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 مقدمه

هـاي تبليغـاتي بـراي        همـه روزه زيـر بمبـاران پيـام        . بريم  سر مي  هدر عصر انفجار تنوع كالا و خدمات ب       
 معمولي روزانه هيك مصرف كننددهد كه   پژوهش نشان مي  هنتيج. محصولات و خدمات متعدد هستيم    

گيـري در ميـان       انتخاب از ميان اين گستردگي تنوع و تصميم       . كند   پيام بازرگاني دريافت مي    ٣٠٠٠حدود  
 .كند ها ديكته مي حجم وسيع تبليغات، رقابتي بسيار فشرده را به سازمان

. اند  تر شده   تر و زيركانه   ها سخت    بلكه رقابت  ،تر هستيم   در بازار امرزو نه تنها شاهد رقابتي فشرده       
 .طلبد قانون و موفقيت در اين بازار زيركي و هوشمندي مديران را مي

چـرا  “كننـد كـه       مديران هوشمند هر روز صبح، با اين سؤال و دغدغه فكري كار خـود را آغـاز مـي                  
 ”كالا يا خدمت سازمان ما را خريداري كند؟ مشتري بايد از ميان اين همه گزينه،

داننـد كـه      مديران هوشيار مي  . يطي بهترين استراتژي، تمركز برروي نقاط قوت است       در چنين شرا  
همه چيز براي    تمركز برروي تمايزهاست و لذا به شدت از افتادن در دام             ،رمز پيروزي در چنين بازاري    

 . تر بسازند كنند و تلاش دارند تا وجوه تمايز خود را حفظ كرده و هر روز پررنگ پرهيز مي” همگان
اند، به مـديران هشـدار        داده” پدر تمايز “ كه به او لقب      تمايز يا نابودي   كتاب   هجك تراوت، نويسند  

هاي مناسـب متعـددي بـراي مشـتريان      گزينه. »موتور بازارهاي رقابتي، حق انتخاب است     «دهد كه     مي
 را از چنگتان    رقبا كسب و كارتان   . آماده شده و اگر مرتكب اشتباه شويد، برايتان گران تمام خواهد شد           

هايي كه ايـن واقعيـت را درك نكننـد از             شركت. گيري آن خيلي آسان نيست     آورند و بازپس    بيرون مي 
 .روند بين مي

 
 

 ١فصل 
  قدرتمند انتخابه سلط

 بـه دريـايي از انـواع گونـاگون          ،گذاريـد   اين روزها وقتي قدم به داخل يك سـوپرماركت بـزرگ مـي            
. بايسـت انتخـاب كنيـد        كـدام را مـي     ، است كه از ميان اين انواع      مشكل اين . شويد  محصولات خيره مي  

هاي داخلي    وجود آمده اين است كه بازارهاي ملي، كه در آنها شركت          ه  اي كه اين روزها ب      تفاوت عمده 
 ـ             ،اند   به بازارهاي جهاني تبديل شده     ،كردند  با هم رقابت مي     ه كه در آنها هر كس بـا كسـب و كـار هم

 .پردازد ا به رقابت مياشخاص ديگر در همه ج
ها خريد محصولات  كنندگان چيني بعد از سال  مصرف. مثل چين را در نظر بگيريد       ملتي در حال رشد،   

تواننـد     اكنون مـي   ،شدند  هاي متعلق به دولت چين توليد مي        غذايي بدون نام تجاري، كه توسط سازمان      
، يرافزايشي از محصولات داراي نـام تجـا        بزرگ و در حال      هروند از ميان مجموع     هر بار كه به خريد مي     

هاي اخيـر، در ايـن كشـور         براساس بررسي . كه توليد داخل آن كشور و يا وارداتي هستند، انتخاب كنند          
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 نـام   ١٣٥ هم اكنون    .بازار ملي در حال رشدي براي محصولات غذايي داراي نام تجاري ايجاد شده است             
ها هنوز راه درازي پيش       چيني. ازار آن كشور وجود دارد    تجاري محصولات غذايي چيني براي انتخاب در ب       

 .كنند حركت مي” انتخاب“ اما در مسير يك حكومت جابرانه . روي خود دارند
 معتقدند كـه مواجـه شـدن بـا دريـايي از             ،اند  كنندگان پرداخته   مصرف هروانشناساني كه به مطالع   

هاي گوناگون كـه       انتخاب ،كتر كرول موگ   براساس نظر د   .كند  مغز مي  كنندگان را سبك   انتخاب، مصرف 
ترهـا    ها و حتي بزرگ      باعث لوس شدن بچه    ،توانند بلافاصله محقق شده و برآورده شوند         آنها مي  ههم
گيـري   تفاوت شده، توانـايي تصـميم   خيال و چاق و بي   مردم از ديدگاه بازاريابي مثل يك غاز بي       . شود  مي

. كنند  و از خود در مقابل تحريكات بيش از حد محافظت مي          آنها منزوي شده    . دهند  خود را از دست مي    
. آينـد  بازارها كه رقابت فراواني در آنها وجود دارد با انتخاب به حركت درمـي     . رود   آنها سر مي   هحوصل
هاي مناسب متعددي براي انتخاب مشتريان آماده شده و اگر مرتكب اشـتباهي شـويد برايتـان                   گزينه

آورند و باز پس گيري آنها خيلي         رقبا كسب و كارتان را از چنگ شما در مي         . بسيار گران تمام خواهد شد    
تـان   اگر منحصر به فرد بودن    . روند  هايي كه اين واقعيت را درك نكنند از بين مي           شركت. آسان نيست 

را فراموش كرده و تلاش كنيد همه چيز براي همگان باشـد بـه سـرعت وجـوه تمايزتـان را از دسـت        
 .خواهيد داد

 يك ماشين باارزش خانوادگي     هاين شركت كه روزگاري توليد كنند     . ه داستان شورولت دقت كنيد    ب
هـاي كوچـك و       هاي ورزشـي، اتومبيـل      قيمت، اتومبيل  هاي گران   توليد اتومبيل  ه تلاش كرد به عرص    ،بود

  وجوه تمايز آن شركت و در نتيجه كسب و كار شركت تضـعيف گرديـد بـه                 تدريجاً. كاميون وارد شود  
 . تويوتا قرار گرفته است ونحوي كه شورولت در حال حاضر پشت سر هوندا، فورد

 : آمار توليد اتومبيل چهار شركت برتر به اين ترتيب بود١٩٩٨سال در 
  اتومبيل٧٣٥٦٣٣هوندا 
  اتومبيل٦٧٩٦٢٦تويوتا 
  اتومبيل٥٩١٠١٠فورد 

  اتومبيل٤٧٩٨٠٢شورولت 
اگر شما  .شويد تا اهميت موارد تمايز شما كاهش يابد باعث مياگر تغييرات بازار را در نظر بگيريد 

 ، رقباي بزرگتر خـود بـاقي بمانيـد   هاقدامي براي پابرجا نمودن وجوه تمايزتان به عمل نياورده و در ساي    
اين شركت هيچ گـاه از      . به داستان شركت وستينگهاوس دقت كنيد     . هميشه ضعيف باقي خواهيد ماند    

. يا به داستان شركت گودريج دقـت كنيـد        . ون نيامد و اكنون نيز در ميان ما نيست         بير  آ اِ گِ   هزير ساي 
پرداخت و اين در حالي بود كـه   تر خود گودير مي اين شركت به صورت مداوم به تقليد از رقيب بزرگ     

گاه نتوانستند وجوه تمايزشـان       آنها هيچ  .شد  ها به حساب شركت گودير گذاشته مي         نوآوري هاعتبار هم 
شركت گودريج در حال حاضر به سـختي         .تر را در اذهان مشتريان پابرجا سازند       ت به رقيب بزرگ   نسب

 .دهد به حيات خود ادامه مي
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 دنياي بازار دنياي بي رحمي است

احساس ما چنين است كه اوضاع بدتر خواهد شد زيـرا           . رام شدن اين وضعيت شرط بندي نكنيد      آروي  
 . ه دنبال خواهد آوردانتخاب بيشتري را ب  هر انتخاب،

 
 

 ٢فصل 
 ي برسرپيشنهاد فروش منحصر به فرد آمده است؟يچه بلا

 تعريف پيشنهاد فروش منحصر به فرد
USP يا Unique selling propositionاصطلاحي دقيق است كه در سه بخش زير تعريف شده است : 

، نـه تعريـف زيـاد از        هر تبليغ بايد حاوي يك پيشنهاد براي مصرف كننده باشد نه فقط كلمات             -١
ه را  فرآوردناي «هر تبليغ بايد به هر مخاطب خود بگويد. ها نه تبليغ ويتريني و نمايشي     فرآورده

 ».ومند ش  مشخص آن بهرههبخر و از اين فايد
تواننـد عرضـه      پيشنهاد ارائه شده بايد در مورد چيزي باشد كه رقبا آن را عرضه نكرده يا نمي                -٢

 .حصر به فرد باشدپيشنهاد بايد من. كنند
. هاي ميليـوني را بـه حركـت درآورد          پيشنهاد بايد آن قدر قدرت داشته باشد كه بتواند توده          -٣

 . شما كندهيعني مشتريان جديدي را جذب فرآورد

 در  . اسـت  ١٩٦٠تـر از سـال        به مراتب مهم   ٢٠٠٣ايده منحصر به فرد بودن يا متفاوت بودن در سال           
 ناگهـان نظـم نـوين       ،ول آشوب به پـاكردن بـود      غ مش ”ختن يا نفروختن  فرو“ حالي كه مباحث مربوط به      

از توليد ناخـالص ملـي خيلـي از كشـورها       ها، اين روزها فروش تعداد زيادي از شركت  . جهاني فرارسيد 
 . درصد تجارت جهاني را در دست دارند٧٠ شركت برتر جهان ٥٠٠. بيشتر است

 
  نخستين گام ساختن نام تجاري است

هـاي تجـاري    تمايز دليـل توليـد نـام   . سازد كند و آن را از ديگران جدا مي م تجاري را تعريف مي    تمايز نا 
 . شود است و نزول آن باعث نابودي آنها مي

يابي،  شم يا درون : كند  كنش نقش بازي مي    در اين مورد چهار   . آورند  درمي مردم چگونه از چيزها سر    
 با استفاده از يكي از چهار كـنش فـوق           ها احتمالاً    انسان گيري  فرآيند تصميم . تفكر، احساس و درك حسي    

 .گيرد صورت مي
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 تميز قائل شدن براي كالاها
هايي براي تمايز قائل شدن خود يافته و بـدين            ها و محصولات كشاورزي تازه نيز راه        حتي دنياي گوشت  

آميز  دهاي موفقيت راهبر.  را براي خود خلق كرده است      (U.S.P)ترتيب پيشنهاد فروش منحصر به فرد       
 :توان به شرح زير در پنج بخش خلاصه نمود آنها را مي

 به آنهـا بـه موزهـاي        Chiquita موزهاي معمولي با افزودن برچسب       .(identify) مشخص كنيد  -١
 . بهتري تبديل شدند

ت وجه مميزه و معـرف انـواع مختلـف          ن شخصيت كارتوني گرين جاي    .(personify) مجسم كنيد  -٢
 . ت شده است سبزيجاهخانواد

هاي  خواستند نوعي خاص و بزرگ از طالبي    كاران مي  طالبي. وجود آوريد ه  بندي جديد ب    يك طبقه  -٣
گرفتند در عوض اينكه ايـن نـوع طـالبي را بـه       آنها تصميم. خود را از انواع ديگر آن متمايز كنند      

 ـ.  محصول جديدي براي آن به وجود بياورند       هبنامند، رد ” بزرگ“ طور ساده طالبي     بنـدي   هطبق
 .بازار معرفي گرديدبه ” طالبي كرنشا “سوم به وجديدي از طالبي م

وجود ه  كافي براي خوردن آن را ب   هها اسم اصلي يك محصول جذب      بعضي وقت . تغيير اسم بدهيد   -٤
فرنگي چيني يافت كه با تغييـر اسـم آن           توان در نوعي توت     مصداق اين موضوع را مي    . آورد  نمي

 .اي را يافتند كه دوست داشتند بخورند  مورد علاقهه ناگهان ميوبه كوي، مردم دنيا
ها با نام خوك در دسترس بوده است    سالپورك  گوشت  . يابي كنيد   موقعيت  كالا را مجدداً   هرد -٥

