
نیازهاییدارندوحاضرنددرماههاوسالهایپیشروبرایچهمواردیپول
پرداختکنند؟بهگفتهپیتردراکر»روندهاازهرچیزدیگریمهمترند«.روند
تقاضایمشتریدربازارشماچگونهاست؟اگربتوانیدبادقتبهاینسوال
پاسخدهید،اغلبمیتوانیدازرقبایخودپیشیبگیریدوحتیپیشازظهور

یکبازارجدیدبرآنتسلطیابید.


2. قیمت گذاری مناسب 
دومینروشبازاریابیموفق،تغییرقیمتهااست.باقیمتگذاریمحصولات
ایجاد بازارهایکاملاجدیدی توانمشتریان،میتوانید دامنه در وخدمات

کنیدکهدرحالحاضروجودندارند.
هنریفوردپسازدهههامبارزهمالیبهیکیازثروتمندترینمرداندنیا
تبدیلشد،زیراازاینبینشکمیاببرخورداربود.اوفهمیدکهباتولیدانبوه
اتومبیلمیتواندقیمتراتاحدیپایینآوردکهاغلبآمریکاییهاتوانایی
مالیخریدیکیازآنهاراداشتهباشند.اوبرایرسیدنبهاینهدفروند

تولیدومصرفانبوهرابرایهمیشهمتحولکرد.
بسیاریازشرکتهاتوانستهاندباتعیینقیمتهاییکهدرمحدودهتوان
که دریافتهایم ما شوند. بازار رهبر است، مشتریان از بیشتری تعداد مالی
هرچهسهمبازاربیشتریداشتهباشیدوهزینهتولیدتانکمترباشد،میتوانید



بازاریابی - فصل 2

15

قیمتهایکمتریبرایمحصولاتخودتعیینکنید.سالهااستکهژاپنیها
هنرمندانهازایناستراتژیاستفادهمیکنند.آنهابرایبهدستآوردنسهم
تعیین ممکن حد پایینترین در را خود خدمات و محصولات قیمت بازار،

میکنند.
سپسبعدازاینکهسهمیازبازاربهدستآوردند،ازصرفهمقیاساستفاده

کردهومحصولاتشانراباقیمتهایبسیارکمتریتولیدمیکنند.
این بازار، سهم مجدد افزایش و کمتر قیمتهای تعیین با سپس
بازارهای بههمه تدریج به و منتقلمیکنند بهمشتریان را صرفهجوییها

هدفمسلطمیشوند.


3. شرایط واقعی مشتری 
سومیناستراتژیبازاریابیسازگاریباشرایطواقعیاجتماعیواقتصادی
بیقیدوشرط ضمانت سیاست ابداع با که Sears شرکت است. مشتری
استردادمبلغدرصورتنارضایتی،درصنعتطراحیکاتالوگبهبزرگترین

خردهفروشعصرخودشتبدیلشد،مثالیعالیازایناستراتژیاست.
تاآنزمانشرایطواقعیمشتریاینبودکهاگرمحصولیرامیخریدکه
بایدآنراتحملمیکرد.سیرزفهمیدکهبرای کارنمیکردیاسالمنبود،
غلبهبراینمانعبزرگخریدبایدمحصولاتخودراباشرایطواقعیمشتری

هماهنگکند.اینکارمنجربهانقلابیدرتجارتوخردهفروشیشد.
هرمحصولیک»مزیتکلیدی«داردکهدلیلاصلیمشتریبرایخرید
استوموجبیک»ترسکلیدی«نیزمیشودکهمشتریراازخریدآن

بازمیدارد.
پول میترسند میترسند. کردن خطر از شدت به مشتریان مثال، برای
زیادیبپردازند،محصولبدیتحویلبگیرند،ضررکنندومجبوربهتحمل
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چیزیشوندکهبرایاهدافشاننامناسباست.ترسشانهرچههست،دلیل
اصلیعدمخریدمحصولاتوخدماتباهرقیمتیبهشمارمیآید.

یاخدمت باخریدمحصول تاکیدکنیدومشتری برمزیتکلیدی وقتی
شماارزشافزودهمنحصربهفردیدریافتکندوترسبزرگشازبینبرود،

میتوانیدبازارعظیمیبرایفروشمحصولاتخودبیابید.


4. تحویل ارزش واقعی 
چهارمینروشبازاریابیایناستکهبهمشتری»ارزشواقعی«تحویل
با نزدیک ازطریقتماس رامیتوان واقعیدرنظرمشتریان ارزش دهید.

آنهامشخصکرد.
شرکتآی.بی.ام.نمونهایعالیازاجرایاینروشاست.اینشرکتدر
روزهایاوجخودبر80درصدبازارکامپیوترجهانتسلطداشت.آی.بی.ام
فهمیدکهدرحوزهتجهیزاتپیشرفتهوگرانیکهصدهاهزاریامیلیونها
دلاربهفروشمیرسند،کاراییکامپیوترعاملجذبخریداراننیست،بلکه
اطمینانازخدماتپسازفروشوتعمیرسریع،عاملاصلیجذبآنهابه

شمارمیآید.
میکرد، تولید جهانی سطح در کامپیوتری محصولات تنها نه آی.بی.ام
بلکهایناطمینانراهممیدادکهوقتیمحصولیراازاینشرکتمیخرید،
درصورتهرگونهنقصوخرابی،بهترینخدماتپشتیبانیدنیابهشماارائه

میشود.»ارزشِواقعی«همینبود.
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بپرسید. کلیدی سوال سه باید جدید ایدهای یا محصول بازاریابی برای
اغلب،اگرفروشمحصولبههردلیلیرضایتبخشنیست،میتوانیداین
سهسوالراازخودبپرسید.اکثرشرکتهاسوالشمارهیکرامیپرسند،اما
عجیباینکهشرکتهایبسیاریکهبهآنهامشاورهدادم،هرگزدوسوال

دیگررانپرسیدند.


1. آیا بازاری وجود دارد؟ 
نخستینسوالایناست:»آیابازاریوجوددارد؟«آیاافرادیوجوددارند
کهمحصولیاخدمتیکهتصمیمداریدبهبازارعرضهکنیدرابخرند؟بهیاد
داشتهباشیدکهنرخموفقیتبهشکستاولیهدرمحصولاتجدید80/20
است؛یعنی80درصدمحصولاتجدیدشکستمیخورند.اینمحصولات
بهسهمبازارزیادینمیرسند،شرکتضررمیکندوازآنکسبوکارخارج

میشود.

سهسوالکلیدیدر
بازاریابی

سه
ل 

ص
ف
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20درصدمحصولاتجدیدموفقمیشوند،یعنیهزینههایسرمایهگذاری
مطرح شرکت 20 این از یکی میرسند. هم سود به و برگردانده را خود
میشود.از۱00محصولجدیدیکههرسالبهبازارعرضهمیشود،فقط
یکیبهفروشعالیمیرسد.برایمثال،بازاراپلیکیشنهایجدیدتلفنهای

هوشمندرابررسیکنید.


تحقیقات بازار 
صرف دلار میلیارد 80 از بیش آمریکایی شرکتهای ،20۱2 سال در
این بازارکشف برایتحقیقات دلیلشرکتها اولین بازارکردند. تحقیقات
بازاریبرایمحصولیاخدماتجدیدوجوددارد،چه موضوعاستکهآیا
کسییاچهچیزیحاکمبرآنبازاراستوبرایفروشمحصولیاخدمت
بازار،80درصد اینتحقیقات باهمه بایدچهکنند.حتی باقیمتسودآور

محصولاتوخدماتجدیددرسالاولیادومشکستمیخورند.
ایده هرگاه بیابید«. مشتری »اول که است این بهتر استراتژی امروزه
محصولیاخدمتجدیدیرادرذهندارید،فورابهیکیازمشتریانخود
زنگبزنیدواینایدهرابااودرمیانبگذاریدبدوناینکهازپرسشنامهیا
نظرسنجیرسمیاستفادهکنید.آیاآنرامیخرد؟چقدربرایشپولمیدهد؟
جدید خدمت یا محصول اولیه ایده در ضعفهایی و نواقص چه مشتری

میبیند؟
میتوانید مشتریان صادقانه نظرات پرسیدن و بازار زودهنگام آزمون با
تبلیغمحصول بیندازیدوهمزمانهزینههای راجلو بازار« به »زمانورود

جدیدراکاهشدهید.
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2. اندازه بازار چقدر است؟ 
بازارِمتقاضیمحصولات آیا ایناستکه بپرسید باید دومینسوالیکه
اندازهکافیبزرگاست.اینسوالیاستکهاغلبافراد وخدماتشمابه
میتوانید آیا که: بفهمید باید بنابراین نمیدهند. پاسخ آن به و نمیپرسند
میزانکافیازمحصولیاخدمتخودرابفروشیدتاازنظراقتصادیبهصرفه

باشد؟
درتحلیلاولیه،هزینهدقیقتولیدمحصولیاخدمتوقیمتسودآوربرای
آنرامشخصکردهونتیجهراباسایرروشهایممکنبرایخرجآنمبلغ

مقایسهکنید.
و ماه هفته، در را خود محصول از چقدر باید که مشخصکنید سپس
سالبفروشیدتانسبتبهزمانصرفشدهومشکلاتموجود،سرمایهگذاری
ارزشمندیباشد.سرانجامبایدمشخصکنیدکهآیامشتریاناحتمالیکافی

وجوددارندتادربازهزمانیموردنظرمحصولیاخدمتتانرابخرند.


3. آیا بازار متمرکز است؟ 
سومینسوالیکهبایدبپرسیدایناست:»آیابازاربهاندازهکافیمتمرکز
است؟«دیدنافرادیدرمکانهایمختلفکهخودرامتقاضیمحصولو
خدمتتانمعرفیمیکنند،تضمینیبراینموضوعنیستکهبازاربهاندازه
کافیمتمرکزاستوباروشهایتبلیغاتیوکانالهایبازارفعلیمیتوانید

بهآندسترسیپیداکنید.
شایدببینیدکهبازاریبرای۱00,000عددازمحصولیاخدمتجدیدتان
وجوددارد،امااینتعداددر۱0,000شهر،روستاودهکدهپخششدهاست.
چگونهمیتوانیدباروشیبهصرفهبهآنبازاردستیابید؟بهیادداشتهباشید

کهکسبوکارشما»خریدنمشتری«است.



بازاریابی - فصل 3

20

وقتیمحصولیداریدکهمردمآنرامیخرند،هزینهجذبعاملیحیاتی
درموفقیتیاشکستاست.

شایدنتوانیدمحصولیاخدمتیکهبازاربزرگیداردراارائهدهید،زیراورود
بهآنبازاربارسانههایتبلیغییاکانالهایبازارموجودممکننیست.خبر
خوباینکهامروزهمیتوانیدازطریقاینترنتبهبازارهایبسیارتخصصیتر

درمناطقکوچکوباقیمتهاییکمترازهمیشهدستیابید.
بدترین است. بازاریابی ابزار بدترین و بهترین اینترنت که میشود گفته
استزیرااکثرافرادیکهازاینطریقبهآنهادسترسیداریدعلاقهایبه
محصولشماندارندوبهمحضدریافتپیغامتان،آنراپاکمیکنند.بهترین
باهزینهبسیارکمبهصدهاهزارنفروحتیمیلیونها استزیرامیتوانید
مشتریاحتمالیدسترسیپیداکنیدکهشماراقادرمیسازد»سوزنرادر

انبارکاهبیابید«.
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دارد. وجود نظامی استراتژی و بازاریابی استراتژی میان زیادی شباهت
نبرداست.همهعملیات بازارودرمیدان در پیروزی هدفهردویآنها
ازدشمنطراحیمیشوند. براساسشناختوآگاهیکامل نظامیموفق
همهعملیاتبازاریابیموفقهمبراساستحقیقاتوشناختخوبازبازار

تعریفمیشوند:اینکهازفعالیترقباورویدادهایبازارآگاهباشید.
بهیادداشتهباشیدکهشمااستیوجابزنیستید.نبایددرتعیینمواردیکه
باید تکیهکنید. نظراتخود و احساسات بر نمیخرند یا مشتریانمیخرند
بازارو واقعیتسردوخشنتحقیقات با را احساساتونظراتخود افکار،

نظراتسایرافرادتطبیقدهید.


نظر آن ها را بپرسید 
ارزانی و موثر مختلف روشهای به را بازار تحقیقات میتوان امروزه

تحقیقاتبازاروشناختبازار

هار
 چ

صل
ف
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انجامداد.شایدخطمقدمحمله،تحقیقاینترنتیدربارهمشتریباشد.روش
را امکان این Monkey.comاستکه رایگان تحقیقمحبوبماخدمات
جامعه بررسیسریعیک برای را ازسوالات مجموعهای تا میکند فراهم
سوالات برای دقیقی و سریع پاسخهای و بگذارید هم کنار بزرگ آماری
بازاریابیخودبیابید.میتوانیدیکفهرستارسالایمیلازاسامیمشتریانو

غیرمشتریانیکهدرگذشتهداشتید،تهیهکنید.
همانطورکهدرفصلگذشتهاشارهکردم،روشیدیگربرایانجامتحقیقات
بازارایناستکهباتعدادیازبهترینمشتریانخودیعنی»مشتریانویژه«
تماستلفنیمستقیمداشتهباشیدونظراتوپیشنهادهایآنهارادربارهایده
محصولجدیدجویاشوید.شایدبتوانیدتعدادیازآنهارابهناهاریاجلسه
بعدازشامدعوتکنید.توضیحاتونظراتمنصفانهوبیپردهشانارزشمند

خواهدبود.
یکیدیگرازقدیمیترینومحبوبترینروشهایتحقیقبازاراستفادهاز
گروههایکانوناست.گروهیازمشتریانفعلییامشتریاناحتمالیتشکیل
دهید،آنهارادورمیزیبنشانیدوتاآنجاکهممکناستنظرشانرادرمورد
نقاطقوتوضعفتانراگوشزد بپرسید.آنها یاخدمتخود ایدهمحصول
کردهونظرشانرادرموردقیمتگذاری،بستهبندیوتقریباهرسوالدیگر

شماازجملهرقبابیانمیکنند.


چهار سوال 
به صحیح پاسخهای ارائه و دقیق تحلیل بازار موفق تحقیقات مبنای
به باید که اشارهمیکنیم مهم بهچهارسوال است.حال مناسب سوالات

آنهابپردازید.
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1. مشتری شما کیست؟  
درحالحاضرچهکسیمحصولتانرامیخرد؟درگذشتهچهکسیآنرا
میخرید؟احتمالدارددرآیندهچهکسیآنرابخرد؟سن،سطحتحصیلات،
درآمد،سلایقیاالگوهایمصرففعلی،شغلوساختارخانوادهآنهاچگونه
است؟اینهامشخصاتجمعیتشناختیمشتریاست،یعنیعواملیکهقابل

مشاهدههستندونقطهشروعهمهتحقیقاتبازاربهشمارمیآیند.
افکار، بدانیدکهشامل را روانشناختیمشتریان بایدمشخصات همچنین
نیازها،امیدها،رویاها،جاهطلبیهاو احساسات،ارزشها،نگرشها،علایق،

آرزوهایآنهامیشود.


2. مشتری شما کجاست؟
جغرافیانیزدرتعیینزمانونحوهبازاریابیمحصولیاخدمتمهماست.
مشتریشهرییاروستاییاست؟درمحلههایثروتمندسکونتداردیادر

مناطقمتوسط؟
اولینمغازهشیرینیفروشیدِبیفیلدزباشکستروبهروشد.اوکهدانشی
دربارهبازاریابیخردهفروشینداشت،مغازهاشرادریکخیابانفرعیوچند
قدمدورترازچهارراهاصلیافتتاحکردکهبهندرتکسیازآنجاعبورمیکرد.

درنتیجههیچکسبهمغازهاونمیآمدوشیرینیهایکمیمیفروخت.
بیشتری اجاره کرد، افتتاح را فیلدز« »میسیز فروشگاه دومین وقتی
میپرداخت،امامغازهاشدرخیاباناصلیواقعشدهبود.مردممرتبمقابل
پشت شیرینیهایخوشمزه از نمیتوانستند و بودند رفتوآمد در مغازهاش
ویترینچشمپوشیکنند.خانمدبیفیلدزخیلیزودبیشاز۳00فروشگاه

افتتاحکردوثروتیمعادل۵00میلیوندلاربهدستآورد.
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3. مشتری چگونه خرید می کند؟ 
از را شما محصول معمولا مشتری که میکند مشخص سوال سومین
چهطریقیمیخرد؛پستمستقیم،عمدهفروشی،خردهفروشییابهصورت

آنلاین؟
بهگفتهناپلئونهیل»هرگزسعینکنیدفطرتبشررانقضکنیدوپیروز
شوید«.منظورایناستکهبشرمخلوقعادتاست.افرادعادتکردهاندبه
روشیخاصخریدکنند.تغییرعادتخریدمحصولیاخدمتبهروشیغیر

ازروشفعلیبسیارزمانبراست.
زنان و مردان بگیرید. نظر در را آمازون دارد. وجود استثنا همیشه البته
سفارش با میتوانند خانوادگی و کاری فراوان مسئولیتهای با پرمشغله
محصولیاخدمتازآمازون،آنراسریعتردریافتکنندتااینکهدروقت
آزادبسیارمحدودخودبهفروشگاهبروندوآنمحصولیاخدمتراحضوری

بخرند.