ايـن نـوع گوشـت بـا        . ردندوخ  و اين نام يادآور حيوانات كوچكي بود كه در گل و لاي غوطه مي             
 پيوسـت و بـه عنـوان    ،كه مورد علاقـه مـردم بـود      مرغ،ه گوشت رو گ هب   يابي مجدد،  موقعيت

ايـن اقـدام در شـرايطي كـه         . هاي سفيد به بازار عرضـه شـد         محصول ديگري از گروه گوشت    
اقدامي بجا    گرفت،  ساز شكل مي   لكذهنيت مصرف كننده از گوشت قرمز به عنوان گوشتي مش         

 . و مناسب بود

 . خواهيد يافته كنيد راهي براي متمايز كردن خودداراگر ا
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 ٣فصل 

 زندگي بخشيدن مجدد به پيشنهاد فروش منحصر به فرد
هـاي يـك      يـا تفـاوت   ” پيشنهاد فروش منحصر بـه فـرد      “توان روي     تر از قبل مي    اين روزها خيلي سخت   

. انـد    آورده  ها به همين علت به مفـاهيم ديگـر روي           اغلب بازارياب . آن اتكا نمود  هاي    محصول يا فايده  
آنهـا بـا ادعاهـاي      . هاي جديـد دانسـت      آساي فرآورده   سيل هعلت اين امر را بايد تا حدودي در عرص        

گيجـي و سـردرگمي      باعـث     عمـلاً  ، و با نقـاط تفـاوت بسـيار كوچـك خـود            ،كنند  متضادي كه طرح مي   
 .)خميردندان ضد جرم ژلاتيني با طعم نعناي تازه: مانند(اند  كنندگان شده مصرف

 ـ  . شوند  ب دارند به مرور خيلي شبيه هم مي       هاي رقي   فرآورده وري باعـث شـده كـه       ااستفاده از فن
قـرار   هاي يكديگر را اوراق كرده، آنها را مورد مهندسـي معكـوس   هاي رقيب بتوانند فرآورده شركت

 ، حتي قبل از اينكه رقبا فرصت برپا ساختن و استقرار وجوه تمايز خود را پيدا كنند                ،داده و يك محصول را    
 . تقليد قرار دهندمورد

هاي جديد و قدرتمند كامپيوتري آنهـا را قـادر            ورياتوانند اين كار را انجام دهند؟ فن        آنها چگونه مي  
 .متر اوراق كرده و آنگاه آن را كپي كنند متر به ميلي هاي جديد شما را ميلي سازد تا ايده مي

 هـر چنـد سـال يكبـار نـوآوري          شركت ژيلـت  .  اما كار سختي است    ،ايجاد تمايز راه ناممكني نيست    
 ، (Trac II)هـاي دو تيغـه    تراش  ريشهكار را با عرض آنها اين. آورد جديدي در ريش تراش به عمل مي

 ـ    تراش ريش  و اكنـون بـا      (Sensor)گيـر    هـاي ضـربه     تـراش  ، ريـش  (Atra) قابـل تنظـيم      ههـاي دو تيغ
 .اند  انجام داده(Mach٣)هاي سه تيغه  تراش ريش

(Mach٣)  اما اين فرآورده در واقع نشانگر كـار سـخت و           . هر فقط يك فرآورده جديد است      در ظا
 .ترين محصول اخير خود آنهاست  كردن پرفروشجفرسا و اشتياق يك شركت براي از رده خار طاقت

 ميليـون دلار    ٧٥٠بايسـت      به فروش برسـد مـي      (Mack٣)ع  وقبل آز انكه حتي يك ريش تراش از ن        
 حق امتياز انحصاري در مورد اين فـرآورده وجـود دارد كـه              ٣٥موعه شامل   مج. شد  گذاري مي   سرمايه

“ تـر    ها به منظور كـم      تيزي و راحتي تيغه   ” هاي تنظيم شده به صورت متناوب       تيغه“ : شامل حق انحصاري  
 . آن است” همحور جلو برند“روي صورت و عملكرد جديد ” كشاندن

ها چيست؟ شركت ژيلت آنچنان سـهم بـازاري           لاشها و ت     اين همه نوآوري   هكنيد كه نتيج    ال مي ؤس
دست آورده است كه نزديك است به يـك ضـد تراسـت تبـديل               ه  تراش مرطوب ب   در صنعت ريش  

بهتـر كنيـد    : تمـايز يعنـي   ).  انحصـاري اسـت    يعني اين سهم بازار آن قدر عمده است كه تقريبـاً          . (شود
(improve) . ترفيع دهيد(upgrade) . از نو بيافرينيد(reinvent) . 

 .هاي متفاوت  فرآورده و همان تكنيك و روش،همان شركتبا 
Oral-B      هيچ مسواك جديدي بـه      ،ه به تملك ژيلت درآيد    آنك از   پيش ، در طول بيست و هفت سال 

ن را مأمور كرد تا به تحقيق در مورد جدا كردن   ا نفره از محقق   ١٥٠ژيلت يك تيم    . بازار عرضه نكرده بود   
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هاي جديد شامل نخ   جرياني بود از فرآورده، اين تحقيقات  هنتيج. دستي بپردازند جرم دندان به صورت     
  .Advantageدنداني كه با نخ اختصاصي ساخته شده بود و بهترين نوع مسواك با نام تجارتي 

تان است كه مدل     هاي يك فرآورده هستيد به صلاح       هاي تمايز براساس ويژگي     اگر شما در فكر راه    
 .طالعه قرار دهيدژيلت را مورد م
 .و از نو بيافريند  ترفيع دهيد،. بهتر كنيد

 . در اين وادي سير نكنيد يا با تمام نيرو به آن وارد شويدبه عبارت ديگر يا اصلاً
 
 

  ٤فصل 
هاي متمايز كننده قرار   ايدههبه ندرت در زمر” مشتري مداري“و ” كيفيت“ 

 گيرند مي
شـناختن و دوسـت داشـتن       . شود  لم است و موجب تمايز نمي     اين روزها كيفيت يك امر مفروض و مس       

 . كند مشتريان يك فرض است و مزيت رقابتي ايجاد نمي
آنهـا بـه طـور مـداوم بـراي          . هاي تجاري مجبورند براي پيشرفت كردن بيشتر كار كنند         امروزه نام 

 ـ   مصرف. پردازند  ان سهم بيشتري مي   گكنند   نيازهاي مصرف  يارضا ت و بـه نظـر   كننده هنوز حـاكم اس
كنندگان با بهتر شدن اوضاع اقتصادي نـه تنهـا           مصرف.  نزديك تغيير كند   هرسد اين معادله در آتي      نمي

 . اند اند، بلكه متقاضي بيشتر و بيشتر نيز شده هايشان را كاهش نداده خواسته
” نهـايي “ اگر كيفيت يك جنگ باشد در اين صورت يـورش و هجـوم بـه مشـتري بـه منزلـه نبـرد            

 . خواهد بودArmagddon) رالزمانآخ(
اند و ورد زبان آنها ايـن اسـت           شان شده   جلب رضايت مشتريان   هها آماد    شركت ه هم امروزه عملاً 

  .كه، اين كار را به هر قيمتي كه شده انجام خواهند داد
 

 رضايت در مقابل تعهد
لمللي كيفيـت نشـان     ا  بين هسؤسگرفته توسط م   تحقيق صورت . رضايت مشتري به معني تعهد او نيست      

 :دهد كه مي
 قديمي خود راضي هستند، او را بدون هكنند كردند از تأمين از مشترياني كه ادعا مي   % ٤٠بيش از    •

 ). وقت كم،ها متعدد انتخاب( عوض كردند ،اينكه مراجعه مجددي داشته باشند
 ـ، خـاص هسـتند  هاز مردمي كه صاحب اتومبيل سواري ساخت يك كارخان        % ٨٩ • ل خـود   از اتومبي

ه قصد دارند اتومبيل ديگري از كآنها اظهار داشتند   % ٦٧كردند و     اظهار رضايت خيلي زيادي مي    
 . خاص خريداري كنندههمان كارخان

 . چنين كردنداز آنها عملاً% ٢٠تر از  ليكن كم •
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 به  توانند  ايد؟ آنها مي    كشيدن از، و مهر ورزيدن به آن مشتريان نازنين خود بوده           آياشما مشغول ناز  
 .زنند شما نارو بزنند و نارو هم مي

 رسالاتش تكليف كيفيت و شور و شوق براي خدمت بـه مشـتري را    همايكل پورتر در آخرين مجموع    
يـابي راهبـردي انجـام     او اين كار را از طريق تفكيك بين اثربخشي عملياتي و موقعيت. تعيين كرده است 

 .داده است
اين است كـه شـما كارهـا و عمليـاتي كـه رقبايتـان انجـام                 مفهوم اثربخشي عملياتي به طور ساده       

مدت يك منبـع و منشـا مزيـت          تواند در كوتاه     اين نوع اثربخشي مي    . بهتر از آنها انجام دهيد     ،دهند  مي
 .ليكن در بلندمدت به هيچ وجه كافي نخواهد بود. رقابي باشد

 بيشتر شبيه به هم     ،كنند  يسه مي ها هر چه بيشتر خود را با هم مقا          كند كه شركت    پورتر مشاهده مي  
اي انتخاب كننـد تـا از         ها موقعيت خود را به گونه       كند كه شركت    به جاي اين كار او توصيه مي      . شوند  مي

 متمايز منحصر بـه فـرد و هدفمنـد در           هاين كار به معني پيدا كردن يك نقط       . رقبايشان متفاوت باشند  
تـر    ه اين معني است كه شما در يك مسابقه دو سريع          از ديد پورتر اثربخشي عملياتي ب     . صنعت آنهاست 

كنيد تا در كدام مسابقه دو        اما راهبرد داشتن به معني اين است كه شما انتخاب مي          . دويد  از ديگران مي  
ايـد تـا در آن برنـده          اي خواهد بود كه شما خود را به خوبي تنظـيم كـرده              شركت كنيد، و آن مسابقه    

 . را تشخيص داده استپرفسور پورتر راه درست. شويد
توانيد از خدمت به عنوان يك راهبرد متمايز استفاده كنيد، ليكن اين راهبـرد تـا بـه                اگر چه شما مي   

 . آنجا اثربخش است كه رقباي شما آن قدر احمق باشند كه بگذارند اين كار را بكنيد
 
 
 
 

 ٥فصل 
  متمايز كننده نيستهيك ايد” خلاقيت“

قـدر ابتكـاري و سـرگرم كننـده      تعداد زيادي از تبليغـات امـروزي آن  . استابهام جانشين اغراق شده  
آن . كننـد   ها دارند تبليغات مـي      ها سخت است بگوييم كه حتي كدامين شركت        اند كه بعضي وقت     شده

از  ها در اين مورد است كه در دنيايي كه پر            باور خيلي  ،كند  چيزي كه صنعت تبليغات را با مانع مواجه مي        
 .دهد  تبليغات دارد اثربخشي خود را از دست مي، ارتباطات بيش از حد شده استبدگماني و
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 تمايز خلاق

اي بـود كـه باعـث          معركـه  ههاي فولكس واگن ايد      اتومبيل Beetleبراي مدل   ” كوچك فكر كردن  “  هايد
 در  چـون مـا مقـام دوم      «آگهـي   . كـرد   شد كه ديترويت عرضه مي      تر مي  هاي بزرگ   تمايز آن از ماشين   

شعاري صادقانه و راه خيلي خوبي بـراي متمـايز    » .كنيم  اي را داريم بيشتر تلاش مي       صنعت اتومبيل كرايه  
 را رهبر   ايويساي بود كه تلاش داشتند        كردن ايويس از هرتز و ديگر رقباي او در صنعت اتومبيل كرايه           

 .اين صنعت قلمداد كنند
راه مسـتقيمي بـود بـراي       »  چـاوداري لـذت ببـري      لزومي ندارد يك يهودي باشي تا از نـان        «  آگهيِ
اصليت يهودي آن نوع نـان موجـب تفـاوت آن شـده     ( مردم هيابي مجدد نان چاودار براي هم    موقعيت

 .)كرد تر مي ها جذاب اين آگهي بايد اين تفاوت را براي غيريهودي. بود
هـاي متعـددي در       ورده مـا فـرآ    هآري در زمان  . ذابيت سابق نيستند  ج ما به    هآري تبليغات در زمان   

 .كنندگان واحد هستند جستجوي مصرف
. شـود   ها صحبت زيادي در مورد اسـتفاده از احسـاس و عاطفـه بـراي ايجـاد تفـاوت مـي                      اين روز 

هـاي عـاطفي كـه در آنهـا مـردم يكـديگر را                است از صحنه   هاي تبليغاتي يكي پس از ديگري پر        برنامه
هـاي جالـب و گيـراي         در ايـن صـحنه    . ها انسان هستند    ا انسان بوسند ي   ها را مي    بوسند، يا مردم بچه     مي

 بـه دنيـاي     ،براي رسيدن به عمق اين بگومگـو و جـدل         . نقش كوچكي به عهده دارد    ” فرآورده“ زندگي  
. گذاريم تا ببينيم احساس و استدلال چه نقشي در توانايي ما درانتخاب كردن دارند               روانشناسي قدم مي  

ترين است مقداري اختلاف نظـر وجـود          انسان احساسي  ، مخلوقات هبين هم در جواب اين سؤال كه چرا       
 همـراه  ش معتقدند كه احساس و هـو  لازاروسسي ريچارد و برن هاي دو نفر از دانشمندان به نام     . دارد

 ـ                   ه نكت .هم هستند   ه ديگر اين كه احساس هميشه به مقـدار زيـادي وابسـته بـه اسـتدلال اسـت، نتيج
نه خواهد بود كه اگر يك تبليغات باعث برانگيختن احساسات شده ولي دليلي             گو كاربردي اين بحث اين   

. وجود آمده به بهاي هدر رفتن پول اسـت        ه   آن احساس ب   ه در اين صورت هم    ،براي خريدار ايجاد نكند   
 .زيرا ارزيابي صورت نگرفته است

بازاريابي . رساني كند ام تجاري اطلاع    نهاي يك      تبليغات اين است كه در مورد فوايد و تفاوت         هوظيف
 .كند يابي مي هاي شما را نسبت به رقبايتان موقعيت يك رشته پژوهشي و علمي است كه فرآورده

طور ميزان اطلاعاتي كه انسان قـادر بـه اخـذ و ذخيـره               هاي فكري محدود هستند و همين       ظرفيت
ري در مـورد پـذيرش   هاي فك يك راه براي فائق آمدن براين ناكافي بودن طبيعي ظرفيت . سازي است 

 . پيام تلاش شود تا آن مهم جلوه كندهاطلاعات جديد اين است كه هنگام ارائ
آنهـا در   . خيلي از تبليغاتي كه شاهد آن هستيم سعي در سرگرم سـاختن يـا رندانـه بـودن دارنـد                   

وانندگان عناويني كه محتوي اخبار باشند خ     . گيرند   ناديده مي  رسيدن به اهداف فوق عامل خبري را غالباً       
سفانه غالب مردم خلاق اين نوع طـرز فكـر را از مـد افتـاده            أمت. كنند  بيشتري از ساير عناوين جلب مي     
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 چشـم و  خواهيد پيام مهمي را به آنها منتقل كنيـد معمـولاً   اگر مردم فكر كنند كه شما مي. كنند تلقي مي 
 .ذارندگ بدانند براي جذب پيام شما باز ميه لازم كشان را تا زماني  گوش

 . نامند بكنيم اي خلاقيت مي رمز موفقيت اين كار دراين است كه اطلاعات را فداي آن چيزي كه عده
 
 

 ٦فصل 
 د متمايزكننده باشهتواند يك ايد به ندرت مي” قيمت“ 

 دشمن تمايز است" قميت غالبا
 ـ    . متفاوت بودن، بنا به تعريف بايد واجد ارزشي باشد         ل و تـوجيهي در     متفاوت بودن يعني داشتن دلي

 .براي يك فرآورده يا خدمت) يا حداقل در همان حد(شتر يحمايت از پرداخت مبالغ ب
 ـ                    آغـاز   هوقتي قيمت در قلب يك پيام يا فعاليت بازاريابي يك شركت قرار بگيرد اين كـار بـه منزل

 ـ      .  آن شركت خواهد بود    ه به نظر رسيدن فرآورد    تضعيف شانس منحصر به فردِ      لاًبـا ايـن كارتـان عم
اين نـوع عمـل     . كنيد  قيمت را به عنوان دليل اصلي انتخاب فرآورده خود نسبت به رقبايتان معرفي مي             

اند و آن به اين دليـل        هاي معدودي از اجراي اين رويكرد شادمان شده         شركت. رسد  معقول به نظر نمي   
هاي خود  واهند قيمتتوانند هر زماني كه بخ       رقبا به مداد دسترسي دارند و به راحتي مي         هاست كه هم  

 اگر رقباي شما نيـز بتواننـد        ،ها  كاستن از قيمت  . بدين ترتيب مزيت شما از بين خواهد رفت       . را بكاهند 
استفاده از راهبرد قيمت به عنـوان       .  بي عقلي است   معمولاً  هاي خود را در همان حد شما بكاهند،         قيمت

 . يك متمايزكننده سخت است
توانيـد    ليكن بدون برخورداري از يك مزيت ساختاري نمي         ي آغاز كنيد،  توانيد با مزيت قيمت     شما مي 

اگـر چـه مـديران بـه طـور سـنتي       .  بـالاتر حركـت كنيـد   هشما بايد به سمت زنجير . روي آن بايستيد  
. افتد  مت در مقياس وسيع اتفاق مي     يليكن ترويج ق     دارند،  ها باز مي    استن قيمت كفروشندگان خود را از     

معهذا، ترويج قيمـت    . كنند  كاهند و به آن افتخار هم مي        ها مي   ن بازاريابي خود از قيمت    اين روزها مديرا  
. هاي بيشتري بـوديم     با تحمل زيان صورت گيرد زيرا در غير اين صورت شاهد ترويج قيمت             بايد عموماً 

 .تر باشد زيان هم بيشتر است و هرچه كه تغيير قيمت ناشي از ترويج بزرگ
 

 قيمتهاي ترويج  جذابيت
ردهاي ناشـي از      اوترين ره   محبوب. بار خواهد آورد  ه  هايي ب   آورده  ترويج قيمت موقتي بدون ترديد، ره     

 :اند اجراي ترويج قيمت در زير فهرست شده
 )ها با اهدا نمودن فرآورده(ها  جابجايي موجودي •
 )با تحمل يك هزينه(كمك در جبران عقب ماندگي از اهداف فروش  •
 )تا تهديد بعدي(ها  فضاي قفسه فروشگاهتعويق از دست دادن  •
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 )به صورت موقتي(ها  خريد فضاي قفسه اضافي در فروشگاه •
 )به صورت موقتي(ها  فروش ها و خرده جلب رضايت عمده فروش •
 ) قبل ترويج فروش داشتندهآنها هفت(كمك در حركت پابه پا با رقبا  •
 )تي رفتنبه جاي به ملاقات آژانس تبليغا(داشتن كاري براي انجام  •

 
 متمايز كردن با قيمت زياد

كنند ما را بيشتر تحت تأثير خـود قـرار            هاي گران از ديگران متمايز مي       هايي كه خود را با قيمت       شركت
ذكـر  و اصل خيلي مهم قابل      ددر اينجا   . است» گرانترين عطر دنيا  «دارد كه      اعلام مي  Joyعطر  . اند  داده

 :هستند
 بهتـر پـول      همردم توقع دارنـد بـراي فـرآورد       . تر باشند  ايد گران هاي با كيفيت بالا ب      فرآورده -١

 .اما كيفيت بايد به نحوي مشهود باشد. بيشتري بپردازند
 .هاي با قيمت بالا بايد براي صاحبش آبرو و اعتبار به همراه بياورند فرآورده -٢

 ارزش زيـادي    قيمت بالا در مورد يك فرآورده چه پيامي دارد؟ پيام آن اين است كه آن فـرآورده                
 نهـادي بـراي آن فـرآورده        هدر اين صورت قيمت گران يك فرآورده خود تبديل به يـك فايـد             . دارد
هايي است كـه در        قدرتمند در موفقيت خيلي از حركات شركت       هاين خود يك عامل انگيزانند    . شود  مي
 . دنكن هاي بالاي بازار فعاليت مي رده
 
 

 ٧فصل 
 ز كردن استراه مشكلي براي متماي” عرض خط“

اين بدان معني است كه يك فـرد معمـولي در انتخـاب و              . مردم را درگير كرده است    “ انتخاب“  همسئل
اما در بعضي از كسب و كارها تنوع انتخاب به عنوان يـك             . تصميم براي خريد خود با مشكل مواجه است       

 قرائت آيـاتي مقـدس بـا    ها مثل فروشي داشتن بيشترين انتخاب در خرده. رود متمايزكننده به كار مي  
هـا   هاي خيلي بزرگ كه به رده شـكن  فروشگاه. اما اين يك هدف متحرك است. شوند اهميت تلقي مي 

هاي خيلي بـزرگ ايـن       دليل موفقيت اين فروشگاه   . فروشي هستند  ند بزرگان صنعت خرده   ا نيز معروف 
 ـاند و با ارا     را برگزيده ” همه چيز زير يك سقف    “ است كه رويكرد فروش      هـاي مناسـب در        تخفيـف  هئ

 .كنند كنندگان اقدام مي هاي مختلف مصرف جهت تأمين نياز بخش
 

 ها را وارد كنيد دهنده تخفيف
، رو بـود   با آن روبـه   ” قيمت“ به عنوان متمايزكننده با همان مشكلي روبروست كه         ” عرض خط “ هاستفاد

نـد، وجـود    ن راهبرد شـما اسـتفاده نك      مشكل در اينجاست كه راهي براي جلوگيري از اينكه رقبا از همان           
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ها تأكيد     فرآورده ه بزرگ و قدرت خريدشان روي بعضي از رد        هها با اتكا به انداز      دهنده  تخفيف. ندارد
 .كنند مي

. كننـد   هاي عظيم در حال حاضر با مشكل بيش از اندازه بزرگ بودن دست و پنجه نرم مي                  شكن رده
تر كردن داخل فروشگاه     م موجودي متعارف و نيز دست يافتني      بعضي از آنها اقدام به كاهش تعداد اقلا       

ديگـري از    تعداد. اند  ها نموده    وضعيت روشنايي، تعريض راهروها و پايين آوردن قفسه        ياز طريق ارتقا  
ها و هـر       متعامل فرآورده  هها، غذاهاي آماده، عرض     آنها درصدد اين هستند كه با افزودن به سرگرمي        

ها را بيشـتر كـرده،       ب كردن مردم شود، مدت ماندن آنها در محل فروشگاه         ر ديگري كه باعث جذ    اك
 قـدري   نشـاءاالله ااي شاد بدل كرده و باعث شوند كـه آنهـا              المقدور به تجربه    خريد آنها را حتي    هتجرب

 .شود اگر چه تنوع چاشني زندگي است، اما چاشني زيادي باعث سوزش معده مي. بيشتر خريد كنند
 

 عرض خط در وب
اند اينترنـت      انتخاب شده  هفروشي باعث گسترش بيش از انداز      هاي خرده  كر نكنيد كه فقط فروشگاه    ف

 هكننـد  اينترنـت عرضـه   . ها و خدمات شده است      اي نامحدود از فرآورده     كننده   تبديل به عرضه   سريعاً
 .اي جديد است انتخاب نه در سطحي جديد بلكه در گستره

 توسط رقبايي احاطـه خواهنـد شـد كـه بـه خـود               ار وب سريعاً  رسد كه مشتريان در باز      به نظر مي  
آن چيزي كه   . و روز بعد عملاً آن چيز را خواهند فروخت        » توانيم فلان چيز را هم بفروشيم       مي« گويند    مي

ها همسنگ و متوازن بـا         متمايزكننده هدهد اين است كه هم      فروشي و دنياي وبي نشان مي      دنياي خرده 
 .اند هم خلق نشده