4. کاربرد محصول چیست؟
یا استفاده منظوری چه به محصول »این که: است این نهایی سوال
با یاخدمتمیخواهد ازخریدمحصول خریداریمیشود؟«مشتریپس
آنچهکند؟مشتریانخودِمحصولاتوخدماترانمیخرند،بلکهمزیت،
تغییر،بهبودیانتیجهایرامیخرندکهگمانمیکننددرنتیجهتصمیمخرید
ازآنبهرهمندمیشوند.بایدبهوضوحبرایمشتریمشخصکنیدکهخرید

محصولیاخدمتازشما،چهمزیتیبهخریدازرقبادارد.


یك کشف ساده 
از یکی داشتم. بازار تحقیقات در را تجربهها انواع خود کاری دوران در
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اتومبیلهایشاسیبلند واردات به بودکهشروع نمونههایخوبآنوقتی
سوزوکیازژاپنکردیم.ما6۵نمایندگیدرکانادایغربیافتتاحکردیمو
نتایجفروشمختلفیبهدستآوردیمکهبعضیعالیوبرخیکاملاضعیف

بودند.
و تحقیقی»سریع تا گرفتیم بهخدمت را بازار تحقیقات مایکشرکت
فوری«انجامدهدوببیندچهکسانیاتومبیلهایمارامیخرندودرکدام

منطقهبیشترینفروشراداریم.
اینشرکتباچندصدنفرازخریدارانتماسگرفتوبدونتعجبدریافت
افرادیکهایناتومبیلهایصحراییرامیخریدنددرمجاورتکوهستانهاو
مناطقیزندگیمیکردندکهاینماشینهایدودیفرانسیلیبسیارکارآمدبود.
افرادساکنمناطقهمواروشهرهاکهماشینهایشاسیبلندارزشچندانی

درآنهانداشت،مشتریاناحتمالیخوبیبهشمارنمیآمدند.
اما بهنظرمیآمد. بسیارمنطقی نتایج انجامدادیم، را اینتحقیق وقتی
تاوقتیاینکاررانکردهبودیم،ازاهمیتآناطلاعنداشتیم.درنتیجهاین
یافتههابودجهتبلیغات،فعالیتهایتبلیغیونوعواگذاریخودروبهواسطهها
راتغییردادیم.فروشمانبهاوجرسید،فروشاتومبیلبهافرادیکهمشتریان
احتمالیخوبیبهشمارنمیآمدندرامتوقفکردیموهمهتلاشخودرابر

افرادیمتمرکزکردیمکهخریدارانفوریبودند.
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بازاریابیموفق،مشتریرادرمرکزهمهبرنامهریزیهاوتصمیمگیریها
قرارمیدهد.همهافرادشرکتهموارهبرمشتریتمرکزدارند.شرکتدرارائه
خدماتبهمشتریوسواسدارد.کارمندانبامشتریانارتباطوتعاملبرقرار
میکنندوبهآنهانزدیکهستند.تماسبامشتریوتحقیقاتبازارمداوم

برایرضایتمشتریحیاتیاست.
وقتیباکراجرزریاستشرکتآی.بی.ام.رابرعهدهداشت،معتقدبودکه
هریکازاعضایشرکتبایدخودرانمایندهخدماترسانیبهمشتریبداند.
موفقیتشرکتبراساسمیزانتفکردائمکارمنداندربارهمشتریانتعیین

میشودکهمستخدمها،رانندههاواپراتورهایتلفنراهمدربرمیگیرد.


مسئول حل مشکل باشید
مثالموردعلاقهمنازایننگرشبهزمانیبرمیگرددکهمسئولبرگزاری

بازاریابیمشتریمحور

پنج
ل 

ص
ف
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اطلاع بعد روز همایش برگزاری مکان از و بودم آی.بی.ام. همایشهای
وقتی بگیرم. پاسخی تا زنگزدم جا بههمه کاری ازساعت بعد نداشتم.
شخصیدردفترآی.بی.ام.بهتلفنمجوابداد،مشکلرابرایشتوضیحدادم

واوگفتخیلیزودبهمنزنگمیزندوپاسخمرامیدهد.
برگزاریهمایشتماس بامسئول از۱۵دقیقهزنگزدوگفتکه بعد
گرفتهواسموآدرسهتلیکهفرداپسازپروازطولانیبایددرآناقامت
میکردمراپیداکردهاست.ازاوتشکرکردموگفتم»میدانمبعدازساعت
داد پاسخ او کارمیکنید«. دیروقت تا تماسگرفتم،احتمالا باشما کاری

»مسلماستکهتادیروقتکارمیکنمچوندربانهستم«.
این توانسته چگونه پرسیدم و ممنونم بسیار کمکش از که گفتم او به
»در داد پاسخ فوقالعاده جملهای با او کند. پیدا من برای را اطلاعات
آی.بی.ام.هرکسیکهبهتلفنجوابمیدهد،مسئولحلمشکلاست«.


به مشتری فکر کنید 

براساسقانونمتافیزیکیتمرکز»بههرچهتوجهکنید،رشدمیکند«.
بدینمعنیکهدربارههرچهمدامفکروتاملکنید،درواقعیترشدمیکند

وپامیگیرد.
وقتیبررضایتمشتریتمرکزمیکنیدتااورابههرروشممکنخوشحال
کنید،هموارهراههایجدیدوبهتریبرایدستیابیبهاینهدفپیدامیکنید.
به را رضایت بیشترین که هستید مصمم آیا چیست؟ شما شرکت فلسفه
بهترینشکلممکنبرایمشتریانفراهمکنید؟وقتیهموارهبهمشتریان
فکرکنید،مشتریانهمبهشمافکرمیکنند.وقتیمشتریانرابهمرکزتوجه
خودتبدیلکنید،راههایسریعتر،بهتر،ارزانتروسادهتریبرایراضیکردن

آنهامییابیدوآنهاهمبامراجعهدائم،بهشماپاداشمیدهند.
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خدمات رستوران 
یکیازرستورانهایدریاییموردعلاقهمن،رستورانزنجیرهایترولاکس
است.ازنخستینباریکهبهیکیازاینرستورانهارفتم)وازآنبهبعد
تشخیص را ویژگی زدم(یک درسراسرکشورسر آن اغلبشعبههای به
دادمکهاغلبنمیتوانآنرادرسایررستورانهاتجربهکرد.خدماتاین
رستورانواقعاعالیبود.هریکازافراداینشرکتازمسئولرزروتاپسرکی
کهبشقابهاراتمیزکردهولیوانهایآبراپرمیکرد،درارائهخدماتبه

مشتریانفوقالعادهبودند.
وقتیبرداشتمرابامدیریکیازشعبههادرمیانگذاشتم،لبخندیزدو
گفتکهخدماترسانینقطهتمرکزووسواساصلیهریکازافرادشرکت
ازرئیستامسئولظرفشوییاست.صاحبانشعبمختلفبهزودیبهاین
نتیجهرسیدهبودندکههمیشهرستورانهایدریاییدیگروحتیرستورانهای
دریاییگرانتریوجوددارد،بنابرایننمیتوانندفقطباغذارقابتکنند.آنها
بایدبرمبنایچیزیرقابتمیکردندکهارتباطیاحساسیبامشتریانبرقرار

میکرد،کههمانارائهخدماتصمیمانهومشتاقانهبهمشتریانبود.


استراتژی خدمات باکیفیت 
درفصلاولدربارهطراحیاستراتژیخدماترسانیباکیفیتصحبتکردم.
و صمیمیتر کاراتر، سریعتر، را خود مشتریان به خدمات میتوانید چطور
مشتریمحورترازرقباکنید؟اینموردیکیازعواملکسبمزیترقابتیدر

بازاراست.
وقتیبازارهدفومشتریایدهآلخودرایافتید،یعنیهمانمشتریکه
بهشدتتمایلبهجذباودارید،بایدجایگاهخوددربازارراتغییردهیدتا
دقیقابرایهمانمشتریجذابباشید.بهترینمشتریانشماچهتفاوتهایی
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بادیگراندارندوچهمواردجالبیرابهمشتریانیکهعلاقهزیادیبهجذب
وحفظآنهادارید،ارائهمیکنید؟
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دلیلخریدمحصولاتوخدمات،تامیننیازهااست.دراقتصاد،اصلبراین
استکههرکاریانجاممیدهیمبهخاطر»احساسنارضایتی«است.مااز
شرایطفعلیخودناراضیهستیموازدرونترغیبوتشویقمیشویمتاهر

کاریبرایبهبودآنانجامدهیم.
اقدام فورا میشود موجب ناراحتی این نشستهاید. میخی روی کنید فکر

کنیدتاباکنارگذاشتنمیخدردراالتیامدادهوبهرضایتبیشتربرسید.


مدل انگیزش
عواقب و اعمال سوابق، شامل که دارد وجود افراد انگیزش در اصلی

است.
فراهم را اقدام یا محصول خرید برای لازم انگیزه درصد ۱۵ سوابق

میکنند.سوابقترکیبیازتجربیات،افکارواحساساتقبلیهستند.

دلیلخریدمردم

ش
 ش

صل
ف
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را یاخریدمحصولوخدمت اقدام انگیزهلازمبرای عواقب8۵درصد
برمیانگیزند.برایرسیدنازسوابقبهعواقببه»اعمال«نیازداریم.

یا واقعیاست یا نارضایتیاستکه اینمدلساده،سوابق،احساس در
بهواسطهآگهیهاوتبلیغاتایجادشدهاست.عواقب،رضایتیاخشنودی
یا محصول از استفاده و خرید با میکند گمان مشتری که است بیشتری
خدمتشمابهآندستمییابد.عمل،اقداممشتریبرایرسیدنازسوابق

بهعواقباست.


شفافیت حیاتی است 
یکیازدلایلتردید،وقفهیاعدماقدامدرخریدمحصول)بدوندرنظر
دید از خرید از حاصل مزیت نبودن مشخص تبلیغات( و آگهیها گرفتن
بتوانندقیمت،هزینه تا نمیبینند را بهبودخود میزان مشتریاناست.حتی
ودشواریتغییرشرایطفعلیبهشرایطاحتمالیبهتر)حاصلازمحصولیا

خدمت(راتوجیهکنند.
افرادهمیشهمحصولاتوخدماترابرایبهبودشرایطورسیدنبهرضایت
احساس اینکه مگر نمیخرند، را یاخدمتی آنهامحصول بیشترمیخرند.
کنندپیشرفتشان،هزینههاومشکلاتخریدراتوجیهمیکند.متمرکزکردن
تلاشهایبازاریابیبربهبودشرایطمشتری،کلیدموفقیتدرتبلیغاتاست.

مشکلی که باید حل شود
حل باید که »مشکلی به همیشه میخرند. را مشکلاتشان راهحل مردم
شود«فکرکنید.محصولیاخدمتشماچهمشکلیرابرایمشتریاحتمالی
حلمیکند؟مردمتامیننیازهایشانرامیخرند.محصولیاخدمتشماکدام

نیازمشتریراتامینمیکند؟
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مردمبرایدستیابیبهاهدافشانخریدمیکنند.محصولیاخدمتشمادر
دستیابیبهکدامهدفبهمشتریکمکمیکند؟هدفیکهآنقدرمهماست
کهمشتریبرایشپولوزمانصرفکردهومشکلاتبهدستآوردنشرا

تحملمیکند.
مردمبهاینخاطرخریدمیکنندکهدردیدارندودوایشدرمحصولیا

خدمتشمااست.محصولیاخدمتتانکدامدردمشتریرادوامیکند؟


آن ها چه احساسی خواهند داشت؟ 
یکیازمهمترینیافتههایتحقیقاتهارواردکهتوسطتئودورلوِیتانجام
نتیجه در رامیخرندکهفکرمیکنند افراد»احساسی« ایناستکه شد،
خریدواستفادهازمحصولاتوخدماتشمابهدستمیآورند.احساسواقعی

مشتریپسازخریدمحصولیاخدمتشماچیست؟
موضوع،خودِمحصولیاخدمتنیست،بلکهاحساسیاستکهآنمحصول

یاخدمتبرمیانگیزد.
از و است احساسی دلیلی که میکنند خرید روانی رضایت برای مردم
همهدلایلدیگرقویتراست.مهمتریناحساسیکهمردمدرنتیجهخریدو

استفادهازمحصولیاخدمتشمابهدستمیآورندچیست؟
بههمیندلیلاستکهکیفیت،خدمتوبهخصوصروابطبسیارمهم
هستند.آنهاجنبهاحساسیهرمحصولیاخدمترادرذهنمشتریشکل
میدهندواحساسامنیت،آرامش،شأن،پرستیژ،صمیمیتوارتباطشخصی
رابرمیانگیزند.وقتیمشتریبهخریدمحصولیاخدمتشمافکرمیکند،
چهاحساسیراپیشبینیمیکند؟چطورمیتوانیدتلاشهایبازاریابیخودرا

اختصاصیکنیدتاایناحساسرادرمشتریانایدهآلبرانگیزید؟
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صرفه جویی در وقت و پول 
پولشانصرفهجویی و دروقت تا رامیخرند افرادمحصولاتوخدمات
کنند.درکسبوکار،وقتوپولقابلمبادلهبایکدیگرند.صرفهجوییدروقت
وپولیکانگیزهاحساسیبسیارقویبرایافرادیاستکهموفقیتوامنیت

رابهنتایجشخصیومالیخودربطمیدهند.


اشتیاق برای موفقیت، ترس از شکست 
دوانگیزهاصلیمبنایهمهفعالیتهااست:اشتیاقبرایموفقیتوترس
ازشکست.محصولیاخدمتشماچگونهبهایننیازهامیپردازد؟محصول
یاخدمتشماچگونهبهمشتریانکمکمیکندتامواردمطلوبخودرابه

دستآورندیامواردارزشمندراازدستندهند؟
هرچهنیازمشتریابتداییترباشد،تامینآنسادهترومستقیمتراست.نیاز
بهبقاوامنیتنیرومندترینانگیزانندههاهستند.افرادمیخواهندزندهبمانند
وامنیتداشتهباشند.آنهاانگیزهایقویبرایحفظآرامشوامنیتخود
دارندودراینراستاحاضرندهرکارلازمراانجامدهند.اگرکارتانفروش
امنیتاست،مثلاسیستمایمنیخانهبازنگهشدارآتشسوزیمیفروشید،
پیشنهادتانمیتواندبسیارابتداییوچیزیشبیهاینباشد»نگذاریدخانوادهتان
شبهنگامبمیرند.ایمنیلازمرابرایشانفراهمکنید«.اینپیامقلبموضوع

رانشانهمیرودومشتریاحتمالیرامشتاقخریدمیکند.
اگرچیزیکهمیفروشید،نیازیترکیبیوغیرمستقیممثلعطریاجواهرات
است،بایدرویکردبسیاردقیقتریداشتهباشید.شایدمعروفترینتبلیغعطر،
تبلیغ»شانلشماره۵«دربیلبوردهاوآگهیتمامصفحهمجلاتباتصویری
ازیکهنرپیشهمعروفبودکهکناریکشیشهازاینعطرایستادهبودو

میگفت»لیاقتشرادارید«.
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تفکر خلاق داشته باشید
وقتیاستیوجابزدر۱۹۹6بهاپلبازگشت،اینشرکتتقریباورشکسته
بود.اوفهمیدکهنمیتواندبافروشهمانمحصولاتیکهبیشاز20سال
نیاز موفق محصولی به آنها کند. شکوفا را شرکت بودند، کرده بازاریابی
سرانجام بگشاید. رویشان به را جدید کاملا بازاری دروازههای که داشتند

استیوجابزوسیلهایطراحیکردکهآیپادنامداشت.
تولیدآیپادنیازمندفناوریکاملاجدیدوبهبودفناوریهایقدیمیبود،اما
بهدگرگونیکاملبازارفروشوعرضهآهنگهاهمنیازداشتتاازآنپس

باوسیلهایجیبیشنیدهشوند.
اپلپسازتولیدمحصول،عقدقراردادخریدتکآهنگهابااکثرشرکتهای
بزرگضبطموسیقی،ایجادفروشگاهآنلاینآیتیونزوآمادهشدنبرایورود
بهبازار،همچنانبهدنبالیکشعارتبلیغاتیبودتامزایایآیپادرابهافرادی

کهتاکنونچنینمحصولیراندیدهوتجربهنکردهبودند،معرفیکند.
اپل رسیدند. جیبتان« در آهنگ ۱000« موفق شعار به سرانجام آنها
۵0میلیونآیپادراباسود۵0درصدیفروخت.اینمحصولنقطهشروع

شکوفاییاپلوتبدیلشدنشبهارزشمندترینشرکتدنیابود.
شعارجذابیکهمیتوانیدبرایمهمترینمحصولیاخدمتخودانتخاب
کنیدوبهاندازهشعارآیپاداثربخشباشدچیست؟یکتغییردرارائهمحصول
وخدمتبهمشتریمیتواندنتایجبازاریابیوفروشتانرایکشبهمتحول

کند.
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و فعلی اقدامات درباره تفکر از بعد تصمیمات همه نظامی استراتژی در
احتمالیدشمناتخاذمیشود.گاهیاینکاررا»واکنشرقابتی«مینامندکه

عاملحیاتیتصمیمگیریدربازاررقابتیاست.
بههمیندلیل،تحلیلرقابتییکیازمهمترینوظایفشماوعاملتمایز
محصولیاخدمتتانازمحصولاترقبااست.برایتحلیلرقابتیبایدرقبای

خودومزایاوقابلیتهایمحصولیاخدمتآنهارادقیقابشناسید.