هـاي فـرآورده از قـدرت تمايزكننـدگي بسـيار              خط در مقايسه با رهبري يا رجحان يا تفاوت         عرض
تواند مورد تقليد رقبـا قـرار         عرض خط به راحتي مي    : دليل آن نيز روشن است    . كمتري برخوردار است  

 كند راهـي جـز      ط به عنوان وجه تمايز خود استفاده مي       خبه اين ترتيب، براي شركتي كه از عرض         . گيرد
 .ماند باقي نمي” قيمت“ توسل به 

 
 ”رجحان“تا ” خط كامل“از 

. فروشي كه در استفاده از عرض خط به عنوان يك متمايزكننده موفق بـوده اسـت                يك فروشگاه خرده  
فروشگاه مزبور  . فروشگاه بزرگي است به نام نمايشگاه مبلمان آلپرتس به فروش مبلمان اشتغال دارد            

ايي براي ايجاد يك پيشـنهاد فـروش منحصـر بـه فـرد براسـاس رجحـان                  از عرض خط به عنوان جاي پ      
 . بهتري استهاستفاده كرده كه متمايزكنند

هاي بسيار زيـادي از مبلمـان را در خـود             توانست انتخاب   آنها در ابتدا فروشگاه خيلي بزرگي كه مي       
روش يـك فروشـگاه را      اين ساختمان بزرگ آنها را قادر ساخت تا بيشترين حجم ف          . جاي دهد بنا نهادند   
 . دست آورنده نسبت به رقبايشان ب
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شـود آن اسـت كـه         اما آنچه كه موجب موفقيـت يـك فروشـگاه مـي           . يك خريد خوب مهم است    
هاي خوب داشته باشـند و ايـن آن چيـزي             اي از فرآورده    مشتريان بتوانند خريد خوبي از ميان مجموعه      

 .خواهد انجام دهد است كه آلپرتس مي
 

 ٨فصل 
 هايي به سوي تمايز م گا

” تمـايز “  سال تجربه در مـورد  ٣٠پردازيم كه پس از  در اين فصل براي اولين بار به توضيح فرآيندي مي 
بلكه ما منطقي هستيم و     .  تخيل قوي داريم   هكريم يا قو  بتاين به آن معني نيست كه ما م       . ايم  طراحي كرده 

فرهنگ لغات تعريفـي از  . كر صحيح سروكار داردهاي مربوط به تف اين عملي است كه با قاعده و آزمون  
  دهد كه عبارت از بخشي است كه مستدل، قـانع كننـده، مجـاب كننـده،                 دست مي ه  ب” منطقي“بحث  

آيا تعريف فوق از    .  مهارت در فكر كردن و استدلال است       هدهند  اين تعريف نشان  . معتبر و روشن باشد   
 يد هنگام فروش يك كالا از آن استفاده كنيد؟ حتمـاً          بحث منطقي آن نوع بحثي نيست كه شما مايل باش         

 .همين طور است
 بايسـتي اطمينـان     ،وجود آمدن موارد مبهم به هنگام بحث منطقي در فروش كالا          ه  براي اجتناب از ب   

 :اي به شرح زير رعايت شود  مرحلهچهارپيدا كرد كه يك فرآيند 
 

 دار باشيد در زمينه فعاليت خود معني: گام اول
رقبـايي  . آينـد    در رابطه با وقايع و افراد ديگر پيش مي         ها به صورت انتزاعي صورت نگرفته و طبعاً        بحث

پيام شما بايد   . هاي خاص خود را ارائه دهند       اند، هميشه در تلاش هستند تا بحث        كه شما را احاطه كرده    
 آن چيزي باشد    يد منطقاً  شروع بحث و پيام شما با      هنقط. دار باشد  كنيد معني   اي كه فعاليت مي     در زمينه 

 .كه بازار از رقباي شما شنيده و به خاطر سپرده است
 

 اي بيابيد ايده متمايزكننده: گام دوم
بنابراين . متفاوت بودن به معني مثل ديگران نبودن و استثنايي بودن به معني منحصر به فرد بودن است             

رمز اين كار در اين است كه شما اين      . مايز كند شما بايد به دنبال چيزي بگرديد كه شما را از رقبايتان مت           
توانيـد    شـما مـي   .  مربوط بـه فـرآورده باشـد       موضوع را درك كنيد كه متفاوت بودن شما نبايد الزاماً         

شگرد كار در اين است كـه وجـه تمـايز           . هاي خود را از نظرهاي زيادي متمايز كنيد         شركت يا فرآورده  
 .اني به مشتريانتان استفاده كنيدخود را بيابيد و از آن براي فايده رس
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 اعتبار داشته باشيد: گام سوم
در اين صورت قادر خواهيد بود كه يك        .  خود بايد داراي اعتبار باشيد     ه متمايزكنند هبراي حمايت از ايد   

 مزبور را واقعي و قابـل قبـول         هبحث منطقي در مورد وجوه تمايزتان را بنيان گذارده و به اين نحوه ايد             
خـود ايـن    . تان است بايد بتوانيد آن تمايز را به نمايش گذاريد           اگر تمايز شما در فرآورده    . يدجلوه ده 

آب اسـت كـه       شما يك شـير    ه اگر فرآورد  مثلاً. وجود خواهد آورد  ه  ارائه و نمايش اعتباري براي شما ب      
انند نشـتي پيـدا     تو   با شيرهاي آبي كه مي     در اين صورت شما بايد بتوانيد آن را مستقيماً          كند،  نشت نمي 

ادعا در مورد متمايز بودن بدون اينكه دليلي ارائه شود، در حد يك ادعا باقي خواهد    . كنند مقايسه كنيد  
 .ماند

. كنندگان شكاك هستند    مصرف. كاري و تزوير خودتان را متمايز كنيد       شما قادر نخواهيد بود با پنهان     
شـما بايـد بتوانيـد بحـث     » .؟ ثابت كنگويي ست مي چي را  آقاي تبليغات «كنند كه     گونه فكر مي   آنها اين 

 .خود را ثابت نموده و آن را مورد حمايت قرار دهيد
 

 ديگران اطلاع دهيده موارد تفاوت خود را ب: گام چهارم
تـوان مخفـي    موارد تفاوت يك فرآيند را نيز نمي. توان نور را زير يك سبد نگهداشت گونه كه نمي   همان

. ايد، دنيا به صورت خودكار، بـه سـراغ شـما نخواهـد آمـد           ده متمايز ساخته  اگر يك فرآور  . نگهداشت
هـاي برتـر هسـتند كـه برنـده            ها و تلقي    شوند بلكه اين برداشت      برنده نمي  هاي برتر لزوماً    فرآورده

 .اگر به نوعي به حقيقت كمك نشود هيچگاه آشكار نخواهد شد. شوند مي
تبليغات شـما، بروشـورهاي     . هايتان باشد    تفاوت هكنند هاي مختلف ارتباطات شما بايد منعكس       جنبه

 .فروش شما) نمايش( ارائه  وشما، جايگاه وبي شما
 .حرف آخر اينكه، اطلاع رساني در مورد تمايز شما نبايد به افراط كشيده شود

 واقعـي بـا   هانگيـز .  واقعي در حقيقت يك ابـزار نگرشـي واقعـي هـم هسـت         ه متمايز كنند  هيك ايد 
. تان را به چالش بكشـيد   توانيد كاركنان   آنگاه شما مي  . شود  آغاز مي ”  متمايزكننده هايد“ به نام   اي    اسلحه

كنند    جديد، مهندسي يا هر قسمت ديگري كه در آن كار مي           هفرآورد  تا آن ايده را در فروش، ساخت،      
 . محقق سازند
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 ٩فصل 
 افتد تمايز در فكر اتفاق مي

ديم آخرين مرحله در فرآيند ايجاد تمايز اين بود كه مـردم را بـا ايجـاد                 طور كه در فصل قبل دي      همان
 .يك برنامه مشخص، نسبت به وجوه تمايز خودتان آگاه كنيد

اگر چه تعداد زيادي از كسب و كارها سنت فـوق  . است” يابي كردن موقعيت“انجام اين كار مستلزم    
چگـونگي متمـايز    “ست از    ا از مفهوم آن، كه عبارت    ليكن خيلي از آنها درك صحيحي          رانند،  را بر زبان مي   

 بـا   ، كـاركرد فكـر آشـنا هسـتيد        هاگر شما با نحو   . ندارند” جلوه دادن يك فرآورده در ذهن مشتريان      
 . ما هستندههاي متمايزكنند  توصيههاين اصول پشتوان. يابي نيز آشنايي داريد موقعيت

 
 فكرها محدود هستند

برداشـت و   . بگذارنـد در تضـاد هسـتند       كنند بر آن اثـر       مردمي كه تلاش مي     با افكار  ها غالباً   بازارياب
ما به طور مدام با يك نقيصه . كند  او هم بسيار گزينشي عمل ميهها انتخابي است و حافظ      استنباط انسان 

هـاي نامحـدودي      گريبان هستيم و آن محدوديت فيزيولوژيكي ما در پردازش كردن محركه          ه  دست ب 
 شـما در يـك      هاين محدوديت به اين معني است كه اگر فـرآورد         . مان وجود دارند   است كه در محيط   

 . كالاي پرتعداد داراي تفاوت چشمگير نباشد داراي تفاوت كافي نخواهد بودهرد
 

 افكار از سردرگمي و آشفتگي تنفر دارند
وقتي از آلبرت . ستانسان بيشتر از هر مخلوق ديگري كه تا به حال وجود داشته به فراگيري اتكا كرده ا          

انيشتن در مورد تنها رخدادي كه به او بيشترين كمك را كرد تا بتواند تئـوري نسـبيت را كشـف كنـد                       
 در اين مسير نيمـي      ».فهميدن اينكه چطور بايد راجع به مشكل فكر كرد        « :  در پاسخ گفت   ،سؤال كردند 

ين كار به طور كلي به معنـي پيـدا    ا. از پيكار ما براي دسترسي يافتن به جوهر و ماهيت يك مشكل است            
اين موضوع راجع بـه آنچـه كـه شـما     . كردن فهم عميقي از رقبا و جايگاه آنها در ذهن مشتري شماست      

. دهند شما انجام دهيـد      خواهان انجام آن هستيد نيست، بلكه راجع به آن چيزي است كه رقبا اجازه مي              
 ست كه پيام خود را به نحـو  اآشفتگي تنفر دارند اينبهترين راه براي نفوذ در افكاري كه از پيچيدگي و 

 . اي بيان كنيد بسيار ساده
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 خرند خريدن آن چيزهايي كه ديگران مي
 اصلي اين نوع رفتارها را      هريش. كنند بايد بخرند    خرند كه فكر مي     مردم در غالب موارد آن چيزي را مي       

 حضور شما در بازار زيـاد باشـد مـردم           ه سابق اگر. بايد در احساس عدم اطمينان و تزلزل جستجو كرد        
 . كنند كنند و از شما با اطمينان بيشتري خريد مي بيشتر به شما اعتماد مي

آيد يكي از آن دلايل ادارك خطـر          وجود مي ه  تزلزل و عدم اطمينان حاكم برافكار به دلايل مختلفي ب         
 ـ دانشمندان علوم رفتاري پن   . در انجام كار مهمي مثل خريد است        مختلـف از ادراك خطـر را بـه     هج گون

 :اند شرح زير مشخص كرده
 )احتمال تباه شدن پولي كه صرف خريد شده است (monetary riskخطر پولي  -١
نكرد، يا آن طور كـه ادعـا     خريداري شده كارهشايد فرآورد (functional riskخطر كاركردي  -٢

 .) كار نكرد،كند شود كار مي مي
ممكن اسـت كـاربرد آن باعـث    . قدري خطرناك به نظر مي رسد( physical riskخطر جسمي  -٣

 .)آسيب زدن به من شود
ام  مطمئن نيستم اگر دوستانم بفهمند كه من اين فرآورده را خريده (social riskخطر اجتماعي  -٤

 .) من چه فكري خواهند كردهدربار
احسـاس گنـاه يـا    چنانچه اين فرآورده را بخرم ممكن اسـت   (psychological riskخطر رواني  -٥

 ).نشناسي كنم وظيفه

ها هستند،    ها و كوچك   موارد فوق روشنگر اين هستند كه چرا مردم، در ضمن اينكه عاشق زيردست            
اگر ديگران فـرآورده    . كنند  هاي با نام تجاري كه از نظر آنها رهبر بازار هستند را خريداري مي               فرآورده

 .اهم خريدبا آن نام تجاري را بخرند من نيز همان را خو
 
 

 ١٠فصل 
  متمايزكننده استهيك ايد” اولين بودن“ 

كنيد در اين صورت زمـاني كـه رقيـب            اگر شما نخستين شخصي باشيد كه يك فرآورده را معرفي مي          
 .  شما خواهد بوده كارهاي او درتأييد ايدهشما تلاش كند تا به تقليد از شما بپردازد هم

تر از وقتي است كه شما در موقعيـت يـك            تحار اول خيلي را   كنندگان براي ب   رسوخ به افكار مصرف   
 شخصي كه براي اولين بار در       ه شما از فرآورد   هوارد بخواهيد مردم را قانع كنيد كه فرآورد        رقيب تازه 

 .فكر آنها رسوخ كرده بهتر است
. انگيـزه، مسـلط   جسـور، بـا  . هـا هسـتند   هـاي اول خـانواده     هاي پيشگام خيلي شـبيه بچـه        فرآورده

هـا    خـورده  بـه شكسـت   ) هـاي بعـدي خـانواده       مثل بچه  (، خود اولين نيستند   ههايي كه در رد     فرآورده
هاي تجاري موفقي كه      به همين دليل است كه نام      (.ها دارند   مانند و تلاش در به چالش كشيدن اولي         مي

هـاي    روي ويژگـي  از طريق كار كـردن  اين كار را عمدتاً،گذارند  رقابت ميهبه عرص ها پا بعد از پيشگام  
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توجـه   كه پيشگام به آنها كـم   را  جديدي از فرآورده  هآنها ايده يا مشخص   . دهند  جنبي فرآورده انجام مي   
 ).دهند  مبناي تمايز خود قرار مي،بوده

شـوند     وارد ميـدان رقابـت مـي       ها اصلي هستند و آنها كه بعداً        احساس مردم اين است كه پيشگام     
دهـد    تحقيق نشان مي  .  بيشتر است  ه برخورداري از آگاهي بيشتر و تجرب      اصلي بودن به معناي   . مقلدند

 كه پيشگامي در ورود به بازار در غالب موارد سهم بازار عمده و بسيار زيادي نسبت به آنهـا كـه بعـداً                      
 وارد بازار   دهند كه آنها كه بعداً      اين تحقيقات همچنين نشان مي    . اند، كسب كرده است     وارد بازار شده  

 .يابي متمايزي براي خود باشند د، مجبورند در جستجوي راهبرد موقعيتان شده
دست آورند اين است كـه  ه هاي تجاري موقعيت رهبري بازار را ب       شود اولين نام    دليلي كه باعث مي   

 هكه اولـين توليـد كننـد      (نام زيراكس   . گيرند  ها اغلب به صورت ژنريك مورد استفاده قرار مي          اين نام 
مردم مقابـل  . هاي فتوكپي ديگر موجود در بازار برتري پيدا كرده است به دستگاه) بوددستگاه فتوكپي  

توان از ايـن نامـه يـك          چطور مي « پرسند    ايستند و مي    هاي مختلف تجاري مي    دستگاه فتوكپي با نام    يك
مردم متقاضي يك جعبه كلينكس هستند در حالي نام تجـاري ديگـري بـه               » فتوكپي زيراكس تهيه كرد؟   

كنند در حالي كه چيزي       تان به شما يك كوكا تعارف مي       دوستان. و واضحي روي جعبه چاپ شده است      نح
 .كنند در حقيقت يك نوشابه پپسي است كه تعاريف مي

هـاي نـاموفق      و بـرعكس اولـين      هاي خـوبي هسـتند،      هاي موفق گول زننده نيستند، بلكه ايده        اولين
 .هاي بدي هستند ايده

 . احمقانه كاري نابخردانه است و شما را به هيچ كجا نخواهد رسانده يك ايدهاولين بودن در عرض
شويد و اگر بتوانيد موقعيت       دست آورديد به نحوي خودكار از ديگران متمايز مي        ه   اول را ب   هاگر رتب 

 ـ   .  موفقيت زيادي كسب خواهيد نمود     ،سازان مقابله كنيد   مزبور را حفظ كرده و با بدل        هحائز بـودن رتب
 بـديع در    هدر يك نقطه از جهان مانع از قرض نمودن آن ايده و به كار گرفتن آن به عنوان يك ايـد                    اول  
 .اي ديگر از جهان نخواهد بود نقطه

 را عادت بدهيد تا هميشـه در جسـتجوي          خود« : همان طور كه توماس اديسون توصيه كرده است       
 ».ت باشيدهاي جالب و بديعي كه ديگران را به موفقيت رسانيده اس ايده

 . بودن غالباً به معني تيزبين و هوشيار بودن است” اولين“ به عبارت ديگر 
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 ١١فصل 

 راهي براي تمايز است” مالكيت بر يك خصوصيت“
 خصوصيت از جمله كلمات بازاريابي است كه در عين حال كه كاربردهاي زيادي دارد خوب مفهوم                 هواژ

 . نشده است
  يـا  است از يك مشخصه، ويژگي، يا يك وجه مميزه مربوط به يـك شـخص              اولاً عبارت   ” خصوصيت“
هر فردي از نظر جنس، اندازه، هوش،       . هاي مختلف هستند    اي از خصوصيت     افراد يا اشيا آميزه    ثانياً. چيز

اي از خصوصـيات     اي هـم داراي مجموعـه       هـر فـرآورده   . ها و جذابيت با ديگران متفاوت اسـت         مهارت
 .متفاوت است

 
 ت بر يك خصوصيتمالكي

اما دقـت  . بهترين راه براي متمايز كردن يك فرآورده يا خدمت است احتمالاً مالكيت بريك خصوصيت
داشته باشيد كه به تملك درآوردن همان خصوصيت يا موقعيتي كه رقيب شـما داراسـت بـراي شـما                    

 .دنبال يك خصوصيت ديگر باشيده شما بايد ب. ساز نخواهد بود چاره
) از آنهـا تقليـد كننـد      (كنند تا از رهبران بازار سرمشق بگيرنـد           ها تلاش مي    لي از وقت  ها خي  شركت

پـس مـا هـم بايـد        . اند كه چه بايد كرد      رهبران بازار فهميده  « ها اين است كه       توجيه اين گونه شركت   
 . اين نوع برداشت صحيح نيست».مكاري مثل آنها انجام دهي

ا به آن خصوصيت بـه      كي يك خصوصيت متضاد بوده و با ات       ها بهتر است در جستجو     گونه شركت  اين
مـؤثرترين  . ”مشابه“است نه   ” متضاد“دقت كنيد كه لغت اصلي در اينجا        . مبارزه با رهبر بازار بپردازند    

هميشه بهتر است كه بدون توجه به ميزان پيچيدگي يا          . ها آنهايي هستند كه ساده و مفيد باشند         ويژگي
جاي تمركز روي چند ويژگي و فايده فقط روي يك خصوصيت يا فايده تمركز              سادگي يك فرآورده، به     

تر  گاه مشتريان مهم  دها از دي    بعضي از خصوصيت  . نمود و روي آن خصوصيت يا فايده خاص پايدار ماند         
 . ترين ويژگي را در اختيار داشته باشيد شما بايد سعي كنيد مهم. از بقيه هستند

پس هرگز يك چنين ويژگي را  . بيني نيست  د يك فرآورده قابل پيش     بازار يك خصوصيت جدي    هانداز
 .به تمسخر نگيريد

اي بـا هـم بـه         هاي زنجيره   بازار پردازي عمده كه در آن فروشگاه       هپيكاري به سختي جنگ در عرص     
هاي متفاوتي از ديگران دارنـد موفـق          ها كه ايده   آن دسته از فروشگاه   . وجود ندارد   پردازند،  مبارزه مي 

 .تند و آنها كه فاقد وجه تمايز هستند توفيقي ندارندهس
تـان فـرآورده     هاي رقيـب    اگر شما بتوانيد همزمان با منتسب نمودن يك ويژگي منفي به فرآورده           

توانيد   بعضي مواقع مي  . ايد  خود را متمايز كنيد، ميزان اثربخشي فعاليت بازاريابي خود را دو چندان كرده            
 .از جو حاكم بريك رده فرآورده استفاده كرد و ويژگي خاصي را به تملك خود درآوريد
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 هستند تا بـا ايجـاد       ها در تلاش    اي، كه در آن شركت      وري پيشرفته و شبكه   ااين موضوع در دنياي فن    
شان مرتبط گردنـد پـيش    هاي مختلف سازمان خود و يا با مشتريان    ارتباطات كامپيوتري داخلي با بخش    

هـاي    ن خارج از شركت و صرف هزينـه       ايچيده مستلزم استفاده از متخصص    پانجام اين كار    . آمده است 
 .هنگفت است

 ـ  ها مـي   افزار خاصي طراحي نمود كه شركت      شركتي نرم  د بـا اسـتفاده از آن در اسـرع وقـت            توانن
مجموعه از كاربردهاي ضروري را در كامپيوترهايشان نصب كرده و اصلاحات جزيي در آن با مشـتريان   

 .يا شركاي تجاري خود مرتبط گردند
 ارتبـاطي قـوي داخلـي پيـدا          آنها توانستند ادعا كنند كه سرانجام راهي ساده براي برقراري شـبكه           

سـاده  “ياي پيچيده هميشه كارساز خواهد بود اگر بتوانيد در استفاده از خصوصيت        در يك دن  . اند  كرده
 . پيشقدم شويد” بودن
 
 

 ١٢فصل 
 ايجاد تمايز است برايراهي ” رهبري“

دليل اين امر ايـن اسـت كـه         . رود  ترين راه براي متمايز ساختن يك نام تجاري به شمار مي            رهبري قوي 
تبار براي يك نام تجاري است و اعتبار آن چيزي است كه شما به عنوان               ترين راه ايجاد اع    رهبري مستقيم 

 .كنيد وثيقه براي ضمانت عملكرد نام تجاري خود از آن استفاده مي
 هر آنچه كـه در مـورد        تان احتمالاً  مشتريان   هنگامي كه شما اعتبار رهبري را در اختيار داشته باشيد،         

 ).زيرا شما رهبر هستيد( پذيرفت كنيد، خواهند نام تجاري خود را ادعا مي
شـما  .  يك رده اسـت بـه تملـك خـود درآورنـد            هاي را كه نشان     توانند كلمه   پيشوايان قدرتمند مي  

اگـر  . توانيد درستي ادعاي پيشوايي يك رده را با يك آزمون ارتباط لغات مورد سنجش قرار دهيـد                  مي
اي كه بيشترين وابسـتگي       ولا باشد چهار كلمه   و ك   لغات مورد نظر كامپيوتر، ماشين فتوكپي، تكه شكلات،       

 .هرشيز، كوكا  ، زيراكس،آي بي ام: به لغات فوق را داشته باشند به ترتيب عبارتند از
 

 از خودنمايي نهراسيد
خوريم كه دوسـت       به كرات به رهبراني بر مي      ،رغم نكات قبلي در مورد احساس قدرت و پيشوايي         علي

شان در استفاده از     پاسخ آنها در مورد دلايل اجتناب     . دشان حرفي بزنند  ندارند در مورد رهبر بودن خو     
 . مشابه استحقي كه در اختيار آنهاست غالباً

توانـد بـراي رقبـايش        اي كه رهبر يك فرآورده مي        بهترين هديه  ».دوست نداريم خودنمايي كنيم   «
ا با خزيـدن و چنـگ زدن در         شوي ت   وقتي موفق مي  . داشته باشد اين است كه مايل به خودنمايي نباشد        
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سنگ و خاك راهي به قله يك كوه بلند پيدا كني، بهتر است پرچمت را برفراز آن افراشته و چند عكس                     
 .يادگاري هم بگيري

 
 انواع مختلف رهبري

دهند ايـن     راهبردي كه رهبران بازار در بسياري از مواقع مورد استفاده قرار مي            :رهبري در فروش    •
آميزي است، زيرا مردم دوست      اين روش موفقيت  . فروشند  كنند چقدر خوب مي    است كه اعلام مي   