رقبا را مشخص کنید
و حجم فروش، محل فروش، میزان رقبا هستند؟ کسانی چه رقبایتان
کیفیتمحصولاتوخدماتوسودآوریکسبوکاررامشخصمیکنند.این
موضوعتعیینکنندهموفقیتیاشکست،سودفروشومیزانبازگشتسرمایه

شمااست.

تحلیلرقابتی

فت
 ه
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شناخترقبابسیارحیاتیاست.بدونتوجهدقیقبهدشمنوشناختاو
بازار، یا نبرد میدان در دشمن بر غلبه برای دانش آن از استفاده وسپس

نمیتوانپیروزشد.
میکنند. خرید رقیبان از مردم چرا که بپرسید خود از همچنینصادقانه
خریدازرقباچهسودیامزیتیبرایشاندارد؟رقباچهنقاطقوتیدارندوبرای

جبرانایننقاطقوتچهبایدکرد؟


چرا باید سمت شما بیایند؟ 
سوالدیگردرموردمشتریانیکهدرحالحاضرازمحصولاترقبااستفاده
میکنندایناست»چرابایدبهشمارویآورند؟«چرابایدازتامینکنندهای
کهازاورضایتدارند،بهمحصولاتوخدماتشمارویآورند؟در2۵کلمه
یاکمتربهاینسوالپاسخدهید.اگرنتوانیدپاسخیسریعومتقاعدکنندهبه

اینسوالبدهید،احتمالاخودتانهمجوابرانمیدانید.
و راضیهستند او از که تامینکنندهای از گرداندن روی برای مشتریان
محصولات برای دلیل سه آن دارند. نیاز دلیل سه به شما از خرید اولین
ارائه روشی به را آنها چگونه باشد؟ چه میتواند چیست؟ شما خدمات و

میکنیدکهموجبخریدمشتریانایدهآلازشماشود؟
یکیازبهترینمنابعتحلیلرقابتیایناستکهازکسانیکهمشتریشما
نیستندبپرسیدچرامحصولاترقباراترجیحمیدهند.گاهیدیدگاههایآنها
کمکمیکندمحصولیاخدمتراطوریاصلاحکنیدکهمزیتحاصلاز

محصولرقباراخنثیکند.


رقبای شما چه هستند؟ 
زیادی تفاوت هستند؟« کسانی چه »رقبا با هستند؟« چه »رقبا سوال
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شما مشابه خدمتی یا محصول که نیست شرکتی رقیبتان اغلب، دارد.
میفروشد؛درعوضشایدبیتوجهیبازارباشد:مردممحصولیاخدمتشما
رانمیشناسندونمیدانندبااستفادهازآنچقدربهترمیشوند؛بنابرایننیاز
شمابازاریابیوتبلیغدرمقابلرقبانیست،بلکهبایدباروابطعمومی،تبلیغو

ترویج،آگاهیبازارازمحصولتانراافزایشداد.
کار کارنیوال کشتیرانی خطوط برای مربی و سخنران عنوان به وقتی
این پاسخ آنها کیست؟« »رقیبتان پرسیدم شرکت مدیران از میکردم،
نبود، دیگر کشتیرانی آنهایکخط رقیب میدانستند. بهوضوح را سوال
بلکهعادتمردمبرایگذراندنتعطیلاتدرخشکیبهجایدریابود.آنها
احساسمیکردندهمهخطوطکشتیرانیفقط۵درصدبازاراحتمالیمسافران
که بودند شده متقاعد بسیاری افراد کردهاند. راجذب تفریحی کشتیهای
درک آنها اصلی رقیب است. بهتر بسیار خشکی در تعطیلات گذراندن

متفاوتمردمازمسافرتدرخشکیودریابود.
همیشهبهفروشندگانمیگویم80درصدمشتریانیکهمیتوانندازآنها
با دارد. بازاروجود در آنها یامحصول نمیدانندشرکت کنند،حتی خرید
همهتبلیغات،معرفیهاوفعالیتهایفروش،80درصدافرادیکهمیتوانند

محصولاتیاخدماتشمارابخرند،حتیازوجودشمااطلاعندارند!


فرضیات خود را به چالش بکشید
اغلب ریشه اشتباه، فرضیات چیست؟ رقبا درباره شما مهم فرضیات
شکستهایبازاریابیاست.آیاممکناستفرضیاتشمادربارهرقبااشتباه

باشد؟اگراینفرضیاتاشتباهباشد،بایدچهکنید؟
ماامروزهدرعصرآیفونِاپلوگلکسیِسامسونگزندگیمیکنیم.درسال
2006وقبلازمعرفیاینتلفنها،نوکیا۴۹درصدوبلکبری2۹درصد
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بازارتلفنهایهمراهرادراختیارداشتند.وقتینخستینآیفوندرسال2006
معرفیودرسال2007تولیدشد،نوکیاوبلکبریمرتکباشتباهیمرگبار
وسیلهای هیچکس است، اسباببازی یک فقط »آیفون گفتند آنها شدند.
نمیخواهدکهامکانارتباطوتماسباهمهدوستانرافراهمکندوقابلیت
ارسالایمیل،ارسالپیامونصببرنامههایمختلفهمداشتهباشد.اینمُد

وهوسیزودگذراستکهلازمنیستدربارهاشفکرکنیم«.
اکنونهردویاینشرکتهاتعطیلشدهاند،زیرافرضیاتغلطیدرباره
اثرآیفونبربازارتلفنهایهمراهداشتند.آندوازبزرگترینوسودآورترین

برندهایدنیابودندکهدرعرض۵سالنابودشدند.
چهفرضیاتیدربارهرقبادارید،ازجملهاینکهدرحالحاضرچهمیکنندو

ممکناستدرآیندهچهکنند؟
بزرگتریناشتباهیکهاغلبدربارهرقیبانمرتکبمیشویمایناستکه
بهاندازهکافیبهآنهااحترامنمیگذاریم.ماهوش،سرسختیواشتیاقآنها
برایکسبسهمبازاروسودبیشتررادستکممیگیریم.همیشهفرضکنید
کهرقیبباهوش،باکفایت،علاقهمندوخلاقاستوبرایجذبمشتریانبه
همانچیزهاییفکرمیکندکهشمافکرمیکنید.هیچوقتآنهارادستکم

نگیرید.
ازخودتانبپرسید»چهکاردرستیانجاممیدهند؟«وقتیکاردرستیکه
باعثافزایشفروشوسهمبازارمیشودراشناختید،ببینیدچطورمیتوانید
خلاقانهازآنهاتقلیدکنیدتادرنظرمشتریاناحتمالیبهترازآنهاباشید.


چه کسی رقیب نیست؟ 

نقطهنهاییدرتحلیلرقابتی،بررسیغیررقیباناست.چهکسیمحصولات
گاهی نمیکند؟ رقابت شما با اما میفروشد، شما مشتریان به خدماتی و
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بررسیغیررقیبانمیتواندذهنتانرابازکندواینامکانرافراهمکندتا
فرصتهاییرادربازارببینیدکهدرحالحاضروجودندارند.

امروز،استفادهازائتلافاستراتژیکومشارکتانتفاعیباغیررقیبانیک
تکنیکبازاریابیبسیارقویاست.

یکتامینکنندهموفقوغیررقیبپیداکنیدکهمحصولاتوخدماتشرا
دقیقابههمانافرادیمیفروشدکهبایدمحصولاتوخدماتشمارابخرند.
بهاینتامینکنندهنزدیکشویدوبهاوپیشنهادیبدهید.بهآنهابگوییداگر
شمارابهمشتریانشانمعرفیکنند،شمانیزآنهارابهمشتریانتانمعرفی

خواهیدکرد.
شرکتدِلدراغلبسالهایفعالیتش،محصولاتکامپیوتریخودرابه
صورتآنلاینوباتلفنارائهمیکرد.سپسائتلافیاستراتژیکباوالمارت
تشکیلداد.فروششرکتتامیلیاردهادلارافزایشیافتوموقتادلرابه
به توجه با کرد. تبدیل دنیا در کامپیوترهایشخصی تولیدکننده بزرگترین
محصولاتوخدماتخودچهائتلافاستراتژیکیمیتوانیدتشکیلدهیدکه

برایهردوطرفنتیجهبرُد-برُدداشتهباشد؟
سانژو،استراتژیپردازنظامیبزرگ،جملهمعروفیدارد»کسیکهخودرا
میشناسد،درنبردهایمعدودیپیروزمیشود،اماکسیکههمخودوهم

دشمنرامیشناسد،در۱00نبردپیروزخواهدشد«.
وقتینقاطقوتوضعفمحصولاتوخدماتخودرابدانیدونقاطقوت،
ضعفواقداماتورفتارهایاحتمالیرقبارابدانید،در۱00بازارپیروزخواهید

شد.
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همانطورکهپیشترگفتیم،هدفبازاریابیایجاداحساس»ارزشافزوده
منحصربهفرد«درذهنمشتریاست.هرمحصولیاخدمتبرایبقاورشد

بایدمزیترقابتیبرجستهاینسبتبهرقباداشتهباشد.
مزیترقابتی،کلیدموفقیتفروشوسودآوریبالااست.بسیارمهماست
کهدرحوزهایخاصکهبرایمشتریارزشمنداست،عالیباشید.بایدبتوانید
بهمشتریانبگویید»مادراینحوزهمهمبهترینهارابهشماارائهمیدهیم«.
همهافرادسازمانبایددقیقابدانندکهشرکت،خدماتومحصولاتشما
درچهحوزهای،چراوچطوربرترازرقبااست.اگردرحوزهایخاصازبازار

برتریواضحینسبتبهرقباندارید،فقطمیتوانیدامیدواربهبقاباشید.


بازبینی قانون 80/20
آیاقانون80/20رابهخاطرمیآورید؟20درصدشرکتهادرهرصنعتی

کسبمزیترقابتی

شت
 ه

صل
ف
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80درصدسودراکسبمیکنند.بهاینمعنیکه80درصدشرکتهایهر
صنعتفقط20درصدسودراازآنِخودمیکنند.هدفوتمرکزاصلیشما
ایناستکهدرآن20درصدبرترقراربگیریدودرماههاوسالهایپیشِ

روبهسریعترینشکلممکنپیشرفتکنید.
همهاستراتژیبازاریابیوفروشبراساستمایزاست،یعنیدقیقابهمشتری
ازمحصولاتو نشاندهیدچرامحصولاتوخدماتشمامتفاوتوبهتر
خدماترقبااست.مزیترقابتیتانچیست؟چهکاریانجاممیدهیدیاچه
رقبا محصولات از برتر را خدمتتان و محصول که میدهید ارائه چیزی

میکند؟حوزهبرتریشماچیست؟
مزیت »اگر دارد مشهوری الکتریکسخن جنرال مدیران از وِلش جک

رقابتیندارید،رقابتنکنید«.
دوبارهتاکیدمیکنمکهشفافیتمهمترینواژهدراینحوزهاست.مزیت
برای بود؟ خواهد چه آیندهشما رقابتی مزیت کنونیشماچیست؟ رقابتی
باشید؟اگرمیخواهید بایدچهمزیترقابتیایداشته ازرقبا پیشیگرفتن
رقابتی مزیت کدام از باشید، سودآوری و فروش حوزه در صنعت پیشرو
اعِمال تغییراتی فوراچه باید اینکه ازهمه استفادهکرد؟ومهمتر میتوان
کنیدتامزیترقابتیایجادکنید،آنراحفظکنیدوبهحاکمیتبازاربرسید؟

کمربند مشکی 
سالهاکاراتهکارمیکردموبهردهکمربندمشکیرسیدم.ازمدارسکاراته
بسیاریبازدیدکردهومدرسهکاراتهشوتوکانراانتخابکردمکهبهنظرم

بهترینمدرسهکاراتهدربین۱0مدرسهبرتردنیابود.
سپسموضوعجالبیرافهمیدم.هنرجویانهمهمدارسکاراتهمعتقدبودند
کهمدرسهخودشانازهمهمدارسبهتراست.بهنظرمیرسدایننگرش
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دقیقاهمین فهمیدمکهمشتریانهم بعدا دارد. کاربرد برایمشتریانهم
نگرشرادارند.مشتریانهمیشهچیزیرامیخرندکهفکرمیکننددرآن

برههزمانیبهترینگزینهموجوددربازاراست.
متقاعد خرید زمان در میخرند، را خدمتی یا محصول مشتریان وقتی
میشوندکهاینمحصولیاخدمتبرترازمحصولاترقبااستوبنابراین
اساس بر نتیجهگیری این بهشمارمیآید.شاید آنها برای گزینه بهترین
واقعیتیابراساساحساسیباشدکهتوسطتبلیغوترویجایجادشدهاست.
مهم والمارت مشتریان برای مثلا که باشد قیمتی نتیجهملاحظات شاید
استوشایدنتیجهعواملدیگر؛امامشتریانفقطزمانیخریدمیکنندکه
متقاعدشوندبادرنظرگرفتنهمهموارددرآنزمان،بهترینتصمیمخرید

راگرفتهاند.

منحصربه فرد بودن و تمایز 
رامطرحمیکند. تمایز و بودن مفاهیممنحصربهفرد دوباره اینموضوع
چگونهمیتوانیدمحصولاتیبرترازمحصولاترقباتولیدکنیدتاحدیکه
مشتریانبگویند»آیانسبتبههمهمحصولاتموجود،اینبهترینمحصول

یاخدمتبرایمناست؟«
یا نتایج مزایا، به توجه با خدمت( و محصول خرید )دلیل رقابتی مزیت
یاخدمتشما باخریدمحصول تعریفمیشودکهمشتریان خروجیهایی
ازآنبهرهمندمیشوندوباخریدمحصولاترقیبچنینبهرهاینمیبرند.
آنمنحصربهفردهستیددرکسب در تبلیغحوزهایکه و توسعه کشف،
فروش »پیشنهاد را آن گاهی است. حیاتی بالا، سودآوری و بازار رهبری
منحصربهفرد«مینامند.اینهمانچیزیاستکهشماارائهمیکنید،برای
این ارائهکند. را ارزشمنداستوهیچرقیبدیگرینمیتواندآن مشتری
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سایر از جذابتر گزینهای به را شما خدمت و محصول فروش، پیشنهاد
محصولاتتبدیلمیکند.


پیشنهاد فروش منحصربه فرد 

اینپیشنهادفروشمنحصربهفردبایددرهمهاقلامتبلیغاتیمشهودباشدو
بههستهتبلیغاتوبازاریابیتانتبدیلشود.اینهمانپیامیاستکهسعی

میکنیدبههرروشممکنبهمشتریاناحتمالیانتقالدهید.
پایدار رقابتی مزیت وحفظ دربارهکسب مدام تفکر با بازاریابی موفقیت
دست به برجستهای رقابتی مزیت که شرکتهایی همه میشود. حاصل
میآورندوازرقبامتمایزمیشوند،سرانجامدر20درصدبرترینشرکتها

قرارمیگیرند.
متاسفانه،اگرمزیترقابتینداریدواگرمحصولوخدمتشماچیزیشبیه
بقیهاست،تنهاراهفروشآن،کاهشقیمتاست.بهزودیدرآن80درصد
کسبوکارهاییقرارمیگیریدکهازآخروباکاهشقیمترقابتمیکنندو
درپایانفروش،هیچسودیکسبنمیکنند.اغلباینشرکتهادرنهایتاز

کسبوکارشانخارجمیشوند،زیراادامهبقابرایشانممکننیست.
اجازهندهیدایناتفاقبرایشماهمبیفتد.بهتریناستراتژیبرایشماو
شرکتتانایناستکهبربهبودکیفیتمحصولاتوخدماتتمرکزکنید
تابهترازهمهمحصولاتوخدماتموجوددرجهانباشد.باایناستراتژی،
بیشتروگرانترمیفروشید،هزینهجذبمشتریتانکمتراستوفروشهای

مکررومشتریانمعرفیشدهبیشتریخواهیدداشت.
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آمیختهبازاریابیماننددستورپیچیدهپختیکغذایمخصوصاست.هر
یکازمواداولیهبسیارمهمهستند.بایدهریکازاینموادراباروشومقدار
صحیحودرزمانمناسبباهمترکیبکنیدتاغذاییخوشمزهآمادهشود.

آمیختهبازاریابیهفتجزءداردکهتغییرهریکازاینمواداولیهموجب
تغییریکوچکیابزرگدرکسبوکارمیشود.اغلب،تغییرجزئیدریکیاز
بخشهایآمیختهبازاریابیمیتواندکسبوکارتانرابهطورکاملدگرگون
کردهوآنراازکسبوکاریکوچکبهکسبوکاریبزرگتبدیلکندیااگر
بدشانسباشید،برعکسآنراموجبشود.بیاییدبهترتیببهآنهابپردازیم.