 .خرند، بخرند دارند آن چيزي را كه ديگران بيشتر مي
هـاي فنـاوري دارنـد،       اي طـولاني در پيشـرفت      ، كه تاريخچه  ها بعضي از شركت   :وريارهبري در فن    •

ايـن نـوع    . گر رقبايشان اسـتفاده كننـد     توانند از اين نوع رهبري خود به عنوان متمايزكننده از دي           مي
كننـد، قـرار     هاي جديد ايجاد مـي     هايي كه فناوري   رهبري مؤثر است، زيرا مردم تحت تأثير شركت       

 .گيرند مي
رسـند لـيكن    هايي دارند كه خوب به فـروش نمـي   ها فرآورده  بعضي از شركت   :رهبري در عملكرد    •

راي متمايز نمودن يك شـركت از رقبـايي كـه           توان ب   از اين موضوع هم مي    . عملكردشان عالي است  
 . استفاده نمود،تري دارند  آنها عملكرد ضعيفهفرآورد

 

 رهبري يك صحنه است
توانيد داستان نفر اول شـدن خودتـان را در آن بـراي               انگيز است كه شما مي      شگفت هرهبري يك صحن  

 .ديگران تعريف كنيد
 

 قدرت رهبري
 فرآورده يا خدمت او نيست، بلكه موقعيتي اسـت كـه در             شود  چيزي كه باعث قدرت يك شركت مي      

تعداد .  موقعيت خود را به ديگران اعلام كنيد       ،وقتي به موقعيت رهبري رسيديد    . كند  مغزها تصاحب مي  
شـان   تفـاوت هسـتند و از ايـن موقعيـت          ها نسبت به رهبري خودشـان در بـازار بـي            زيادي از شركت  

توانيد محكم به     در را اگر مي   . ن در به روي رقباست    شتين عمل بازگذا   ا هتنها نتيج . كنند  برداري نمي   بهره
 كـم اهميـت هـم       ه حتي يك فرآورد   دقت كنيد كه در دست داشتن رهبريِ      . تان بكوبيد  صورت رقيب 

 .تفاوت زيادي ايجاد خواهد كرد
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 ١٣فصل 
  متمايزكننده استهيك ايد” ميراث“

 ه متمايز كننـد   هميراث يك ايد  . شود   شما مي  هدداراي قدرتي است كه موجب تشخص فرآور      ” ميراث“
 با اهميتي روانشناختي همراه اسـت و ايـن   طبيعتاً ”ريشه داشتن“رسد   زيرا به نظر مي،بسيار قوي است

 .شان احساس ايمني نمايند از انتخابشود تا مردم  به نوبه خود باعث مي
مدت يك شركت  ه حضور طولاني فرض اين است ك  ،پردازيم   علل اهميت ميراث مي    هوقتي به مطالع  

كننـد كـه      طور برداشـت مـي     مردم اين . در بازار به منزله اين است كه آن شركت كارش را بلد است            
انـد در بـازار    دهند كـه توانسـته    كارشان را به نحو صحيحي انجام مي    هاي قديمي حتماً   گونه شركت  اين

چين يا ژاپـن بـه پيـران بيشـترين احتـرام را             رغم اينكه در بعضي از كشورها مثل         ن علي كلي. باقي بمانند 
افـراد پيـر و     . ها دوست دارند جوان باشند      آمريكايي. گذارند، فرهنگ آمريكايي از پيري بيزار است        مي

نگرش ديگر مشتريان به ايـن رويكـرد ايـن          . خردمند در آمريكا به معني قديمي و از كار افتاده هستند          
هـا ممكـن    گونه شركت اين.  رهبري اوستهازار به منزلمدت يك شركت در ب طولاني است كه حضور

جاي تعجبـي   . شوند  د، ليكن از نظر قدمت حضور در بازار رهبر تلقي مي          نترين شركت نباش   است بزرگ 
شان دلايل تفاوت خـود      ن سنن و فرهنگ سازمان    شتها با به نمايش گذا     بينيم كه بازارياب    ندارد اگر مي  

 .كنند را از رقبايشان مطرح مي
 

 ميراث در سياست و قانون
كار مهربـان    او يك محافظه  . به موفقيت سريع جورج بوش به عنوان نامزد رياست جمهوري نظر افكنيد           

دانسـتند    آن چيزي كه همه مـي     . داند  كار مهربان يعني چه؟ كسي نمي      يك محافظه . از ايالت تگزاس بود   
آنچه .)  به پدر رييس جمهورش شبيه است      حتي ظاهر او  (اين بود كه او ميراثي از رياست جمهوري دارد          

 . در آغاز ميراث او بود  كرد،  نامزدهاي رياست جمهوري متمايز ميهاو را از بقي
 

 ميراث مكاني
آييـد ايـن    دليل اهميت جـايي كـه از آن مـي   . ايد  مهم از ميراث اين است كه شما از كجا آمده   هيك جنب 

 كشورها در طول زمـان      زيرا.  از هم متمايز شوند    شانهاي توانند براساس فرآورده    است كه كشورها مي   
 اسـتطاعت كسـب اعتبـار     در نتيجه كشور بعـداً ،اند هاي خاصي شناخته شده در مورد ساخت فرآورده 

اگر ساخت فلان جاست بايد خوب باشد و يـا          . هاي خاصي را به دست خواهد آورد        براي توليد فرآورده  
 .دبرعكس اگر ساخت فلان جاست بايد بد باش
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 استفاده از ميراث عليه رقيب
ها پـيش بـا      اين موضوع سال  . تان عليه او استفاده كنيد     توانيد از ميراث رقيب     مواقعي هست كه شما مي    

 :مدآپيش نايا  ستاليچپخش يك آگهي به شرح زير براي 
 .رسند ا روسي به نظر ميكبيشترين ودكاهاي ساخت آمري

 .روسي است. تفاوت استنايا م ستاليچ
 

 ميراث خانوادگي
شوند كسب و كار خانوادگي راه خوبي بـراي متمـايز             تر مي  ها بزرگ  در دنيايي كه شاهد هستيم بزرگ     

آمدهاي ناشي از آن اجام       ها و پي   اگر چه ماليات  . رود  هاي معمولي به شمار مي      كردن شما از ديگر بزرگ    
ا گردهم آوريد به مفهـوم پرقـدرتي دسـت    ر اما اگر بتوانيد خانواده  كند، اين كار را با مشكل مواجه مي  

 .پيدا خواهيد كرد
هـاي خـانوادگي      رسد كه مردم احساس دوستي و مهرباني بيشتري نسـبت بـه شـركت               به نظر مي  

 ي البتـه اعضـا  .)اي سـهامدار حـريص هسـتند    كه مرهون عـده (عاطفه   هاي سرد و بي      شركت تادارند،  
گـاه بـه     هـا هـيچ     شند اما از آنجا كه امور داخلي سازمان       توانند به همان اندازه حريص با       خانواده هم مي  

ايـن   همچنين اعتقاد بـر   . شود لذا حرض آنها پشت درهاي بسته مكتوم خواهد ماند           بيرون گزارش نمي  
 . هاي خود هستند است كه كسب و كارهاي خانوادگي به جاي قيمت سهام بيشتر درگير فرآورده

 
 

 ١٤فصل 
 زكننده است متمايهيك ايد” تخصص بازار“ 

مـردم  . انـد   ها يا فعاليت خاصي متمركز شده       گيرند كه روي فرآورده     مردم تحت تأثير آنهايي قرار مي     
آگـاه و      دانند و به عنوان متخصص آنها را حتي خيلـي بيشـتر از آنچـه كـه هسـتند،                    آنها را متخصص مي   

 كه اين موضوع جاي تعجبي يابيد با نگاهي به تعريف متخصص به شرح زير درمي    . كنند  باتجربه فرض مي  
مـردم  ”  خاص خوب آمـوزش ديـده و آگـاهي زيـادي دارد            هكسي كه در يك زمين    “ : متخصص. ندارد

قاعدتاً در  ) فارغ از اينكه چقدر خوب باشد يا نباشد       (برعكس، فردي را كه داراي معلومات عمومي است         
كند كه يك فرد يا يـك شـركت           عقل سليم مشتريان به آنها حكم مي      . دانند  ها متخصص نمي     زمينه ههم

 . امور متخصص باشدهتواند در هم خاص نمي
هـاي   ها مشكل دارند؟ فروشـگاه      فروشي  اين روزها كدام خرده   . فروشي دقت كنيد   به صنعت خرده  

اين كـار در    . رسد   و يك فروشگاه بزرگ چيست؟ محلي است كه در آن همه چيز به فروش مي               .بزرگ
فروشند، كار  ت زيرا متمايز كردن مركز فروشي كه در آن همه چيز مي           اي براي فاجعه اس     حقيقت نسخه 

 .بسيار سختي است
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 متخصص مسلح است

هايي در اختيـار دارنـد كـه از آنهـا بـراي               حها سلا   متخصص. گيرد  از آنجا كه تمايز در ذهن صورت مي       
 خـود را روي يـك       توانند تمركـز    آنها مي . كنند  استقرار بخشيدن به تخصص خود در اذهان استفاده مي        

متخصص اين شانس را دارد تا از تخصص خود به عنوان           . فرآورده يك فايده و يا يك پيام معطوف كنند        
 يـك متخصـص در ايـن        هترين اسـلح    ذكر شد اصلي   طور كه قبلاً   همان. يك متمايز كننده استفاده كند    

ن فـرآورده و هـم معـرف        يعني نام تجاري آن هم معرف آ      . است كه نام او تبديل به يك اسم عام شود         
 . آن فرآورده گرددهرد

زيـرا  . روي ديگران بپردازيد   توانيد به دنباله    شما نمي . يك متخصص موفق بايد متخصص باقي بماند      
 . در اين صورت ذهنيت ايجاد شده در مورد متخصص بودن خود را از بين خواهيد برد

 آنهـا . ا يك تخصص محـدود بماننـد      ها دوست ندارند كه فقط در يك كسب و كار و ي            اغلب بازاري 
آنهـا ايـن مسـئله را تشـخيص       هـاي مختلفـي فعاليـت كننـد،     توانند در زمينه  خواهند تا آنجا كه مي      مي
 براي متخصص شدن رقباي خود باز      درها را    دهند كه به محض اينكه در جهت تنوع طلبي كار كنند،            نمي

 .خواهند كرد
 

 نيدمتخصص بودن خود را به ديگران اعلام ك
يابي   ما به شما اين است كه موقعيت       هتوصي. شناسند  تصور نكنيد كه همگان، متخصص در هر رده را مي         

 .تان انجام دهيد خود را براساس نوع تخصص
ن در هر زمينـه را      امند به دانستن اين موضوع هستند، زيرا آنها دوست دارند متخصص           همردم علاق 

 . تخصص داريد اين موضوع را به اطلاع آنها برسانيداي هذا، اگر شما در زمينه علي. بشناسند
 

 متخصصان بيش از حد نياز
احاطه  ن ديگري شما راابه خصوص اگر متخصص  متخصص بودن به تنهايي كافي نيست،        ها،  بعضي از وقت  
 . كرده باشند

وجود ه  اي هستند ب    ن كه داراي اطلاعات ويژه    ا اينترنت در طول چند ماه لشگري از متخصص        هدر شبك 
ايگاه اينترنتي آنهـا را بـراي       پكنندگان به    اي ديگر در تلاش هستند تا مراجعه        آيند و در عين حال عده       مي

 .خودشان به تور بياندازند
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 ١٥فصل 

  متمايزكننده استهيك ايد” ترجيح“ 
شـتر  مـردم در بي   ). پس چـرا بپرسـيم؟    (خواهند    دانند چه مي    دهد كه مردم نمي     تجربه به ما نشان مي    

 .خرند كنند لازم است داشته باشند مي مواقع آن چيزي را كه فكر مي
علت اين نوع رفتار خريد، احساس عدم امنيت است و اين موضوعي است كه دانشمندان در مـورد                  

 .اند آن زياد نوشته
دهنـد مناسـب       كه ديگران انجام مي     را افراد در شرايط معمول تمايل بسيار شديدي دارند تا عملي         

تري خواهيم شـد تـا اينكـه         مرتكب اشتباهات كم     هاي اجتماعي رفتار كنيم،     اگر طبق فرم   قاعدتاً. نندبدا
 انجـام آن عمـل كـار        ،برخلاف آنها عمل كنيم و اگر تعداد زيادي از مردم مرتكب يك عمل خاص شوند              

 .درستي خواهد بود
ست و آنچه كـه تـرجيح را بـه    كنند صحيح ا  آن چيزي است كه مردم فكر ميهبه معني ارائ ” ترجيح“ 

 .شود يك راهبرد كاملاً اجرايي تبديل كرده است اين است كه به انحاي مختلفي ظاهر مي
واقع  )يعني آنچه كه مردم معتقدند صحيح است( دليل اجتماعي ههرگاه ادعاي شما در معرض قاعد

 هرچـه ادعـاي شـما       .شـود    قضاوت عمومي در مورد آن تقويت هم مـي         ،شده و مورد تأييد قرار گيرد     
 فعاليت شما تا به حال مورد تحقيق قـرار نگرفتـه اسـت سـعي                هاگر زمين . تر باشد بهتر است     پذيرفتني

 ـ  .  نشر متخصص در آن صنعت را قانع كنيد اين كار را انجام دهد             هكنيد يك مؤسس    متوسـط   هيـك مقال
اين سـردبيرها بهتـر از      بنـابر . شـود   نـده مـي    شش بار بيشتر از يك آگهي تبليغاتي متوسـط خوا          حدوداً
 اشخاص شما را تـرجيح دهنـد،        هتوانيد كاري كنيد كه هم      اگر نمي . كنند  ها ارتباط برقرار مي     چي تبليغات

 .گروهي را بيابيد كه چنين كنند
  رود، بـه عنـوان مثـال،    ار ميمكار سختي به ش    فعالانه يك شركت در بعضي از كسب و كارها،         يارتقا

دهند تا از پزشكان خـود در قالـب فروشـنده اسـتفاده               عمومي ترجيح مي  سسات پزشكي و درماني     ؤم
 .نكنند

توانيم راه خـود   پس ما چگونه مي. ليكن بيماران پختگي لازم براي اتخاد تصميمات مهم پزشكي ندارند  
“  جابرانه انتخاب پيدا كرده و متخصص مورد نظرمان را برگزينيم؟ در اين مـورد هـم                  هرا از ميان سلط   

 كه نگران تبليغات  همحتي آنهايي. تواند به ما كمك كند تا به مشكل فوق غلبه كنيم         مي” ير مردم نظر سا 
 .دهند  اين روش را مورد تأييد قرار مي،ها هستند پزشك
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 ١٦فصل 

  متمايزكننده باشدهتواند يك ايد  ساخت يك فرآورده ميهنحو
انبـوهي از مهندسـان،    .  را به عمل آورنـد      جديد تلاش زيادي   هها مايلند براي توليد يك فرآورد      شركت

هـاي جديـدي      طراحان و كاركنان توليد ساعات بسيار زيـادي را صـرف سـاخت و آزمـايش فـرآورده                 
 .كنند هاي موجود در بازار كار مي كنند استثنايي بوده و بهتر از ساير فرآورده كنند كه احساس مي مي

 ،ها هسـتند    بندي و ترويج فرآورده     يل تبليغات، بسته  هايي از قب    ها كه غرق در فعاليت      ليكن، بازارياب 
 .ندا توجه هاي توليدي بي در اكثر مواقع به فعاليت

 هما به اين موضوع اعتقاد راسخ داريم كه بايد يك فرآورده را مورد مطالعه جدي قـرار داده و نحـو         
 ـ          . كاركردن آن مورد بررسي دقيق قرار گيرد       هـاي    ه ايـده  اين مطالعـه و بررسـي موجـب دسـتيابي ب

 .شوند سفانه در اكثر مواقع ناديده انگاشته ميأشود كه مت  بسيار قوي ميهمتمايزكنند
وري يا طراحي ويژه هستند، كه باعث كاركرد خـوب آنهـا            اها حاصل يك فن     تعداد زيادي از فرآورده   

بـا ايـن    . دها به ثبت رسيده و تحت حمايت قانوني قرار داشته باشن           ورياچه بسا كه اين فن    . شده است 
ها اين مـوارد را بـا ايـن توجيـه كـه پيچيـده هسـتند و توضـيح دادن آنهـا باعـث گيجـي              همه، بازاري 

دهند تحقيقات بازار انجام دهند و روي فوايد          آنها ترجيح مي  . گيرند  شود، جدي نمي    كنندگان مي  مصرف
اي   ها يك چنين گفتـه     يابورد كلام بازار  . يك فرآورده يا تأثير آن در سبك زندگي افراد متمركز شوند          

 :است
آنها فقط مشتاق به دانستن ايـن  . ست كه يك فرآورده چطور ساخته شده است      يبراي مردم مهم ن   “

 ”.كند هستند كه آن فرآورده برايشان چه كار مي
هاي مختلف بـراي مـردم        ها در رده   مشكل اين نوع طرز فكر اين است كه تعداد زيادي از فرآورده           

هـاي جديـد       اتومبيل ههم. گيرند  يدگي را مي  سها جلوي پو    خميردندان ههم. دهند   مي كار مشابهي انجام  
بنـابراين چيـزي كـه باعـث        . كنند ها را تميز مي    كننده لباس  د پاك وا م ههم. شوند  خيلي خوب رانده مي   

 . ساخت آنهاستهنحو  شود، ها از يكديگر مي تمايز فرآورده
كـار  ه  فرآورده و فناوري استثنايي كه در ساخت آن ب        به همين دليل است كه ما دوست داريم روي          

 ـ      آنگاه در صورت امكان،   . رفته است متمركز شويم    وري در نظـر  انام خاصي براي آن عامل طراحي يـا فن
شود روانـه بـازار    بندي كرده و به عنوان يك محتواي جادويي كه موجب تمايز آن مي گرفته، آن را بسته   

هـر چـه كـه يـك        .  به ثبت رسيده و تحت حمايت قانوني باشد        ياي جادوي و چه بهتر اگر آن محتو        كنيم،
تر باشد، نياز شما براي استفاده از يك محتواي جادويي به منظور متمـايز نمـودن آن از                    محصول پيچيده 

 .شود ساير رقبا بيشتر مي
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 وقتي متمايز هستيد آن را به رخ ديگران بكشيد
اگر ابتكاري در توليـد يـك       . مخفي و پوشيده هستند نه جادويي     ها نه      مربوط به بعضي از فرآورده     هايد

يـك  . يابي آن فـرآورده اسـتفاده كنيـد         فرآورده داريد بايد از آن ابتكار به عنوان پايه و بنيان موقعيت           
 راه غلط راهي است كـه بـه   .توان از راه درست يا از راه غلط توليد كرد فرآورده را در غالب موارد مي 

گيـرد، توليـد از راه درسـت مسـتلزم            هاي توليد مورد استفاده قرار مـي        ي در هزينه  جوي منظور صرفه 
 .شود هاي با كيفيت بهتر مي هاي بيشتر است و منجر به توليد فرآورده جذب هزينه

به خصوص هنگامي كه سـاير رقبـا از         (توانند با كمك توليد از راه درست          ها مي  بعضي مواقع شركت  
 . خود را از ديگران متمايز كنند) كنند راه غلط توليد مي

 
 

 ١٧فصل 
 اي متمايزكننده باشد تواند ايده  مي”تربودندجدي“

وري پيشـرفته كـاربرد روزافزونـي پيـدا         اگيرد و فن    سرعت صورت مي    به تدر دنيايي كه در آن تغييرا     
هاي جديـد   آنها ديگر در انتظار فرآورده . اند  ها عادت كرده    مردم به نسل جديد فرآورده      كرده است، 

 .نيستند بلكه متوقع آن هستند
. تـلاش كننـد جديـدتر باشـند          ها اين است كه به جاي تلاش براي بهتر بـودن،            ما به شركت   هتوصي

هايي كه قديمي و از مد        خريداران از خريد فرآورده   . روانشناسي اين موضوع بسيار ساده و بديهي است       
راهكار جلو افتادن به صورت جهشـي از رقبـا در ايـن             بنابراين  . كنند  افتاده هستند احساس آرامش نمي    
تأكيـد روي  . (هـاي جديـدتر و بهتـر جـا بيانـدازد         فـرآورده  هكننـد  است كه خود را به عنـوان عرضـه        

 ).جديدتربودن است
 هاند با ساخت و عرض      هاي بزرگ كه نقش رهبري بازار را داشته        شركت. ج بيندازيد اخودتان را از رو   

 . خود استفاده كنيدهروند از تاريخچ هاي قديمي خودشان مي جنگ با فرآوردهنسل جديد محصولات به 
اي از تغيير است و اگـر شـما در بخشـي از آن تغييـرات نقـش                    اگر يك رده محصول داراي تاريخچه     

اگر شما در معرفي يك فرآورده نسـل  . برداري كنيد  بايد از اين وضعيت به نحو مناسبي بهره   ،ايد  داشته
توانيـد از     در اين صورت اعتبار بسيار با ارزشي در اختيار شما قرار دارد كه مـي                ايد،   بوده جديد پيشگام 

 . آن فرآورده را به بازار معرفي نماييدهآن استفاده نموده و سعي كنيد نسل جديد و آيند
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 هميشه مؤثر نيست” جديدترين“
 كه ضروري است به هر قيمتـي كـه          هاي خطرناكي وجود دارد     تله”  يك فرآورده  هجنسل آيند “در بازي   

اي از     خلاصـه  ذيلاً. اي مواجه خواهيد شد     شده از آنها احتراز كرد و اگر اين كار را نكنيد با مشكلات عمده             
 :اند ها فهرست گرديده اين تله

 نسل آينده شما بايد راهكاري براي حل يك مشـكل  هفرآورد.  كه وجود ندارد حل نكنيد      را اي  مسئله •
 .نمايد نه براي مشكلي كه اهميت چنداني نداردواقعي ارائه 

گاهي اوقات مشـكلاتي واقعـي وجـود دارنـد كـه مـردم              . ها بپرهيزيد  از بهم زدن و تخريب سنت      •
 .هاي قديمي را دوست دارند مردم سنت. اي به حل آنها ندارند علاقه

 . بايد در پي آن بود نسل آينده بهتر نباشد چراهاگر فرآورد. بايد بهتر باشد  نسل آينده،هفرآورد •

 
 تواند شما را غافلگير كند جديدترين مي

وقتـي كـه فنـاوري      : راهنماي مبتكـران  «اي با عنوان       بازرگاني هاروارد در مقاله    هيكي از استادان دانشكد   
 .پردازد مي” هاي مزاحم فناوري“ به معرفي مفهوم » شود هاي بزرگ مي جديد باعث شكست شركت

اينگونـه  . هايي در لباس مـيش هسـتند       هاي جديد در غالب موارد گرگ      ورياپيام او اين است كه فن     
. ها هرگز با نيازهاي فعلي مشتريان شما و يا توقعات بورس در مورد فعاليت شما همسو نيستند                  وريافن
 ليكن وقتي كه جا بيفتند با چنـان سـرعتي           ،رسند  گونه به نظر نمي    اگرچه در ابتدا اين     هاي جديد،   وريافن

 . حقيقي شركت تبديل خواهند شدهوري اصلي و آيندايابند كه خود به فن ا ميارتق
 
  نسل آينده بايد متفاوت باشدهفرآورد

 مستقل يا خريد يـك      هاي مزاحم، ايجاد يك سازمان كاملاً       وريارسد كه تنها راه حل مشكل فن        به نظر مي  
توانـد در قالـب يـك     ايـن موضـوع مـي    .ها كار كند گونه فناوري كه منحصراً با اين چنين سازماني است   

 .شركت مستقل و يا يك نام تجاري متفاوت تحقق يابد
ها در اين است كه در جهت حفظ وضعيت قديم خود تلاش بيش از حـدي بـه عمـل                      اشتباه سازمان 

وري جديد را در سازماني به كار بگيرند كه با شرايط قـديمي آشناسـت و                اكنند فن  آورده و يا سعي مي    
 .فهمد ضعيت را ميفقط آن و

 . دردناك است، اما اين تنها راه مطمئن براي داشتن آينده است” جديدتر بودن“گاهي اوقات 
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  ١٨فصل 
 راهي براي متمايزكردن است” چشمگير بودن“