1. محصول یا خدمت 

نخستینبخشآمیختهبازاریابی،محصولیاخدمتاستکهنقطهشروع
بهحسابمیآید.دقیقاچهچیزیمیفروشید؟بخشاولپاسخبهاینسوال،

آمیختهبازاریابی

نه
ل 

ص
ف
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ساخته چطور چیست؟ محصول است. خدمت یا محصول خود به مربوط
میشود؟چهکاربردیدارد؟چههدفیراتامینمیکندوغیره؟

دومینبخشپاسخبهسوالِ»محصولتانچیست؟«،بهکارکردواقعیآن
است.مهمترین مربوط زندگیمشتری متحولکردن یا ارتقاء تغییر، برای
سوالیکهبرایبازاریابیموفقبایدبپرسیدوبهآنپاسخدهید،همیناست.

نظرشماچیست؟پاسخشما،قلبکسبوکارتاناست.


2. قیمت 
دومینبخشآمیختهبازاریابی،استراتژیقیمتگذاریاست.هزینهتولید
محصولیاخدمتبادرنظرگرفتنهمههزینههایمستقیموغیرمستقیم
چقدراست؟برایناساس،بایدچهقیمتیبرایمحصولتعیینکنیدتاسود

کافیبهدستآوریدوحضورخوددرآنکسبوکارراتوجیهکنید؟
استراتژیقیمتگذاریمیتواندموجبسودزیادیاکمشود.گاهیافزایش
تدریجیقیمتبادرصدهایکمدرطولیکسالمیتوانداثرچشمگیریبر
نتیجهنهاییداشتهباشد.کاهشکمامادائمیهزینهها،بدونقربانیکردن

کیفیت،سودآوریرابهشدتافزایشمیدهد.
بارفروشآنها،ضرر باهر ببینیدمحصولاتوخدماتیداریدکه شاید
میکنید.گاهییکویژگیجدیدبهمحصولفعلیاضافهمیکنیدوارزش
دریافتیوقیمتشراافزایشمیدهید.گاهیمیتوانیدیکویژگیکهازنظر
مشتریمهمنیستراحذفکنیدوبهاینترتیبهزینههاراکاهشدادهو

سودراافزایشدهید.
بایداستراتژیقیمتگذاریبرایهرمحصولیاخدمترادردورانحیات
کسبوکار،مدامبازبینیکنید.تغییرکوچکدرقیمتگذاریمیتواندمنجربه

تغییراتبزرگدرسودآوریشود.
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3. تبلیغ
سومینبخشآمیختهبازاریابی،تبلیغاست.اینشاملتماماقداماتیاست
کهبرایاطلاعرسانیبهمشتریدربارهمحصولیاخدمتومتقاعدکردناو

برایخریدازشمابهجایرقباانجاممیدهید.
برایچه آغازمیشود.مشتریشماکیست؟ بازاریابی استراتژی با تبلیغ
چیزیارزشقائلاست؟سودیامزیتکلیدیمحصولیاخدمتشماکهدر
توانرقبانیست،کداماست؟چگونهمیتوانیدمهمتریندلیلیکهمشتریباید
ازشماخریدکندراتوضیحدهید؟پاسخبهاینسوالیعنیپیشنهادفروش

منحصربهفردشما،هستههمهفعالیتهایتبلیغیوترویجیاست.


4. مکان
چهارمینبخشآمیختهبازاریابی،مکانفروشمحصولیاخدمتاست.
وقتیمشتریتصمیمبهخریدمحصولیاخدمتشماگرفت،آنراازکجا
ازخودشما،دفتریافروشگاهتانمیخرد؟ آیاآنرامستقیما تهیهمیکند؟
آیاآنراباپستیاایمیلبرایشارسالمیکنید؟تغییرمکانفروش،تغییر

زیادیدرحجمفروشوسودایجادمیکند.
دلیل و است شده تبدیل دنیا آنلاین خردهفروشی بزرگترین به آمازون
اصلیاینموفقیتمکانمناسبانبارهاودرنتیجهانتقالسریعمحصولات

وخدماتاست.
بهچهطریقیمیتوانیدمحلیامکانکسبوکاریاروشانتقالمحصولو
خدمتبهمشتریراتغییردهیدکهبرایمشتریانمناسبتروجالبترباشد
وموجبرشدوتکرارخریدشود؟اینیکیازمهمترینسوالاتیاستکه

میتواندموجبتقویتیانابودیکسبوکارشود.
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5. بسته بندی
پنجمینبخشآمیختهبازاریابی،بستهبندیاستکهبهتاثیردیداریهر

بخشازکسبوکاربرمشتریاحتمالیمیپردازد.
که اولیهای تاثیر درصد ۹۵ هستند. متکی دیدههایشان به عمیقا مردم
شخصازکسبوکار،محصولیاخدمتشمامیگیردبراساسچیزیاست
که میگیرد تصمیم ثانیه چهار در تقریبا سپس میبیند. چشمانش با که
محصولیاخدمتشماخوب،مطلوب،ارزشمند،بهصرفهوبهترازمحصولات
وخدماترقبااست.درسیثانیهبعد،از»تاییدجانبدارانه«استفادهمیکند،
یعنیتصمیمیراکهدرچهارثانیهاولوبراساسدرکبصریگرفته،توجیه،

استدلالوقطعیمیکند.
کارهایی ازبخشهایکسبوکارتانچه بستهبندیهریک بهبود برای
میتوانانجامداد؟چگونهمیتوانیدتاثیربصریمحصولات،خدمات،افراد
یاکسبوکارتانراجذابترکنید؟چگونهمیتوانیدظاهربروشورها،مطالب
چاپیووبسایتخودرابهبودبخشیدتابهسرعتودرنگاهاولمشتریان

راتحتتاثیرقراردهد؟


6. جایگاه سازی
اجزای از یکی که است جایگاهسازی بازاریابی، آمیخته بخش ششمین
کلیدیبازاریابیوفروشدردنیایامروزبهشمارمیآیدوبهاندازهسایراجزاء
اهمیتدارد.جایگاهسازی،افکاروگفتارمشتریاندربارهشماومحصولاتو

خدماتتانپسازاستفادهازآنهاوپشتسرشمااست.
ازمدرسهکسبوکارهاروارد»ارزشمندتریندارایی لوِیت تئودور بهگفته

شرکت،شهرتآناست«.
شهرت»وجههشمادرنظردیگران،بهخصوصدرنظرمشتریاناست«.
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چیست؟ مشتریان نظر در شما خدمات و محصولات و شرکت وجهه
غیرمشتریهایامشتریاناحتمالیچهدیدگاهیدربارهمحصولاتوخدمات
شمادارند؟یافتنپاسخاینسوالاتوتلاشبرایبهبودآنهابسیارمهم

است.


7. افراد
مردم نهایی، تحلیل در است. افراد بازاریابی، آمیخته بخش هفتمین
افرادشرکتها از را ازشرکتهانمیخرند.آنهامحصولات را محصولات
اشاره فروش طلایی قوانین از یکی به فروش، همایشهای در میخرند.
میکنم:»تاوقتیمشتریمتقاعدنشودکهبااودوستهستیدوبهنفعش

اقداممیکنید،ازشماخریدنمیکند«.
تماس همان یا شما درباره مشتری احساس رابطهمند«، »فروش مبنای
فردیوانسانیاستکهتاحدزیادیتعیینکنندهخریدازشمایارقبااست.ما
فقطازافرادیکهدوستشانداریمیابهنوعیشبیهماهستند،خریدمیکنیم.
انتخابصحیحافرادیکهبامشتریانتعاملدارند،تنهاعاملبسیارمهم
درموفقیتیاشکستاست.اینافرادرابادقتفراوانانتخابکنید.افراد
کلیدیدرونوبیرونکسبوکارتانکهمیزانفروشراتعیینمیکنندچه
کسانیهستند؟افرادیکهاثریپایداربرمشتریمیگذارندورفتارواحساس

مشتریانراشکلمیدهند،چهکسانیهستند؟
اگر است. مناسب بازاریابی آمیخته دقیق تعیین موفق، بازاریابی اساس
محصولیاخدمتتانمطابقانتظارفروشنمیرودیاشرکتبهسودمطلوب
نمیرسد،یکیاچندعاملرادرآمیختهبازایابیتغییردهید.اینآمیختهرا
مدامبازبینیکنیدتابهبیشترینفروشوبهرهوریممکندستیابید.همیشه

راههاییبرایبهبوداینهفتعاملوجوددارد.
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بازاریابیاست. بازاریابیواستراتژی ازآمیخته جایگاهسازیبخشیمهم
تمرکزبراستراتژیجایگاهسازیبهمعنیتعریفکسبوکاردربازاربهشکلی

استکههمهشمارامتفاوتوبهترازرقبابدانند.
دوستداریدمشتریانچهدیدینسبتبهمحصول،خدمتیاشرکتشما
داشتهباشند؟دوستداریددربارهشماومحصولاتچهبگویند؟دوستدارید
مقابلدیگرانشماراچگونهتوصیفکنند؟اگرشخصیبهیکیازمشتریان
زنگبزندتاازاوبخواهدمشتریانجدیدیبهشمامعرفیکندیاشمارابه
دیگرانمعرفیکند،دوستداریدمشتریدربارهشماچهبگوید؟ومهمتر
ازهمهاینکهچگونهمیتوانیداینذهنیتایدهآلرادرقلبوفکرمشتری

ایجادکنید؟


استراتژیهایجایگاهسازی

ده
ل 

ص
ف
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با چه واژگانی توصیف می شوید؟ 
جایگاهشمادرواژگانیخلاصهمیشودکهمشتریبرایتوصیفشماو
محصولاتوخدماتتاناستفادهمیکند؛واژگانیکهوقتینامیازشرکت،
محصولاتیاخدماتآنبردهمیشودیاوقتیمشتریدرطولروزبهآنها

فکرمیکند،بهذهنشمتبادرمیشود.
شمادرذهنمشتریانباچهکلماتیتوصیفمیشوید؟داشتنچهتوصیفی
درذهنمشتریبرایتانمفیداست؟چهواژگانیباعثمیشودمشتریبیشتر
به پاسخ نمیتوان دهد؟ پیشنهاد دوستانش به را شما و کند خرید ازشما
اینسوالاترابهشانسواگذارکرد،زیراازمشخصههایحیاتیموفقیتیا

شکستدرکسبوکاراست.


یك کتاب کلاسیك بازاریابی
نبرد باعنوان»جایگاهسازی: کتابی پیش ترِاتسالها آلریسوجک
نوشتههایکلاسیک از بهیکی اینکتاب اکنون نوشتند. تسخیرذهنها«
درادبیاتبازاریابیتبدیلشدهاستکههمهافرادفعالدرکسبوکارباید
آنرابخوانند،حتیاگرکمیباعثترسشانشود.ریسوتراتبهموضوعی

پرداختندکهازنظراغلبافرادنبضموفقیتدربازاریابیمدرناست.
جلسهایباافرادخودترتیبدهیدوازآنهابپرسید»دوستداریدوقتی
مردمازماصحبتمیکنند،ازچهواژگانیاستفادهکنند؟«سپسبپرسید»از
امروزبایدچهکنیمتامشتریپسازمعاملهباماوتاثیریکهازماگرفته،آن

واژگانبهذهنشمتبادرشود؟«


هیچ چیز را به شانس واگذار نکنید
دلار، میلیارد ۱00 از بیش ثروتی با و خودش عصر در والتون سام
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ثروتمندترینمرددنیابود.سامدرجوانیکارشراباتاسیسیکفروشگاه
بنتونویل،آرکانزاسآغازکرد.اویکذهنیتسادهداشت: ارزاندر لباس
میخواستفروشگاهشبهعنوانمکانیشناختهشودکهبهمشتریاناهمیت
با نه میکند؛ عرضه عادلانه قیمتهای با را باکیفیت کالاهای و میدهد

پایینترینقیمت،بلکهباکیفیتخوبوقیمتهایعادلانه.
این به تاریخ در خردهفروشی شرکت موفقترین والمارت تاسیس با او

هدفدستیافت.
شمادوستداریدچهذهنیتیایجادکنید؟خوباستمشتریانچهنظری
بهعنوانپیشرودرکیفیتشناخته آیادوستدارید باشد؟ دربارهتانداشته
شوید؟یاپیشرودرخدماترسانی؟یاپیشرودرقیمتپایین؟بهاینبیندیشید
کهمایلیدمردمچهافکارواحساسیدربارهشماوکسبوکارتانداشتهباشند.

ازامروزمیتوانیدچهکاریبرایایجادآنذهنیتانجامدهید؟
آی.بی.ام.اینذهنیتراایجادکردکهبهترینخدماتمشتریاندردنیارا
ارائهمیدهد.اینذهنیتآنقدررایجشدکهحتیافرادیکهچیززیادیاز

آی.بی.ام.نمیدانستند،خدماتمشتریانآنراعالیتوصیفمیکردند.
باتغییراتمهمواساسیدردرونکسبوکارشکل ذهنیتبیرونیفقط
زمانی مدت برای را دروغین ذهنیتی نمیتوانید دیگر، عبارت به میگیرد.
طولانیرواجدهید.ذهنیتمشتریبایدبازتابواقعیساختاروارزشهای
درونیسازمانتانباشد.اینذهنیتفقطبهنوعرفتاربامشتریاندرهرتماس

بستگیدارد.
پسیکباردیگرمیپرسم:چگونهمیتوانیدجایگاهیبرترازرقبابرای
محصولیاخدمتخودایجادکنید؟چطورمیتوانیدایناحساسرادرمردم
ایجادکنیدکهمحصولیاخدمتتانمتفاوت،بهتروبهصرفهترازمحصولات

رقبااست؟
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استراتژیکسبوکاردراستراتژیبازاریابیخلاصهمیشود.تواناییجذب
مسئول شما است. کسبوکار در موفقیت تعیینکننده مناسب، مشتریان
هستیدکهتصمیماتاسترتژیکمهمیبرایکسبوکارخود،بهخصوصدر

چهارحوزهاتخاذکنید.


1. تخصص
تخصصبهمعنیتمرکزهمهتلاشهابریکمحصول،خدمت،مشتری،
فعالیتهای محرک« »نیروی که است فناوری از خاص حوزهای یا بازار

بازاریابی،فروشوکسبوکاربهشمارمیآید.
ارزشافزوده و کرد پیدا تخصص خاصی محصول در میتوان
منحصربهفردیدرآنگروهمحصولارائهدادکهبهتر،سریعتر،ارزانترو

برترازرقباباشد.

چهاراصلاستراتژی
بازاریابی

ده
یاز
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ف
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همچنینمیتوانیدخدماتتخصصیارائهکنید.میتوانیدخدمتخاصیرا
بهگروهیخاصازبازارارائهدهیدکهبهتر،ارزانتر،مناسبتروجذابتراز

خدماترقبااست.
بر والمارت باشید. مشتریمحوری متخصص والمارت مانند شاید
مشتریانیتمرکزکردهکه»زندگیشانباحقوقکارمندیسپریمیشود«.
ایدهاصلیساموالتوناینبودکهمحصولاتخوبراباقیمتهایخوببه

اکثرمصرفکنندگاندرآمریکاوبازارهایدیگرارائهکند.
شایدبراساسحوزهتخصصخودبازارخاصیراهدفگرفتهباشید.این
بازار وقتی اما باشد؛ بینالمللی حتی یا ملی استانی، محلی، میتواند بازار
خاصیراانتخابمیکنید،بایدبرکسبتخصصدرآنحوزهوارائهچیزی

ارزشمندترازمحصولاترقباتمرکزکنید.
شایددریکفناورییاحتیدریکویژگیخاصمتخصصباشیدکهرقبا
ازآنبیبهرهاند.بسیاریازشرکتهابرایتوزیعمحصولاتازیککانال

توزیعتخصصیاستفادهمیکنند.


2. تمایز
ایناصل،نبضبازاریابیودلیلاصلیموفقیتیاشکستکسبوکاراست.
حوزهتمایزجاییاستکهخودراازهمهشرکتهاییکهسعیدرفروش

محصولیمشابهبههمانمشتریاندارند،جدامیکنید.
حالتمرینیبرایشماداریم:تصورکنیدهمهرقباناگهانازبازارناپدید
میشوندوشماتنهاعرضهکنندهمحصولیاخدمتیخاصدربازارهستید.
گمان میکند؟ ایجاد سودآوریتان و فروش در تغییری چه موضوع این
ازموفقترینوسودآورترینکسبوکارهای بهیکی باعثمیشود میکنم

صنعتخودوحتیدنیاتبدیلشوید.
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شکلی به را خود خدمت یا محصول میتوانید چگونه است: این سوال
متمایزکنیدکهمشتریگمانکند»تنهاگزینه«برایخریداینمحصولیا

خدمتدربازارکنونیشماهستید؟


3. بخش بندی
امروزهبسیاریازمتخصصانبازاریابیبراینباورندکهبازاریابیدرآینده
بهتواناییبخشبندیدقیقبازاربستگیدارد.میلیاردهادلاریکههرسال
صرفتحقیقاتبازارمیشودتاحدزیادیسعیدرشناساییدقیقمشتریانی
ازتامینکنندهقبلیخود،محصولوخدمتشمارا داردکهبهجایخرید

خواهندخرید.
تخصص، به را اهمیت بیشترین که مشتریانی »آن است: این سوال
دقیقا کسانی چه و هستند که میدهند شما برتری یا بودن منحصربهفرد
همانویژگیهاومزایاییرامیخواهندکهدرارائهآنهاتوانمندهستید؟«

چهتوصیفیازمشتریعالییاایدهآلخوددارید؟چهافرادیبازارهدفشما
هستند؟کدامافرادبهخاطرارزشافزودهمنحصربهفردتانیاارزشافزودهای
کهبااصلاحمحصولیاخدمتایجادمیکنید،بیشترینتوانوآمادگیخرید

ازشمادراقیانوسمشتریانرادارند؟
جنسیت، سن، بپردازید. آنها جمعیتشناختی« »ویژگیهای به نخست،
ایدهآلشماچیست؟ یاتخصصمشتری درآمد،تحصیلات،شغل محدوده
چگونه خانوادهاش ساختار یا خانوادگی شرایط میکند؟ کار یا زندگی کجا

است؟
را بخش این باشد. مهمتر ایدهآل مشتری توصیف بخش دومین شاید
»ویژگیهایروانشناختی«مینامیم،یعنیهمانچیزیکهدرذهنمشتری
ایدهآلمیگذردوبیشتریناثررابرخریدازشما،خریدازرقبایانخریدندارد.



بازاریابی - فصل 11

60

اهدافوآرزوهایمهممشتریاحتمالیایدهآلچیست؟خواستهها،نیازهاو
انگیزههایاوبرایاتخاذتصمیمخریدچیست؟چهامیدها،رویاهاوآرزوهایی
برایآیندهداردکهباکمکمحصولیاخدمتشمابهواقعیتتبدیلمیشود؟
مشتریچهترسها،تردیدهایانگرانیهاییداردکهباعثمیشودمحصول

یاخدمتشمارابخردیاازخریدآنمنصرفشود؟
چهمشکلاتیدرزندگیمشتریایدهآلوجودداردکهمحصولیاخدمت
شمابهحلآنکمکمیکند؟محصولیاخدمتشماچهنیازهاییرابرطرف
میکند؟دردستیابیبهچهاهدافیبهمشتریانکمکمیکند؟چهدردیرا

ازمشتریایدهآلدوامیکند؟

4. تمرکز
باشفافسازیدقیق بازاریابیاستکه استراتژی تمرکزچهارمینستون
چه میدانید خودتان میشود. حاصل بخشبندی و تمایز تخصص، حوزه
چیزهاییارائهمیدهیدونمیدهید.دلیلاینکهمردمبهجایخریدازرقبا
بایدازشماخریدکنندرامیدانید.مشتریایدهآلخودرامشخصکردهاید.
اکنوندرچهارمینمرحلهبایدبرمشتریانیتمرکزکنیدکهمیتواننددربازه

زمانیموجهیازشماخریدکنندواینکارراهممیکنند.
بهترینروشهایممکنبرایتبلیغوبرقراریارتباطبامشتریانایدهآل

چیست؟
بهترینرسانههاییکهامکانبرقراریارتباطبابیشترینتعدادمشتریانبا
پایینترینقیمتممکنرافراهممیکند،کدامند؟مهمتراینکه،نیرومندترین
میشوند، فوری حتی و سریع خرید پاسخهای موجب که شما جاذبههای

کدامند؟
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برنامه بازاریابی شما 
بازاریابی استراتژی جزء چهار با را بازاریابی آمیخته بخش هفت وقتی

ترکیبکنید،بهیکبرنامهبازاریابیعالیمیرسید.
موجبجذب اینکه نخست دارد. مزیت چند عالی بازاریابی برنامه یک 
جریانیدائمیازمشتریانمناسبشدهورودخانهایازمشتریانبهوبسایت

یادفترکارتانسرازیرمیشوند.
و منحصربهفردتان فروش پیشنهاد بر بارها عالی بازاریابی برنامه یک
»ارزشافزودهمنحصربهفرد«تاکیدمیکندوبهمشتریانگوشزدمیکندکه

شمابهترینوتنهاگزینهبرایخریدمحصولیاخدمتهستید.
بازاریابیدربازاربهشدترقابتیامروزبسیارپیچیدهودرعینحالبسیار
بهدقتمشخص را ایدهآلخودوخواستههایآنها سادهاست.مشتریان
کنید.سپسراهیبیابیدتاآنچهمیخواهندرابهتر،سریعتروارزانترازرقبا

ارائهدهید.
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باچهکسیوچگونه بازاریابیبهمعنیآناستکه استراتژیفروشو
رقابتخواهیدکرد.

اگرتصمیمبگیریدمحصولات،بازارهایامشتریانیکهبهآنهامحصول
راتغییردهید،رقباهمتغییرمیکنند.درستمانند ارائهمیدهید وخدمت
کشوریکهدرمحاصرهکشورهایدیگرقرارگرفتهوتصمیمبهنبرددارد،

جهتحملهاساسبرنامهریزیاست.


تغییر مشتری، تغییر رقبا 
آیفون تولید با که است جابز استیو مورد این از عالی مثال یک بازهم
تصمیمگرفتدرحوزهایکاملاجدیدازفناوریونوآوریرقابتکندکهاپل
تاآنزمانتجربهنکردهبود.اپلفرصتیافتتاموبایلیمتمایزازمحصولات
موجوددربازارتولیدکندوفناوریهایجدیدیرامعرفیکندکهکیفیتو

انتخابمیداننبرد
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لذتاستفادهازتلفنهمراهرانسبتبهمحصولاتنوکیا،بلکبرییاسونی
اریکسونارتقاءدهد.

امروز مشتریان بپردازید. مشتریان به نخست نبرد، میدان انتخاب برای
آیندهچهمیخواهند؟چگونهمیتوانید درسالهای و دنبالچههستند به
را تامشتریانفردا باآنهاسازگارشوید یا ارائهکنید فناوریهایجدیدی
راضیکنید؟برنامهریزیبازارباتفکردربارهمشتریانوروشهایخوشحال

کردنآنهاآغازمیشود.
شایدتصمیمبگیریدمشتریانخودراتغییردهیدوبهدنبالبازاریبروید
با دادهاند. ارائه ضعیفی خدمات یا نکردهاند خدمت آن به اصلا رقبا که
انتخابمشتریانجدیدیاارائهمحصولاتوخدماتجدیدبهمشتریانفعلی
تغییر همیشه برای را خود بازاریابی نبرد میدان ماهیت آینده، مشتریان و

میدهیدوآیندهکسبوکارتانرامتحولمیکنید.


نقاط قوت در مقابل نقاط ضعف 
ازخودتانبپرسید»نقاطقوتوضعفرقبادربازارکنونیودربازارهای

جدیدیکهمیتوانمبهآنهاواردشومچیست؟«
برای تولیدگوشیهایهمراه نقطهقوتبلکبریموفقیتعظیمآندر
تجاربود.ضعفبزرگشاینبودکهآنقدربهبرتریخوداعتمادداشتکه
نوآوریفناورانهرامتوقفکردومنفعلانهمنتظرورودآیفوناپلوگلکسی
بهیکشرکت بازار پیشرو از پنجسال در اینشرکت سامسونگنشست.
و پول زمان، اینکه جای به بلکبری سازندگان اگر شد. تبدیل ورشکسته
تحقیقاتزیادیراصرفپاداشدهیبهخودوکسبسودسهامکنند،صرف

بهبودمحصولمیکردند،ایناتفاقنمیافتاد.
نقاطقوتوضعفرقبایشماچیست؟چگونهمیتوانیدنقاطقوتآنها
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رابهحداقلبرسانیدوازضعفهایشانبهرهبرداریکنید؟نقاطقوتوضعف
آنهاچهفرصتهاییرادراختیارتانقرارمیدهدکههیچکسدرحالحاضر

بهآنهادسترسیندارد؟
همزمان،نقاطقوتخودرامشخصکنیدوبهدنبالراههاییبرایجبران

نقاطضعفتاننسبتبهرقباباشید.
دربارهواکنشهایرقابتییعنیاقداماتیکهدشمنبرایدفاعوحفاظتاز
فروش،درآمدومشتریانخودانجاممیدهد،فکرکنید.اگرتصمیمبگیرید
بامحصولیاخدمتجدیدیواردبازارشوید،بامحصولوخدمتفعلیبه
از بیشتری برایکسبسهم را تبلیغات بودجه یا شوید وارد جدیدی بازار
بازارافزایشدهید،واکنشاحتمالیرقباچهخواهدبود؟آنهامانندبلکبری

منفعلانهنمینشینندتابهبازارشانحملهکنید.


از منابع خود حفاظت کنید 
یکیازمعروفتریننبردهادرتاریخباستان،میانارتشروموارتشیونان
بهرهبریپیروسشاهدرگرفت.درانتهاینبرد،نیروهایپیروسباازدست

دادنتقریبانیمیازارتشخودبررومیهاغلبهکردند.
رابهپیروستبریک اینپیروزیبزرگمقابلارتشروم وقتیشخصی
گفت،اوجملهمعروفیرابرزبانآوردکهدرتاریخماندگارشد:»نبرددیگری

پیشِرودارم،هنوزکارمتمامنشدهاست«.
سالبعد،رومیهابازگشتند.نبرددیگریدرگرفت؛امانیروهایپیروس
آنقدرازنبردنخستخستهبودندکهکاملامغلوبنیروهایتازهنفسرومی

شدندواوپادشاهیوزندگیشراازدستداد.
نبایددرکسبوکاربه»پیروزیپیروسی«برسید.نبایداگربهبرتریبازار
دستیافتید،آنقدرهزینهمالیداشتهباشدکهاینپیروزیدرانتهاپوچشود.
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محصول و رقبا را با دقت تغییر دهید 
تغییرکسبوکارباعثتغییررقباوتغییررقباباعثتغییرکسبوکارمیشود.
بازاروسودآوریاست.به عملوعکسالعملرقباتعیینکنندهرشد،سهم
واکنش و کرده بررسی بهدقت را رقبا خوب، استراتژیپرداز یک عنوان
احتمالیآنهابهورودتانبهبازارهایجدیدیامعرفیمحصولاتوخدمات
آیامیتوانیددرمقابلرقبای ببینید جدیدرادقیقامشخصکنید.همچنین
جدیدیکهدرفکرمبارزهباآنهاهستید،بهسهمقابلتوجهیازبازاردست

پیداکنید.
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مهمترینمهارتبازاریاب،تواناییتفکربهترازرقبااست.هرایدهایکه
از بهتر و متفاوتتر تا ایجادمیکند مزیتی دارید، ذهنیخود جعبهابزار در
دیگرانفکرکنید.استراتژیبازاریابیهفتاصلکلیدیداردکهبرایبهبود

تلاشهایبازاریابیبهکارمیرود.


1. اصل تعیین هدف 
تعیینهدفنقطهشروعاستراتژیبازاریابیومهمترینبخشاستراتژیدر
زندگیاست.پیشترگفتیمکهمهمترینواژهدرموفقیتکسبوکار،شفافیت
از ایناستکهاهدافکلیوجزئیشفافیبرایهریک استومستلزم

تلاشهایبازاریابیخودتعیینکنید.
رویکاغذفکرکنید.باتوجهبهبرنامه،هزینههاومنابعلازمبرایانجام
اهداف کردهاید، پیشبینی که دقیقی مالی نتایج و بازاریابی فعالیتهای

اصولنظامیاستراتژی
بازاریابی
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شفافیتعیینکنید.خودرامجبوربهانجاماینکارکنید.خودراارزیابیکنید
والگوهاییرامعیارعملکردتانقراردهید.»تاهدفیرانبینیدنمیتوانیدآن

رانشانهبگیرید.کاریکهارزیابیشود،انجامخواهدشد«.
برای تاریخهایی اعدادو رابهدقتتشریحکردهو بازاریابیخود اهداف
آنهاتعیینکنید.سپستلاشکنیدتابهآناعدادبرسیدوعملکردتانرا

بهبودبخشید.


2. اصل حمله
برای نمیرسد«. پیروزی به دفاع با بزرگی نبرد »هیچ ناپلئون گفته به
موفقیتدربازاریابیباید»حملهمداوم«راتمرینکنید.بایدهموارهموضوعات

جدیدراآزمایشکنیدوایدههایقدیمیبیاثررادوربریزید.
بهنظرمیرسدارتباطمستقیمیبینتعدادایدههایجدیدیکهدربازاریابی
امتحانمیکنیدواحتمالیافتنروشیایدهآلبرایارائهمحصولیاخدمت
وجودداردکهباعثتماسهایمکررباشماوپرشدندخلفروشگاهمیشود.
فریب»گوشهامن«رانخورید.افرادبسیاریازیکروشبازاریابیاستفاده
میکنندکهموفقیتکمیبههمراهدارد،فوراعاشقشمیشوندوازتغییرآن
بههردلیلیامتناعمیکنند.شمااینکاررانکنید.همیشهبهدنبالراههایی
برایبهبودنتایجبازاریابیخودباشید.همیشهراههاییبرایدستیابیبهاین

هدفوجوددارد.آنهاراپیداکنید.


3. اصل تمرکز
نیروهادرحوزهضعف بامتمرکزکردنهمه بزرگ نبردهای در پیروزی
دشمنحاصلمیشود.تواناییتوجهوتمرکزبربهترینپیاموهدفگیری

بهترینمشتریانباآن،کلیدحیاتیموفقیتدربازاریابیاست.
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4. اصل مانور 
آزمایش برای آمادگی بهمعنیحرکتسریعو مانوردراصطلاحنظامی
رویکردهاوروشهایمتفاوتحملهاست.مانوردربازاریابیبهمعنیخلاقیت
ونوآوریویافتنراههایبهتر،سریعتروجذابتربرایارتباطبامشتریانو

ترغیبآنهابهخریدمحصولاتوخدماتاست.
تفکرازصفرراتمرینکنید.بپرسید:»آیادرفعالیتهایبازاریابیمنکاری
وجودداردکهبادانشکنونیخود،اگرازاولشروعمیکردمآنراانجام

نمیدادم؟«
آمادگیتعهدبهمعیارهایبرترراداشتهباشید.اینآمادگیراداشتهباشید
تاآندستهازروشهاوتکنیکهایبازاریابیکهشایددرگذشتهنتیجهبخش

بودهاند،اماامروزهاثربخشنیستندراکناربگذارید.
یکروشعالیبرایافزایشخلاقیتدربازاریابیمطالعهکارهایتبلیغیو
ترویجیموفقترینرقیبانوغیررقیباناست.زمانیکهتبلیغنویسیبراییک
آژانسبزرگراآغازکردم،ساعتهایبسیاریراصرفمطالعهموفقترین
آگهیهادرطولتاریخوکارهایموفقترینمدیرانتبلیغاتوتبلیغنویسان
کردم.جالباستکهبامطالعهمداومکارهایموفقدیگرانمیتوانیدمطالب

زیادیبیاموزید.


5. اصل تلاش جمعی
دراصطلاحنظامی،تلاشجمعیبهمعنیهمکاریهمزمانهمهنیروها

درحملهبهدشمناست.
ایناصلدرکسبوکاربهمعنیکارتیمیاست.تلاشجمعیدربازاریابی
دخیل بازاریابی کار در که میشود گفته کسی هر با نزدیک همکاری به
است،ازتوسعهدهندگانمحصولیاخدمتگرفتهتافروشندگانونمایندگان
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خدماتمشتریکهپسازخریدواستفادهمحصولتوسطمشترینهاییبا
اوارتباطدارند.

کرده تاسیس را موتورز جنرال که فوقالعادهای مدیر اسلون، پی. آلفرد.
وآنرابهیکیازبزرگترینشرکتهایدنیاتبدیلکرد،هرماهیکهفته
وقت چه و میرود کجا به نمیدانست هیچکس میشد. غیب دفترش از

بازمیگردد.اوبههیچکسچیزینمیگفت.
بعدهافهمیدندکهاسلونپسازچندصدمایلرانندگیازدیترویت،یک
هفتهدرفروشگاهجنرالموتورزکارمیکرد،بامشتریانصحبتمیکرد،با
درباره را منصفانهشان پیشنهادهای و نظرات و میکرد برقرار تعامل آنها
نقاطقوتوضعفمحصولاتجنرالموتورزمیپرسید.سپسباآگاهیکامل
و بیشتریداشت بامدیرانشاطلاعات مقایسه بازمیگشت،در بهدفترش
میتوانستجنرالموتورزرادرراستایاتخاذتصمیماتمناسبدرطراحیو

بازاریابیهدایتکند.
همواره است. مشتریان کردن دخیل تیمی، کار مهم بخشهای از یکی
بخواهیددربارهمحصولاتوخدماتتانبازخوردبدهندوفکرواحساسشان
رابگویند.منبارهاوبارهااینمفهومرادرسدادهامکه:»اگرازمشتریان
سوالاتکافیبپرسیدوبهپاسخهایشانگوشدهید،شماراثروتمندمیکنند«.
همهافرادسازمانراکهبههرطریقیبامشتریدرارتباطهستند،دخیل
کنیدوهموارهازآنهابخواهیدبازخوردارائهدهندتابتوانیدارتباطموثرتری
بامشتریانبرقرارکنید.یکایدهازیکفردمعمولیمیتواندنتیجهکارهای

بازاریابیتانرادگرگونکند.


6. اصل غافلگیری 
دراصولنظامی،همهپیروزیهایبزرگنتیجهانجامکاریاستکهدشمن
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»نورماندی« در متفقین نیروهای دوم، جهانی درجنگ ندارد. را انتظارش
پیادهشدند،درحالیکهانتظارمیرفتدر»کالائیس«پیادهشوند.آلمانیهااز
جنگلصعبالعبورآردنحملهکردند،درحالیکهانتظارمیرفتازمحلبسیار

دورتریدرشمالاقدامبهحملهنمایند.
اپلبامعرفیآیفونبهبازاردنیا،نوکیاوبلکبریرابهطورکاملازصحنه
خارجکردومنجربهشکستونابودیکاملآنهادربازارگوشیهایهمراه

شد.
بااجرایکداماستراتژیبازاریابیمیتوانیدرقباراکاملاغافلگیرکنید؟با
ارائهکدامپیامیامحصولتعدادزیادیازمشتریاناحتمالیبهخریدازشما

رویمیآورند؟

7. اصل بهره برداری 
اصلبهرهبرداریدراصطلاحنظامیایناستکهپسازکسبهرپیروزی،
آنراباتمامقواپیگیریکنید.ایناصلدربازاریابیبهبهرهبرداریکاملاز
هرموفقیتیگفتهمیشودکهدرنتیجهپیامیارویکردبازاریابیعالیحاصل

شدهاست.
وقتییکپیامبازاریابیخوبداریدکهنتایجفوقالعادهایدرپیدارد،آنرا
هرچهسریعتردوبرابروسهبرابرکنیدتاازجایگاهجدیدخوددربازارنهایت
استفادهراببرید.رقباسریعوخشنواکنشنشانمیدهند،بنابراینوقتیبه

موفقیتمیرسید،نمیتوانیدوقتراهدردهید.
خودراژنرال»نیروهایبازاریابی«بدانید.هموارهبهاینبیندیشیدکهچطور
به بازاریابی« بازی»جنگ تادر استفادهکنید بارها منابعخود از میتوانید

موفقیتبرسید.
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چگونهمیتوانازنقاطقوتخودبرایکسبجایگاهبرتردربازاراستفاده
کرد؟اگرکارتانرابامحصولیاخدمتیخوبآغازکنیدوفرصتفروش
تعدادزیادیازآنراباقیمتوسودخوببهدستآورید،آنوقتمیتوانید
همان جذب برای رقابت فورا و نمینشینند بیکار رقبا که باشید مطمئن

مشتریانراآغازمیکنند.
قانونیدراقتصادوجودداردکههرگاه»سودیزیادترازحدبازار«وجود
دارد،رقبابهآنبازارهجوممیبرندتاکالاهاوخدماتشانراارائهکنند.برای
مثال،هرگاهیکروندرشددربازاراملاکآغازمیشود،افرادکارآفرینبدون
همکاریباهمهجوممیآورندتاخانههاواملاکبیشتریبسازندوبفروشند.
خیلیزود،بازاراشباعمیشودوقیمتهایبالاییکهباعثجذبرقباشده
بهترک رامجبور اغلبآنها تبدیلمیشودکه پایینی بهقیمتهای بود،

کسبوکارمیکند.

تاکتیکهایمنحرفو
منصرفکردندربازاریابی
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رقبا را وسوسه نکنید
حد از بالاتر سودی میکنند گمان که میشوند وارد بازارهایی به رقبا
متوسطدارد.هراقدامیبرایمنحرفکردنحواسآنهاازسوداحتمالییا

واقعیتان،حضورشمادربازارراطولانیتروقویترمیکند.
حتیاگررقیبیاکسیکهبهاواعتمادنداریدازروندپیشرفتکسبوکارتان
پرسید،همیشهبگویید»اینیکمبارزهدائمیاست،بازارخیلیپیچیدهاست

وبرایکسبهردلارسختتلاشمیکنیم«.


جلب توجه نکنید
نخستیناستراتژیهنگامورودبهیکبازارسودآورایناستکهجلبتوجه
نکنید.خیلیکوچکوبیسروصداواردشویدونشاندهیدکهسراغبخش

بسیارکوچکیازبازاررفتهاید.
مطمئننیستمکهاستراتژیاپلدرموردآیفونهمهمینبودهباشداما
نادیده را اپل بازاریابی فعالیتهای و آیفون رقبا زیرا بوده، همین احتمالا

گرفتندتاوقتیکهدیگرخیلیدیرشدهبود.
دومیناقدامایناستکهوقتیبهسودزیادرسیدید،خیلیدربارهموفقیت
پیشیگرفته رقباخیلی از وقتیکه نزنیدمگر نکنیدولاف خودسروصدا
باشیدتانتوانندبهشمابرسند.هرگزپارچهقرمزرامقابلگاوخشمگینرقبا

تکانندهید.
استراتژیبسیاریازشرکتهاایناستکهابتداخودراباقدرتدربازارجا
میاندازندوسپساعلاممیکنندکهبزرگ،قویوکاملامستحکمهستند
ورقبایشانبایدبهجایدیگریبروند.گاهیایناستراتژیکارسازاستو
گاهیخیر،اماتسلطناگهانیآنشرکتبربازاریکمحصولیاخدمتخاص
اغلبباعثمیشودرقبابهدنبالفروشوکسبسوددرجایدیگریباشند.
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برنامه هایتان را مخفی نگه دارید
رازدارباشید،بهخصوصهنگامارائهمحصولاتجدیدیاوقتیفرصتهای
فوقالعادهایدربازارپیدامیکنید.تاوقتیکهبرایعرضهمحصولکاملا
آمادهنیستیدتاحدممکنپنهانکاریکنید.اپلباپنهانکاریوسواسیقبل
ازعرضهآیپاد،آیفونوآیپدباعثشدمیلیونهاواحدازآنهادرعرض

چندماهپسازعرضهبهفروشرود.
اپلبهکنترلومحافظتازاطلاعاتداخلیخودقبلازمعرفیمحصولات

جدیدمعروفاست.
»تجمیع شاهد دشمنان دهید اجازه نباید نظامی استراتژی به توجه با
باتجمیع او ایناستراتژیاستفادهمیکرد. از ناپلئون باشند. ارتشهایتان«
از نیروهایشدرخفاتوانستدرنبردهایبزرگفراوانیپیروزشودویکی

طولانیترینوموفقتریندورههاینظامیتاریخرارقمبزند.
ناپلئونبهعمدبخشهایارتششراجداومجزاازیکدیگرودرحوزههای
جغرافیوسیعودورازهمنگهمیداشتتازمانیکهبراینبردبزرگآماده
میشد.سپسهمهبخشهارابهطورهمزماندرمیداننبردگردمیآورد.

اودرکمالتعجبدشمن،ارتشهایشرادرمدتزمانیکمتراز2۴یا۴8
ساعتادغاممیکرد.وقتیپیشنهادنبردمیدادتقریباهمیشهازلحاظتعداد
سربازبهدشمنبرتریداشت.اوتوانغلبهبرهمهارتشهایاروپاراداشت،
زیرامیتوانستتاآمادگیکاملبرایآشکارکردنخودوتجمیعکاملارتش،

مخفیبماند.
شماهمبایدهمینکارراانجامدهید.فعالیتهایتوسعهمحصولوخدمت
کسبوکار انجام مشغول انگار کنید رفتار طوری نگهدارید. مخفی را خود

معمولتانهستید.
یکپتویپنهانکاریرویمحصولاتجدیدخودبکشیدتارقبانفهمندچه
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میکنید.درعلومنظامی،غافلگیرییکاستراتژیمهمبرایپیروزیبزرگ
دربازاراست.


توجه شان را منحرف کنید

بهدنبالراههاییبرایمنحرفکردنتوجهرقباازمحصولات،خدماتو
بازارهایاصلیتانباشید.اگریکمحصولپرسودوچندمحصولکمسود
دارید،وقتیرقبامیپرسندکسبوکارتانچگونهپیشمیرود،توجهشانرابه
محصولاتپرتعدادکمسودجلبکنیدتافکرکنندبازارآنجاستوبایدانرژی
خودراآنجاصرفکنند.رقباراتشویقکنیدسراغبازارهاییبروندکهکمترین
سودرابرایشمادارد.پنهانکاریورازداریدربارهسودآورترینمحصولات،

یکاستراتژیمهمبازاریابیاست.
بسیاریازکسبوکارهاتمایلبهخودنماییولافزدندربارهموفقیتهایشان
دارند.آنهاحوزههاییکهدرآنبهبیشترینسوددستیافتهاندراباصدای
بلنداعلاممیکنند،پارچهقرمزرامقابلگاوخشمگینتکانمیدهندورقبا
راترغیبمیکنندتابامحصولاتوخدماتخودبهآنبازارهاهجومآورند،
و فروش،سود نهایت، در نباشد چندانخوب رقابتیشان کیفیت اگر حتی
سهمبازارشانکاهشمییابد.وقتیرقبارابرایورودبهبازارخودتانترغیب

کنید،چنیناتفاقیرویمیدهد.
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از وپس ثبتنامکرد ارتش در عنوانسرجوخه به فارِست بدِفورد ناتان
آنفرماندهسوارهنظامارتشجنوبدرجنگداخلیآمریکاشد.رویکردهای
جنوب نیروهای که شد پیروزیهایی سلسله باعث جنگ به او غیرمعمول
تصورشرانداشتند.یکیازرویکردهایمحبوبش»اولینوبیشترین«بود.

اواعتقادداشتفرماندهایکهبتواندهمهسربازانشراقبلازاینکهدشمن
سرازکارشدرآورد،بهطورهمزماندریکمکانجمعکند،بهبرتریلازم
برایموفقیتدستیافتهاستوبارهاوبارهاثابتکردکهحقبااوست.او
مدامنیروهایشراجابجامیکردتادشمنرافریبدهدوسپسآنهارادر
یکنقطهحیاتیگردهممیآوردوهربارتوانستبرارتششمالغلبهکند.
کاربردایناستراتژیدربازاریابی،توسعهمحصولیاخدمتبرتروسپس
عرضهیکبارهآنبههمهبازارهااست،قبلازاینکهرقبابفهمندچهاتفاقی

افتادهاست.

استراتژی»اولینوبیشترین«
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ایناستراتژی،رهبریبازارراهدفمیگیردتاشمارابهشرکتپیشروبازار
تبدیلکندونهتنهاپرخطراست،بلکهسودآورتریناستراتژینیزبهحساب

میآید.
استراتژی»اولینوبیشترین«برایارائهمحصولیاخدمتجدیدیایدهآل
استکهمزیترقابتیبرجستهایداردوازسایرمحصولاتبازارمتمایزاست.
یعنی استراتژی نیرومند ازدواصل استفاده با باعثمیشود استراتژی این

غافلگیریوبهرهبرداریبهمزیتسریعدربازاردستیابید.


اصل غافلگیری 
جنگ، در غافلگیری اصل دادم، توضیح سیزدهم فصل در که همانطور
برای زیادی راههای نمیکند. پیشبینی را آن دشمن که است اقدامی
بهکارگیریاصلغافلگیریدرکسبوکاروجوددارد،مثلااینکهمحصولات
خودراترکیبکنیدومحصولیجدیدوارزشمندترتولیدکنیدیامحصولات
آن توانخرید بیشتری تامشتریان کنید تجزیه اجزایکوچکتر به را خود
کردن متمرکز و بازار یک کامل ترک با شرکتها گاهی باشند. داشته را
منابعخوددربازاریکاملامتفاوتمزیتیکسبمیکنند؛درستمانندژنرال
فارستکهسربازانشرابهمنطقهایهدایتکردکههیچکسانتظارشرا

نداشت.
متاسفانه،بسیاریازرهبرانکسبوکاراصلغافلگیریرادرشرکتهایشان
را کردن خطر اجازه که میکنند ایجاد محیطی زیرا میگیرند، دستکم
نمیدهد.اگرمدیرانیاکارمندانشمابهاینخاطرکهاجازهشکستخوردن
غافلگیر برای کمی شانس شرکت بترسند، جدید کارهای انجام از ندارند،

کردنرقباخواهدداشت.
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اصل بهره برداری
اصلبهرهبرداریبهمعنیبیشتریناستفادهازیکپیروزیاست.رهبران
نظامیفوراازهرموفقیتیامزیتیاستفادهکردهومنابعخودراوقفپیروزی
اولیهمیکنندتابهپیروزیقاطعدستیابند.درکسبوکارنیزبایدازهمین
رویکرداستفادهکنید:بایکاقدامجمعیهرموفقیتیرابهسرعتپیگیری
کنید.شایداینپیگیریبهمعنیفروشبیشتربهمشتریانجدیدیامعرفی

یکمحصولجدیدباشد.


استراتژی اپل
اپل بار بیشترین«است.هر و استراتژی»اولین با ازموفقیت مثالی اپل
محصولجدیدیرامعرفیمیکندیامحصولجدیدخودراارتقاءمیدهد،
منتظرومشتاقهستند.سپس، دنیا ایجادمیکندکههمه بازار در تعلیقی
محصولجدیدتقریبایکشبهدرتمامدنیادردسترساست.استفادهازاین
استراتژیدرمعرفیآیفون5sو5cباعثفروش۹میلیونواحدازآنهادر
عرض72ساعتپسازارائهمحصولشدومیلیاردهادلارفروشودرآمد

ایجادکردکهرقبایاصلیاپلراوحشتزدهکرد.
و »اولین استراتژی از میتوانید چطور بیندیشید. سوالات این مورد در
بیشترین«برایمعرفییکشبهمحصولیاخدمتیجدیدبههمهبازاراستفاده

کنید؟رقبانظارهگرشماهستند.چگونهمیتوانیدازآنهاپیشیبگیرید؟
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اغلبایناستراتژیرا»استراتژیفضایخالی«مینامند.وقتیبهبازارخود
نگاهکنید،محصولیاخدمتیرامییابیدکههیچکسآنراارائهنمیدهد
ومیتواندفضایخالیبینآنچهدرحالحاضردربازاروجودداردوآنچه

میتوانیدبهبازارارائهدهیدراپُرکند.
وقتیپیتزادومینوکارشراآغازکرد،هزارانپیتزافروشی،منویاستاندارد
پیتزارادرهمانبازاریارائهمیکردندکهاینشرکتنخستینرستورانشرا

تاسیسکرد.
بود این داد پیتزادومینوتشخیص تامموناگانموسس فضاییخالیکه
با مشتری وقتی است. کیفیت از مهمتر سرعت پیتزا، سفارش از پس که
بخشسفارشپیتزاتماسمیگرفت،گرسنهبودومیخواستهرچهسریعتر

غذایشرابخورد.
موناگانسعیکرداینفضایخالیراباارسالپیتزادرعرض۳0دقیقه

استراتژی»ضربهغافلگیرانه«
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پرکندوسپسبرایدستیابیبهآنهدفهمهفرایندتولیدپیتزارادوباره
تعریفکرد.

امروزهبیشاز8000شعبهپیتزادومینودردنیاوجودداردوتامموناگان
سالهاپیشباسرمایهایدرحدود2میلیارددلاربازنشستهشد.ایننتیجه
بدیبرایشناختفضاییخالینیستکههمهآنرامیدیدند،اماهمهرقبا

بهجزدومینوازآنغفلتکردند.


چیزی بهتر، سریع تر و ارزن تر ارائه کنید 
بهدنبالراهیبرایمعرفیمحصولوخدمتیجدیدبهبازارفعلیباشیدکه
تاکنونهیچکسارائهنکردهاست.کاریمتفاوتوغیرمنتظرهدربازارانجام
دهید.میتوانیدازمحصولیتقلیدکردهوآنرابهترازرقباتولیدکنید.باتقلید
خلاقانه،محصولرقباراطوریارتقاءدهیدکهبازارذهنیتبسیارمتفاوتو

بهتریازآنداشتهباشد.
مثالدیگرضربهغافلگیرانه،اقدامیکشرکتتولیدخمیردنداندربازاری
شلوغاستکهفرمولضدپوسیدگیرابهخمیردندانشاضافهکردوتقریبا

یکشبهخمیردندانهایمعمولیرابهجایگاهدومفرستاد.
پسازآنشرکتکالگیتبهسرعتفرمولیسفیدکنندهومنحصربهفردرا

بهخمیردندانشاضافهکردوبسیاریازرقبارابهجایگاهدومفرستاد.
بین باید و بخرید خمیردندانی تا میروید فروشگاه به کنید! تصور فقط
خمیردندانهایمعمولی،خمیردندانضدپوسیدگییاخمیردندانسفیدکننده
یکیراانتخابکنید.کدامراانتخابمیکنید؟وخیلیسریعپسازکالگیت،
شرکتیدیگرخمیردندانیراارائهکردکههمضدپوسیدگیوهمسفیدکننده

بودورقابتباردیگرآغازشد.
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تعریف دوباره جایگاه محصول
همچنینمیتوانیدباتکمیلمحصولوتعریفدوبارهجایگاهآن،ضربهای
پپسی و کوکاکولا با سالها سِوِنآپ نوشابه کنید. وارد رقبا به غافلگیرانه
رقابتمیکرد.اینشرکتسپساستراتژیخودرابهطورکاملتغییردادو

سونآپراباشعار»کولانیست«معرفیکرد.
تولیدکنندهسونآپبهجایرقابتباکوکاوپپسیبراینتاکیدکردکه
سونآپبرخلافکولایتیرهرنگنوشابهایسبک،تهیهشدهازمرکباتو

مزهداراست.
اوباتعریفدوبارهجایگاهخودبهاینشکلتوانستدرعرضچندسال
سهمبازارشازنوشیدنیهایغیرالکلیرااز۱۴درصدبه20درصدافزایش

دهدکهموجبافزایشصدهامیلیوندلاریدرفروشوسودشد.


چیزی بیش از رقبا ارائه کنید
یکشعارمعروفدیگرکهبراساسجایگاهسازیمجددارائهشد،آگهی
و عظیم باشرکت رقابت در که بود آویس اتومبیل اجاره تبلیغاتیشرکت

جهانیهرتزمیگفت»مادومهستیم،پسبیشترتلاشمیکنیم«.
تنها نه که مشتریانی کرد؛ برقرار ارتباط احتمالی مشتریان با پیام این
میخواستندشانسیبهبازندهبدهندبلکهفهمیدندکهاگرآویس»سختتر
تلاشمیکند«پسبهاحتمالزیاد،مشترینتیجهبهتریمیگیرد.فروش
آویسبیشتروبیشترشدوسرانجاماینشرکتبهرتبهدومدربازاراجاره

اتومبیلرسیدکهدرتاریخشرکتبیسابقهبود.
به را متفاوت و جدید چیزی که است این دیگر غافلگیرانه ضربه یک
از و باشد متفاوت فعلیتان بامحصول کاملا تا کنید اضافه محصولخود
محصول به خدمتی یا جانبی لوازم میتوانید شود. متمایز رقبا محصولات
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اضافهکنیدکهبهارزشوجذابیتآنبیفزایدوبرداشتمشتریازشرکتتان
راتغییردهد.


چیزی جدید ارائه کنید

شرکت این داد. انجام انقلابی کاملا کاری آیفون معرفی از پس اپل
مخفی و اختصاصی بر مبنی خود قدیمی سودآوری استراتژی برخلاف
امکان افراد به تا کرد آشکار را آیفون ساختار فناوریهایش، نگهداشتن
دهداپلیکیشنهایجدیدیبرایآیفونارائهدهند.درعرضچندماه،سد
شکست.امروزهبیشاز800هزاراپلیکیشنبرایآیفونوجودداردکهبسیار
از بازاراستوبسیاری تلفنهایهوشمنددر اپلیکیشنهایسایر از بیشتر

عرضهکنندگانآنهامیلیونرومیلیاردرشدهاند.
امروزبیشازیکمیلیونکارآفرینوجوددارندکهتنهایاباهمکارمیکنند
اندرویدی گوشیهای سایر و آیفون برای را بعدی جذاب« »اپلیکیشن تا
فراوانی کاربران ارائهخدمتیجدیدکه با امیدوارندکه وهمه کنند عرضه
داشتهباشدوفرصتهایکارآفرینیجدیدایجادکند،اینفضایخالیراپر

کنند.
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ایناستراتژیزمانیبهکارمیآیدکهبامحصولیاخدمتیکههمهآن
رامیخواهندوبایدداشتهباشند،بریکبازارتخصصیتسلطپیدامیکنید.
آنوقتبهتنهاعرضهکنندهمحصولیاخدمتیباکیفیتتبدیلمیشویدکه

همهخواستارشهستندوهیچکسدیگریآنراارائهنمیکند.
برایمثال،کاربرانتلفنهایهوشمندبهسرعتازارسالایمیلبهارسال
پیامکوتاهرویآوردند؛اماارسالپیامکوتاهبهزمانوتمرکزنیازدارد،به

همیندلیلدربزرگراههاممنوعاست.
شرکتهابرایتامیننیازکاربرانتلفنهمراهبهبرقراریارتباطسریعو
ارائه بادوستانوآشنایان،نرمافزارهایجدیدیمانند»واتساپَ«را آسان

کردند.
کنید، انتخاب را موردنظر موضوع میتوانید نرمافزارها این از استفاده با
سپسنامگیرندهموردنظرتانراانتخابکنیدوپیامیرابگوییدکهدرعرض

تسلطبربازارتخصصی
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چندثانیهبههرنقطهایازدنیاارسالشود.واتساپَبهنرمافزارغالبارتباط
صوتیدراغلببخشهایدنیاتبدیلشدهاست.


چیزی حیاتی تولید کنید 

مثالیدیگرازایناستراتژی»تخصصحیاتی«نامدارد.بدینمعنیکه
محصولیاخدمتیراارائهمیدهیدکههرکسدریککسبوکاریاصنعت
خاصبایدآنراداشتهباشدتابتواندازمحصولیاخدمتیدیگرکهنقشی

حیاتیدرکاریازندگیشخصیاشدارد،بیشتریناستفادهراببرد.
مثالموردعلاقهمنازاستراتژیتخصصحیاتی،شرکتهیوزدریلینگ
استکهسالهاپیشتوسطپدرهاواردهیوزتاسیسشد.اونخستینکسی
بودکهسرمتهالماسیرابرایحفاریچاهنفتطراحی،تولیدوبازاریابیکرد.
یکبارشخصیازاوپرسیدکهآیاواقعابهسرمتهالماسیهیوزکهبسیار
گرانبوداحتیاجاست؟اوپاسخدادکهحفارانچاهنفتهمیشهدوانتخاب

دارند؛یامیتوانندازسرمتهاواستفادهکنندیاازبیل.
درعرضچندسال،همهشرکتهایحفاریچاهنفتدردنیاچارهایجز
ایننداشتندکهازهیوزخریدکنندوقیمتموردنظراورابپردازند.متههایاو

برایحفاریبهصرفهچاههاینفتبسیارحیاتیبود.


خدمتی تخصصی ارائه کنید 
استراتژیدیگرایناستکهمهارتیاخدمتیتخصصیوبسیارمهمارائه

کنیدکههیچکسنمیتواندبدونآنکاریبانتایجعالیانجامدهد.
یکنمونهبرترازاینموردمایکروسافتاست.اینشرکتمجموعهایاز
برنامههایاداریارائهدادکهافرادبرایکسبنتایجکاراوموثردرکارشانبه
آنهانیازداشتند.سپساینمجموعهبرنامههارامدامارتقاءداد،ویژگیهای
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جدیدیبهآنهااضافهکردوهمزمانقیمتشانراکاهشدادتاهیچرقیب
دیگریتوانورودبهبازاررانداشتهباشد.

باشد موثر فعالیتهای ضروری بخش که محصول یک خلق استراتژی
با وموجبافزایشکیفیتوکاهشمدامقیمتآنهاشود،بیلگیتسرا
سرمایه72میلیارددلاریدرسال20۱۴بهثروتمندترینمردآمریکاتبدیل

کرد.
چگونهمیتوانیدجایگاهیجدیدبراییکیاچندموردازمحصولاتفعلی
یا ازمحصول که برایهرشخصی آنها از استفاده که کنید تعریف خود
بامحصولی باشد؟چگونهمیتوانید استفادهمیکند،ضروری دیگر خدمتی
بهتر،سریعتروارزانترازمحصولاتموجود،بریکبازارتخصصیتسلط

یابید؟
هموارهبهخودیادآوریکنیدکهبه»ارزشافزودهمنحصربهفرد«نیازدارید.
همهتمرکزخودرابرایجادارزشافزودهمنحصربهفرددرمحصولتانبگذارید
وسپسبهمشترینشاندهیدکهبرایخوشحالوراضیبودن،حتمابه

آناحتیاجدارد.
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و خلاقانه استراتژی پنج دهید؟ گسترش را بازارهایتان میتوانید چگونه
مهمبرایرشدبازاریابیوجوددارد.

دادن قرار موثرتر، تبلیغ محصول، تصحیح با میتوانید اینکه نخست
گسترش خاص، بستههای از آنها کردن خارج بسته، یک در محصولات
در  را  فعلی  از محصول  بیشتری  تعداد  قیمت، کاهش یا توزیع کانالهای
تعداد میتوانید استراتژیها این از یک کدام با بفروشید. فعلی  بازارهای 

بیشتریازمحصولفعلیرادربازارهایموجودبفروشید؟

دوممیتوانیدمحصولات و خدمات جدیدی را به بازارها و مشتریان فعلی 
بفروشید.محصولاتیمکملمحصولاتوخدماتفعلیتولیدکنیدکهقبلا

دربازاراعتبارپیداکردهاندوکانالهایتوزیعشانرایافتهاید.

استراتژیهایخلاقبرای
رشدبازاریابی
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مشتریانفعلیچهخواستهها،نیازهایاآرزوهایدیگریدارندکهمیتوانید
باتولیدمحصولاتوخدماتجدیدومکملمحصولاتقبلی،آنهارابرآورده

کنید؟
80درصدمحصولاتیکه۵سالدیگرخریداریواستفادهمیشوند،کاملا
محصولات شدن منسوخ سرعت امروزه دارند. تفاوت امروز محصولات با
یاچندسال ماه فقطچند و است بشر تاریخ در دیگری زمان ازهر بیش
کاراییدارند.بایدمداممحصولاتوخدماتجدیدیارائهدهیدتاجایگزین

محصولاتیشوندکهتاریخمصرفشاندربازارهایفعلیبهسرآمدهاست.


ورود به بازارهای جدید 
قبلا  که  کنید  ارائه  بازارهای جدیدی  به  را  خود  فعلی  محصولات  سوم،
هرگز از آن ها بهره برداری نکرده اید.بهدنبالبازارهایجدیدومتفاوتملی

وبینالمللیباشیدکهبتوانیدمحصولاتفعلیرابهآنهاعرضهکنید.
80درصدمشتریاناحتمالیحتیازوجودمحصولیاخدمتشمااطلاع

ندارندونمیدانندکهخریدآنهاچهتاثیرمثبتیدرزندگیشاندارد.
به  را  جدید  محصولات  که است این استراتژی سختترین و چهارمین
بازارهای جدید عرضه کنید.داستانآیپاد،آیفونوآیپدکهبهیکبارهاپَل
رابهارزشمندترینشرکتدنیاتبدیلکردند،مثالخوبیازارائهمحصولات

جدیدبهبازارهایجدیداست.
از۱0 ایدهسادهدرکمتر بایک مثالدیگرفیسبوکاستکهتوانست
سالبیشازیکمیلیاردمشتریرابهخودجذبکردهوافرادزیادیرابه

ثروتهایکلانبرساند.
مارکزاکربرگوشرکایشاحساسکردندکهمردمبرایبرقراریارتباط
باسایرافراددنیابهاستفادهسریعوموثرازتکنولوژینیازدارند.فیسبوک
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بااینایدهاولیهفعالیتهایارتباطیگستردهومتنوعیرابرایاعضاتعریف
کردوبهیکیازموفقترینوسریعالرشدترینکسبوکارهایتاریختبدیل

شد.
باقابلیتها،منابع،نیرویکاروتوانتولیدفعلیخودمیتوانیدچهمحصولات

وخدماتجدیدیرابهبازارهایجدیدارائهکنید؟متفاوتبیندیشید.

استراتژینهاییایناستکهمحصولاتوخدماتبرترسایرشرکتهاکه
برایمشتریانفعلیتانایدهآلاسترامشخصکنید.میتوانیدبهمشارکت
محصولات  بازاریابی  کانال  و بپیوندید استراتژیک ائتلافهای و انتفاعی
که است سود پر و کمخطر استراتژی یک این دیگران شوید. و خدمات 

میتوانیدنخستآنراامتحانکردهوسپساجراکنید.
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دارد. وجود خدمت یا محصول فروش برای مختلف روش ۳0 احتمالا
متاسفانه،یکشرکتمعمولیعاشقیکیاشایددوروشفروشمیشود
ترتیب این به میکند. تمرکز استراتژیها و روشها آن بر فقط سپس و

فرصتهایفراوانفروشراازدستمیدهد.
اینترنت در خدمت یا محصول فروش برای مختلفی روشهای امروزه
وجوددارد.روشهایدیگرعبارتنداز:فروشهایتلفنی،خردهفروشیهای
کاتالوگ، طریق از فروش عمدهفروشی، مستقیم، فروش بزرگ، و کوچک
روزنامه،فرانشیز،فروشازطریقتوزیعکنندگان،فروشچندسطحی،فروش
داخلی،فروشتلویزیونی،رادیویییافروشازطریقسایررسانههاازجمله
موبایلوهمچنینازطریقمشارکتانتفاعی،ائتلافهایاستراتژیکیاحتی

نمایشگاههایتجاری.
هرسالهزارانشرکتبااستفادهازروشهایمختلففروش،محصولات

استفادهازسایرروشهای
فروش
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وخدماتیرابهارزشمیلیونهاومیلیاردهادلارمیفروشند.اگرفقطازیک
یادوموردازاینروشهااستفادهمیکنید،فقطمیتوانیدبااضافهکردنیک

روشدیگرکسبوکارتانرادوبرابرکردهوبهرهبربازارتبدیلشوید.


یافتن فرصت ها از طریق کانال های فروش
کانالتوزیع،مسیرانتقالکالاازکسبوکاربهمصرفکنندهنهاییاست.در
بسیاریموارد،روشهایارائهمحصولبهبازارمهمترازخودمحصولاست.
کانالهایتوزیعاغلبتاپسازمنسوخشدنیاخارجازردهشدنمحصول

یاخدمتباقیمیمانند.
فعلی توزیع کانالهای از استفاده با میتوانید را دیگری محصولات چه
خودبفروشید؟مثلافرضکنیدوبسایتتانکانالتوزیعشمااست.ازچه
روشهای با که کنید استفاده میتوانید دیگری آنلاین فروش روشهای
دیگری توزیع کانالهای چه است؟ آنها مکمل یا است متفاوت فعلیتان

برایارائهمحصولاتفعلیشمامناسباست؟
بهکارهایرقباتوجهکنید.آیاکانالهایتوزیعآنهاباشماتفاوتدارد؟
گاهیتغییرکانالتوزیعموجبتفاوتچشمگیریدرتعدادفروشمحصولات

وخدماتمیشود.
چهمحصولاتوخدماتجدیدیرامیتوانبرایکانالهایتوزیعفعلی
ایجادکرد؟آیامیتوانیدمحصولاتوخدماتجدیدیتولیدوارائهکنیدکه

بامحصولاتفعلیتانسازگارباشد؟
چهمحصولاتیبرایکانالهایتوزیعجدیدیافعلیخودمیتوانتولیدکرد

کهباهمهچیزهاییکهتاکنونارائهکردهایدمتفاوتباشد؟
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داستان یك موفقیت 
لوازم خردهفروش کسبوکار موفقترین سالها طول در Avon شرکت
آرایشیدردنیابود،زیراتوزیعکنندگانشبهدرخانههامیرفتندومحصولات
خانه به خانهای از خانمها میفروختند. مشتریان به مستقیم صورت به را
دیگرمیرفتند،محصولاترانمایشمیدادند،کاتالوگهاراتوزیعمیکردند،
سفارشمیگرفتندوصدهامیلیوندلارمحصولرابهاینطریقفروختند.
بااینحالبازارعوضشد.تعدادبیشتروبیشتریازاینخانمهایمشتری،
به خانهها به زدن بهجایسر گرفت تصمیم اوَون بنابراین، شاغلشدند؛
اداراتسربزندودرنتیجهخانمهایفروشندهبهجایاینکهازخانهایبه
خانهدیگربروند،باهمانمحصولاتازادارهایبهادارهدیگرمیرفتند.آنها

ازفروشخانگیبهفروشاداریوتجاریرویآوردند.
درهمینزمان،اوونلوازمآرایشیخودراتغییروارتقاءدادتاجذابترو
زنانشاغلمشتاق راکه تزئینی لوازم باشندوجواهراتوسایر مطلوبتر
بهموفقترینشرکت نتیجه در ارائهکرد. نیز بودند ومتقاضیخریدآنها

بازاریابیمستقیمدردنیاتبدیلشد.
ایجاد کامپیوتریخود انقلابیدرکسبوکار دِل و شرکتهایآی.بی.ام
کردهوباارائهمحصولاتاختصاصیخودازطریقفروشگاههایخردهفروشی
شرکتهایدیگر،فروششانراتامیلیاردهادلارافزایشدادند.هردوشرکت
نگه سازمانشان درون را خود محصولات ارسال و فروش فرایند همیشه
خردهفروشی طریق از خود محصولات توزیع به شروع وقتی میداشتند.
کردند،خودشانرادرمعرضدیدمیلیونهامشتریاحتمالیقراردادند.بهاین
ترتیبتوانستندمیزاننفوذخوددربازارکامپیوترهایشخصیومحصولات

جانبیرادووسهبرابرکنند.
اپَلسالهایبسیاریمحصولاتشراآنلاین،بهشکلمستقیموازطریق
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فروشگاههایخردهفروشیمیفروخت.سپسبااستفادهازبهترینتحقیقات
بازار،نورپردازی،چیدمانوفناوری،فروشگاههایخردهفروشیاپلراافتتاح

کردکهاکنوننمونهایمثالزدنیازتجربهخردهفروشیدردنیااست.
آنها باورنکردنی تمرکز و وحساسیت اپل فروشگاههای افتتاح از پیش
نیویورک تیفانیدر بررضایتمشتریوفروشغیرمستقیم،جواهرفروشی
بزرگترینشرکتخردهفروشیدنیابانرخفروشناخالص2600دلاردرهر
دهسانتیمترمربعبود.بااینحال،امروزهفروشناخالصفروشگاههایاپل
۴600دلاردرهردهسانتیمترمربعاستکهحاصلاستراتژی»فروشبدون

فروختن«است.


تخصصی کردن فرایند فروش 
محصولاتوخدماتخودراچگونهمیفروشید؟فرایندفروشاختصاصی
رودررو تماس یا تلفن ایمیل، ازطریق بامشتری تماس نخستین از شما

چیستومردمدرهرمرحلهازفرایندچهمیپرسندوچهمیگویند؟
تماس در مشتری با که افرادی همه کوچک، شرکتهای اغلب در
یا سازگاری هیچ میکنند. بیان را میرسد ذهنشان به هرآنچه هستند،
همسانیوجودندارد.نتایجفروشمتناقضوغیرقابلپیشبینیهستند.

اماوقتیشرکتهارشدمیکنند،بهایننتیجهمیرسندکهبهیکفرایند
فروشمشخصینیازدارندوهمهبایدازنخستینبرخوردبامشتریتااتمام

فروشوارسالمحصولازآنپیرویکنند.
فعالیتهای کردن تخصصی بر زیادی تاکید موفق شرکتهای اغلب
کاملا فروش کادر یک از که شرکتی حقیقت، در دارند. خود فروش
متخصصوآموزشدیدهبرخورداراست،میتواندمحصولبیشتریبفروشد
که شرکتی تا بگیرد نظر در خود محصولات برای بیشتری قیمتهای و
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شایدمحصولبهتریداشتهباشداماآنهارابهشکلیتصادفیونامنظم
میفروشد.

تغییراتکوچکدربازاریابی)روشجذبمشتریاناحتمالیعلاقهمند(و
فروش)تبدیلمشتریاناحتمالیعلاقهمندبهخریدارانواقعی(موجببهبود
تمایز وجه بهتر، بازاریابی و فروش میشود. وسودآوری فروش در زیادی

شرکتهایکوچکوبزرگاست.
هرشرکتبزرگملی،شعبههاییداردکهفروششان۵تا۱0برابرسایر
محصولاتشان قیمت و بازار اندازه فروشندهها، تعداد اگرچه است، شعبهها
دیدهاند آموزش کاملا که است فروشندههایی وجود آن دلیل است. واحد
وبهدقتمدیریتمیشوند،درنتیجهفعالیتهایفروششانمداوموقابل

پیشبینیاست.
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یکیازمهمترینمفاهیمدربازاریابی،مفهوم»سبدمنابع«است.شرکت
خودرایکسبدمنابعبدانیدکهتوانتولیدوفروشمحصولاتوخدمات
فراوانیرادارد،نهفقطمحصولاتوخدماتیکهدرحالحاضرارائهمیکنید.
ابتدابرمنابعانسانی،فکریوتولیدیتمرکزکنید.باتوجهبهاینمواردو
افراد،مهارتها،تجهیزاتوساختارمالیفعلیتانچهمحصولاتوخدمات
جدیدیمیتوانتولیدکردکهبرایمشتریانجدیددربازارهایجدیدجذاب

باشد؟
اگرکسبوکارخودراسبدیازمنابعبدانیدازمحدودیتتفکربهمحصولات
وخدماتفعلیومشتریانوبازارهایفعلیرهامیشوید.بهاینبیندیشیدکه
باسبدمنابعخودمیتوانیدمحصولاتوخدماتسودآورومتنوعیرابرای

سایربازارهایسودآورتولیدکنید.

مفهومسبدمنابع

ست
 بی

صل
ف
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محصولات کاملا جدید 
یکیازبهتریننمونههایمفهومسبدمنابع،شرکتاینتلاست.اینتلدر
دهههای۱۹70و۱۹80رهبرجهانیتولیدچیپهایکامپیوتریبودکهدر
هروسیلهمصرفیبزرگوکوچکازجملهتُسترهاوماشینهایظرفشویی
کاربردداشت؛امابعدازآنشرکتهایکُرهایوتایوانیباچیپهاییمعادل
یابهترازمحصولاتاینتلوباقیمتهایبسیارکمترواردبازارشدندواینتل

رادرشرایطدشواریقراردادند.
افراداینتلازجملهانَدروگروو،مدیرشرکتفهمیدندکهآیندهروشنیدر
تولیدچیپندارند؛بنابراینتصمیمگرفتندهمهکسبوکاررابهسویتولید
اینهدف به رسیدن برای اینتل کنند. هدایت کامپیوتری میکروچیپهای
میبایستهمهتجهیزاتتولیدچیپهایقدیمیوکارخانههایصدهامیلیون
دلاریخودرابفروشدوهمهمنابعشراصرفتاسیسکارخانههایجدیدو
تولیدمحصولاتجدیدبرایبازاردرحالرشدکامپیوترهایشخصیکند.
همانطورکهانتظارمیرفتبامقاومتشدیدیازداخلشرکتوازسوی
مهندسانوکارمندانیروبهروشدندکهزندگیشانتحتتاثیراینتغییرقرار
به آنها با نیز شرکت از خارج رقبای و مشتریان همچنین و میگرفت
سختیمخالفتکردند؛اماگروودرتصمیمشراسخبودواینتغییرراانجام
استانداردیطلایی به اینتل« داد.درعرضچندسال،شعار»شاملچیپ
و موفقترین از یکی به را اینتل و تبدیلشد کامپیوترهایشخصی برای

سودآورترینشرکتهایدنیاتبدیلکرد.


بررسی گزینه ها 
شایدلازمباشدکسبوکاریابخشجدیدیایجادکنیدتابتوانیدازامکانات
بازارهایجدیدبا ارائهوفروشمحصولاتوخدماتجدیدبه جدیدبرای
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استفادهازکانالهایتوزیعجدیدبهرهبرداریکنید.داشتنذهنیبازومنعطف
هستند، موفق امروز که شرکتهایی از بسیاری است. حیاتی بازاریابی در
شاید۵یا۱0سالبعدمحصولاتیکاملامتفاوتبفروشند.بهعلاوه،شاید
محصولاتوخدماتجدیدنسبتبههمهکارهاییکهتاکنونانجامدادهاید،

فرصتهایسودآوریبزرگتریرابرایتانفراهمکنند.
حاضر حال در مشتریان میرود؟ سو کدام به بازار است؟ چگونه روندها
را آنها ارائه توان اما نمیدهید، ارائه شما که دارند نیاز چیزهایی چه به
دارید؟مشتریاندرآیندهچهمیخواهندوچگونهمیتوانیدتولیدمحصولاتو
خدماتجدیدیراآغازکنیدکهوقتیباتقاضایمشتریانروبهروشدید،این

محصولاتآمادهباشند؟
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تغییرات موجب که دارد وجود زندگی و کسبوکار در روش چهار فقط
اساسیمیشود.

1. انجام بیشتر برخی کارها
چه دهید«. انجام بیشتر را کارها »بعضی که است این روش نخستین
کارهاییرابایدبیشترانجامداد؟کارهاییرابیشترانجامدهیدکهبهترین
نتایجراازآنهامیگیرید؛کارهاییکهموفقیتآمیزهستند؛فعالیتهاییکه

بیشترینوقابلپیشبینیترینفروشوسودآوریرابههمراهمیآورند.
جالباینکهبسیاریازشرکتهاایناصلاساسیرانادیدهمیگیرند.آنها
بهجایمشخصکردنمحصولاتوخدماتیکهدرصورتصرفزمانو
توجهکافی،ظرفیتموفقیتوسودآوریفراواندارند،همهزمانوپولخود

راصرفپیشبردکلخطتولیدمیکنند.

چهارروشبرایتحول
کسبوکار

ک
ت و ی
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ف
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2. انجام کمتر برخی کارها
دومینروشتغییرایناستکهبرخیکارهارا»کمترانجامدهید«.چه
انجام راکمتر است.کارهایی پاسخساده داد؟ انجام بایدکمتر را کارهایی

دهیدکهنسبتبهکارهایدیگر،نتایجکمتریبهدنبالدارند.
قانون20/80رادرکسبوکارخودبهکارگیرید.80درصدمحصولاتو
خدماتفقط20درصدفروشوسودرابههمراهدارند.بسیاریشرکتها
سیاستاستراتژیکخاصیدارندکههرسالتولید۱0تا20درصدمحصولات
رامتوقفمیکنندوهمزمانهدفیتعیینمیکنندکههرسال20درصد

فروششانمربوطبهمحصولاتوخدماتجدیدباشد.
دوروشنخستتغییرکسبوکاروبهبودفروشایناستکهبعضیکارها
رابیشتروبعضیدیگرراکمترانجامدهید.چهکارهاییرابایدبیشتریاکمتر

انجامدهید؟


3. انجام کاری جدید و متفاوت
و کاملاجدید کاری انجام بازاریابی، و فروش نتایج تغییر سومینروش
متفاوتاستکهیکیازسختتریناقداماتبهحسابمیآید.اغلبِافرادبه
»گوشهامن«خودچسبیدهاندوبدونتوجهبهآنچهدراطرافشانمیگذرد،

برایماندندرآنمبارزهوتلاشمیکنند.
اینسندروم»عدمنوآوری«باعثشدشرکتیمانندنوکیاکهفناوریاصلی
زیرا کند، مقاومت فناوریها آن برابر در بود او کار حاصل آیپد و آیفون

میترسیددرکسبوکارفعلیاشاختلالایجادکند.
شرکتها است. فروش و بازاریابی در بزرگ ضعفهای از یکی این
عاشقمحصولاتوخدماتفعلیخودمیشوندوسپسسایرمحصولاتو
خدماتیکهشایدباکسبوکارفعلیشانمتناسبباشدراپسمیزنند.همین
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موضوعباعثسقوطبلکبریونوکیاشدوهرسالموجبافولوانحطاط
شرکتهایکوچکوبزرگبسیاریدرسراسردنیامیشود.

و هَمِل گری کرد؟ باید چه امروز بازار در موفقیت و بقا برای بنابراین
آینده«مینویسند برای فوقالعادهخود»رقابت درکتاب پراهالاد سی.کِی.
»هرشرکتیبایدپنجسالآیندهراپیشبینیکردهوبرایتسلطبربازاردر

آنزمانتلاشکند«.شمانیزبایدهموارههمینکارراانجامدهید.

آینده خود را بسازید 
سپسدوبارهبهزمانحالفکرکنیدوبپرسید»امروزچهکاریراآغازکنیم

که۵سالدیگرهدایتکنندهکسبوکارمانباشد؟«
و مهارتها چه به داریم؟ نیاز دیگری خدمات و محصولات چه به
قابلیتهایدیگرینیازداریم؟چهکارهاییرابیشتروچهکارهاییراکمتر
انجامدهیم؟چهکاریرافوراآغازکنیمتااینآمادگیراداشتهباشیمکه۵

سالدیگررهبربازارشویم؟
شروعکاریجدیدبسیاردشواراست.بههمیندلیلکنفوسیوسمیگوید
جدید، کاری آغاز برای میشود«. آغاز گام نخستین با »سفرهایطولانی
اینکه جای به میخواهید اگر اما است؛ گام همیشهسختترین گام اولین
قربانیآیندهباشید،آیندهرابسازید،نخستینقدمهمیشهلازمترینقدماست.
مایکلکامی،برنامهریزاستراتژیکجملهمعروفیدارد»آنهاییکهبرای

آیندهبرنامهریزینمیکنند،آیندهایندارند«.
برایرسیدنبهچیزیکهقبلاهرگزبهآننرسیدهاید،بایدکاریانجام
دهیدکهقبلاهرگزانجامندادهاید.بایدمهارتهاییرادرخودپرورشدهید
کهقبلانداشتهاید.بایدمحصولاتوخدماتیارائهدهیدکهقبلاارائهندادهاید.

بایدفردیمتفاوتازگذشتهخودشوید.
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4. توقف کامل برخی از کارها 
چهارمینراهتغییرزندگیوکارایناستکهانجامکارهایخاصیرابه
طورکاملمتوقفکنید.کارهایزیادیوجوددارندکهزمانوپولتانراصرف
آنهامیکنیدوشایددریکبازهزمانیارزشمندبودهاند،امادیگرارزشمندو
مهمنیستند.افرادبسیاریکهتحتتاثیرگوشهامنخودهستند،زمانزیادی

راصرفانجامکارهاییمیکنندکهاصلالازمنیستانجامشود.
»تفکرازصفر«رادرهمهفعالیتهایبازاریابیخودتمرینکنید.بپرسید
»آیادرحالحاضرکاریراانجاممیدهمکهاگرتمامشودبادانشفعلی

دوبارهآنراانجامنخواهمداد؟«
آیامحصولیاخدمتیوجودداردکهاگرازصفرشروعمیکردیدبادانش
فعلیخودبهبازارارائهنمیکردید؟آیاکاریدربازاریابیوفروشوجوددارد
کهبادانشفعلیدوبارهانجامشنخواهیدداد؟آیافرایندیدرکسبوکارتان
وجودداردکهاگرتمامشودبادانشفعلیدوبارهآنراآغازنخواهیدکرد؟

باپرسیدندائماینسوالات،ذهنتانبازمیشودوپذیرایامکاناتجدید
میشوید.خیلیجالبوتاسفآوراستکهبسیاریازشرکتهااسیرکارهایی
دانش با و میشود لازم غیر هزینههای و زمان صرف موجب که هستند
ماندندرکارهای اسیر داد. نخواهند انجام را آنها دوباره فعلیشانهرگز
جدید خدمات و محصولات ارائه برای لازم انرژی از بیحاصل، و قدیمی

متناسببابازارامروزویافتنراههایجدیدبرایبازاریابیآنهامیکاهد.


ذهنتان را باز نگه دارید
خلاقباشید.بهگوشهامنپناهنبرید.بهراهینرویدکهکمترینموانعرا
داردوهمیشههمانکارهاییراانجامندهیدکهدرگذشتهانجاممیدادید.به
دنبالراههاییجدیدتر،بهتر،سریعتر،ارزانتر،سادهتر،مناسبتروکمهزینهتر
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که کاری هر بدانید باشید. خدمات و محصولات فروش و بازاریابی برای
امروزانجاممیدهیدبهزودیبابازارهایمتغیرورقابتهایسخت،منسوخ
میشود.پذیرایتغییرباشیدووقتیایدهایبهذهنتانرسید،فوراوقبلاز

دیگراناقدامکنید.
بهگفتهساچلپیِج،بازیکنبیسبال»بهعقبنگاهنکنید،شایدکسیدر

حالسبقتگرفتنباشد«.
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بازاریابیهیجانانگیزترینکارومانندورزشاست.نبضهمهکسبوکارهای
موفقاست.درواکنشبهانفجاراطلاعات،پیشرفتفناوریوجسارترقبادر

همهسطوحوهمهجا،مدامدرحالتغییراست.
تفکر میشود. خلاصه بازاریابی استراتژی در کسبوکار استراتژی همه
شفافومناسبدربارهبهتریناستراتژیهایبازاریابیوتغییرمداومفعالیتها

وبهروزکردنآنها،کلیدآیندهموفقدرکسبوکاراست.
خوشبختانه،بازاریابینیزمانندهمهمهارتهایکسبوکارباتمرین،تجربه
واشتباهمدام،قابلیادگیریاست.کلیدآنآزمون،آزمونوآزموناست.هر
استراتژیبازاریابیکهامروزنتیجهبخشاست،هراندازههمکهموفقیتآمیز
باشد،بهزودیمنسوخمیشودوبایدآنرابایکاستراتژیجدیدیامتفاوت

جایگزینکرد.
رقبافروش،سهمبازاروسودآوریشماراتعیینمیکنندوهیچگاهبیشتر

جه
 نتی

ه و
ص
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ازامروزمصمموجسورنبودهاند.وظیفهشماایناستکهبهتر،سریعترو
خلاقترازرقباباشیدومدامازآنهاپیشیبگیریدتارهبریبازارراازآنِ

خودکنید.
مگر ندارد، وجود موفقیتهایتان برای محدودیتی هیچ خوشبختانه،

محدودیتهاییکهشخصابهخودتانتحمیلمیکنید.
موفقباشید!



فهرست کتاب های ژان بقوسیان

شکستن مرزهای فروش 
افزایش سریع فروش و درآمد در 30 روز

نویسنده:ژانبقوسیان
مخاطب:مدیرانوکارآفرینان

2۳2صفحه
قیمت:7۵00تومان

شکستن مرزهای عملکرد 
چگونه در یك روز کارهای یك هفته 

را انجام دهیم؟
نویسنده:ژانبقوسیان،سیمینبندرومی
مخاطب:تمامافرادعلاقهمندبهپیشرفت

۱28صفحه
قیمت:6000تومان

بازاریابی عصبی
21 روش جدید برای ترغیب مشتری به خرید

نویسنده:ژانبقوسیان،آذرجوزی
مخاطب:مدیران،کارآفرینان،فروشندگان

۱28صفحه
قیمت:6۵00تومان

برایتهیهکتابهابهصورتتکیوهمچنینباتعدادبالابرایسازمانتانلطفا
باشماره88۳087۳2باشرکتمدیرسبزتماسبگیرید.



کتابخانه موفقیت برایان تریسی
مجموعه ای بی نظیر برای مدیران

مجموعه کتابخانه موفقیت برایان تریسی
6000تومان  ۱۱2صفحه  مذاکره
6۵00تومان  ۱28صفحه  انگیزش
6۵00تومان  ۱۱2صفحه  واگذاریکارها
6۵00تومان  ۱۱2صفحه  مدیریتزمان
6۵00تومان  ۱۱2صفحه رهبریکسبوکار
7000تومان  ۱0۴صفحه  مدیریت
7000تومان  ۱0۴صفحه  بازاریابی

باشماره لطفا برایسازمانتان یاعمده بهصورتتکی تهیهکتابها برای
88۳087۳2تماسبگیریدیابهسایتmodiresabz.comمراجعهکنید.