مردم دوست دارند بدانند كه كدام      . وقتي محشر و چشمگير هستيد بگذاريد دنيا اين موضوع را بداند          
هاي   همين موضوع باعث شده كه حرف     . عركه و چشمگير است و كدام نيست      شركت در فعالت خود م    

 .آن به آن به يك ابزار قدرتمند بازاريابي تبديل شود
 

 ترس از خودستايي
اول اينكه  . كشند  هاي خودشان بگويند خجالت مي      ها از اينكه از موفقيت      سفانه تعداد زيادي از شركت    أمت

گرايانه است و هنجار بـدي       ن اينكه معتقدند اين كار عملي تحميل      دانند ضم   خودستايي را كار خوبي نمي    
اما دليل واقعي عدم تمايل آنها در خودستايي اين است كه اطمينان دارند بتوانند در آينـده نيـز                   . است

كنم در اينجا توضـيح       آنچه كه ما تلاش مي    . آن وقت چي؟ آيا شرمنده نخواهند شد      . معركه باقي بمانند  
مثـل فرسـتادن يـك        كه مطرح ساختن و يا ارتقا دادن يك شركت يـا يـك فـرآورده،              دهيم اين است    

اما وقتي    شما براي فرستادن آن به مدار است،    هاين كار نيازمند فشار و رانش اولي      . ماهواره به فضاست  
 .كند ماهواره در فضا قرار گيرد اوضاع فرق مي

سازد تـا نـام       ا جلو بيفتد شما را قادر مي      فعاليت چشمگير داشتن يا رشد فروش، در حدي كه از رقب          
تا در آنجا   . وقتي به اوج رسيديد راهكارهاي ديگري به كار خواهيد بست         . تجاري خود را به اوج برسانيد     

 .باقي بمانيد
 

 ”محشر بودن“دروغ گفتن در مورد 
.  باشـند  بودن خيلي مراقـب   ” ترين پرفروش“ها بايد هنگام اشاعه دادن ادعاهاي خود در مورد            شركت

كنيد فرصت خواهيد داشت تا دلايل معركه بودن خود           استفاده مي ” معركه بودن “هنگامي كه از راهبرد     
هاي زيادي براي    ها به آن توجه ندارند اين است كه راه          چيزي كه تعداد زيادي از شركت     . را تعيين كنيد  

 :اند  آورده شدهها ذيلاً ترين راه اي از رايج  خلاصه.اين كار وجود دارد
 .ترين راهكار مقايسه فروش شما با فروش رقبايتان است فروش، معمول •
 .گيرد رتبه بندي عملكرد سالانه در تعداد زيادي از صنايع صورت مي. رتبه بندي در صنعت •
نويسند و از آنها       تخصصي مي  هن و منتقداني دارند كه مقال     ابعضي از صنايع متخصص   . خبرگان صنعت  •

 .شود نقل قول مي

 
 توانند شما را معركه جلوه دهند ات مينشري

. اگر چه خودستايي كردن كار مفيدي است، اما اگر شخص ديگري شما را بستايد، خيلي بهترخواهد بـود                 
كـاري كـه روابـط      .  روابط عمومي فعال راندمان بسيار زيادي خواهـد داشـت          هاينجاست كه يك برنام   
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 از اين حقيقت است كه اشخاص ثالث نزدم مـردم           برداري   بهره  عمومي در اين مورد انجام خواهد داد،      
كند زيرا مردم احساس  در اين مورد همسايه شما و يا يك روزنامه محلي فرقي نمي           . اعتبار زيادي دارند  

پس شما بايـد    . لذا اگر آن منابع بگوييد كه شما معركه هستيد        . كنند كه اينها منابع بي طرفي هستند        مي
 . معركه باشيدواقعاً

هـاي    ايده. (مثل انداختن يك تكه سنگ در بركه است         وفقيت در يك برنامه روابط عمومي،     ساختن م 
ايجاد شده از برخورد سنگ به آب در ابتدا كوچك هستند، لـيكن بـه سـرعت در سـطح بركـه تـأثير                        

شـويد و سـپس در        هاي تجاري كشـيده مـي       به روزنامه . كنيد  ها شروع مي    در آغاز با خبره   . گذارند  مي
 .ربوط به كسب و كار و مصرف كنندگان معرفي خواهيد شدنشريات م

برداري از مطبوعات، ترغيب آنها در نوشتن راجع به مشـكلاتي اسـت               يك راه غيرمستقيم براي بهره    
اگر اين ذهنيت در مردم ايجاد شود كه شما بخشي از           . كه شركت يا فرآورده شما درصد حل آنهاست       

در اين صورت آنها در حقيقت شاهد افزايش اهميـت شـما            يك راه حل براي يك مشكل بزرگ هستيد         
البته بايد به اين موضوع هم توجـه داشـت كـه مطبوعـات بيشـتر دوسـت دارنـد از                     . خواهند گرديد 

 . ها مشكلات بنويسند تا موفقيت
 
 

 ١٩فصل 
 تواند تمايز را از بين ببرد مي” رشد و توسعه“

” رشـد “هاي تجاري باشد به نظر ما آن عامـل مفهـوم              اگر تنها يك عامل باعث از دست دادن تمايز نام         
كنـيم كـه    ما گمـان مـي  . اشتياق براي تداوم بزرگ شدن در غالب موارد يك عمل واكنشي است . است
هـا    مديران عامل خواهان رشد شركت    . ها نهفته است    پاداش دادن به انسان    ه اين اشتياق در نحو    هريش

امـا آيـا رشـد نمـودن يـك          .  و درآمدشان را افزايش دهند     هستند تا دوران تصدي خود را ادامه داده       
ما نياز شديدي بـراي     «: گويد  در اين باره مي      ضرورت است؟ ميلتون فريدمن كه يك اقتصاددان است،       

 ».بلكه اشتياق شديدي داريم تا رشد كنيم رشد كردن نداريم، 
سـردرگمي آنهـا و از      : هدد  ها وقتي در تعقيب رشد هستند دو اتفاق بد روي مي           به نظر ما، شركت   

 متمايزكننـده و يـا بـه صـورت همزمـان هـم              ههايشان در حفظ ايد     دست دادن فرصت تمركز تلاش    
 .تر و هم بهتر شدن بزرگ
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 باشد تواند بيشتر تر مي جايي در آن كم

 اصلي كسب و كارشان منافع آنهـا        هها متوجه اين موضوع نيستند كه حفظ تمركز در زمين          غالب شركت 
 .در بلندمدت به نحو بهتري تأمين خواهد نمودرا 

 خودروهـاي ورزشـي وارد      هسازد، ناگهان به عرض     ترين خودروهاي دنيا را مي      چرا بايد ولوو، كه ايمن    
دنبال مشترياني باشد كه خواهـان خودروهـاي        ه  شود؟ به جاي اين كار بهتر است در اقصي نقاط جهان ب           

 خواهـان   ايـد؟ در آنجـا مطمئنـاً        ي هندوسـتان راننـدگي كـرده      هـا   آيا تا به حال در جاده     . ايمن هستند 
هاي بسيار زياد ديگـري كـه پلـيس در            همين موضوع در جاده   . ترين خودروهاي جهان خواهيد بود      ايمن

 .ند صادق استا احتياط به رانندگي مشغول هاي بي آنجا حضور فعال نداشته و انبوهي از راننده
بتوانيد خـوردوي عمـومي جديـدي را طراحـي كنيـد كـه در               خودروهاي عمومي ايمن چطور؟ شايد      

ما موضوع ايمني خودروها را با توجه       . راحتي واژگون نشود   هآزمون تصادفات، ايمني بيشتري داشته و يا ب       
اي اسـت     بينيم، بلكه برعكس، اين موضوع ايـده        ها در دنيا، موضوعي محدود نمي       به وضعيت فعلي جاده   

حال كه شركت فورد اقدام به خريد شـركت ولـوو         (ازار خوبي خواهد داشت     هاي آينده نيز ب    كه تا سال  
 ه بـه ايـد    ممكن است به آنچه كه در آن وجود دارد توجه بيشتري مبذول كرده و مجدداً                 نموده است، 
 ). آن رجعت كندهمتمايزكنند
 

 هاي تجاري متعدد توسعه از طريق نام
تـر شـدن و پولـدارتر شـدن روش           بزرگ. ن مخالفيم تر شدن و پولدارتر شد     فكر نكنيد كه ما با بزرگ     

كنيم راهي است كه مردم براي رسيدن به هدف فـوق             آنچه كه ما با آن مخالفت مي      . هاست  آمريكايي
 .كنند اب ميخانت

 
 راه بهتري هم وجود دارد

هـاي بازاريـابي شـما        جويي در هزينـه     تواند موجب صرفه    اگر چه تمركز نمودن روي يك نام تجاري مي        
تواند موجب افـزايش مجمـوع    ليكن تجربه نشان داده است كه استفاده از چند نام تجاري هم مي       ود،ش

 .سهام بازار شما گردد
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 ٢٠فصل 
  نيازمند فداسازي استتمايز غالباً

اكنون به بررسـي عكـس حالـت مزبـور          . تواند براي كسب و كار شما ضررداشته باشد         خواهي مي  زياده
 هوقتي به مطالع  . تواند براي كسب و كار شما فايده داشته باشد          ادن يك چيز مي   از دست د  . پردازيم  مي
توانـد   ها مي  فرآوردههن به رددشويد كه افزو  متوجه مي،پردازيد ها در زمان طولاني مي     فرآورده   هرد

 . باعث تضعيف آن شود،در عوض كمك به رشد و توسعه
 ـ     تان را بيشـتر    هر چه تعداد محصولات     اصـلي خـود     ه متمايزكننـد  هك تضـعيف ايـد    كنيـد بـه ريس

رهبـران بـازار بـه جـاي        . شـود   پذيري رهبران بازار مـي     ايد، نياز به رشد و توسعه باعث آسيب         افزوده
هاي تجاري شكست خـورده و از         غالب نام . پردازند  هايشان مي   كاستن از تنوع، به متنوع كردن فرآورده      

اند كه به مرور بـا افـزايش          زكننده به بازار عرضه شده    اي متماي   رده خارج شده در ابتدا براساس ايده      
 .اند تر، تباه گرديدهدهاي جدي گونه

 ”بيشتر“يكپارچگي، آخرين 
رود كه عملكرد بيشـتر و        كار مي ه  هايي ب   زيرا در مورد فرآورده   .  مقابل فداسازي است   هيكپارچگي، نقط 

ي مصرفي، سرگرمي و نشريات بـه سـختي         وسايل برق    در دنياي كامپيوترها، ارتباطات،   . چندگانه دارند 
 .ها اجتناب نمود توان از پيشگويي در مورد يكپارچه شدن فرآورده مي

 ـ       بـه ” يكپـارچگي “شويد كه     اگر به مطالعه تاريخ بپردازيد، متوجه مي       . تنـدرت صـورت گرفتـه اس
 .ندشو  خيلي زود از عرصه خارج مي،هايي كه عملكردي بيش از آنچه كه بايد دارند فرآورده

 
 چرا يكپارچگي مؤثر نيست؟

طراحان يك فـرآورده چنـدكاره      . هاي چندكاره مستلزم فداسازي از نوعي ديگر است         ساخت فرآورده 
تـر    به طراحي با كيفيت پايين،شوند تا به جاي تمركز روي طراحي عالي يك فرآورده يك كاره      مجبور مي 

ا مصروف جور كردن اجزا براي كاربرد چند         قدرت طراحي آنه   هزيرا عمد .  چندكاره بپردازند  هيك وسيل 
 . شود  آن فرآورده ميهمنظور

 
 انواع مختلف فداسازي

 :ايم  مشاهده كرده، كه براي تمايز مورد نياز است راما طي ساليان طولاني سه نوع مختلف فداسازي
همـه  همه چيـز بـراي      “حفظ تمركز روي يك نوع فرآورده خيلي بهتر از راهكار           . فداسازي فرآورده  •

 )مگر اينكه از چند نام تجاري استفاده كنيد(. كارآيي دارد” كس
حفظ تمركز روي يك خصوصيت از يـك فـرآورده بـه مراتـب بهتـر از چنـد           . فداسازي خصوصيت  •

توانيد خود را مالك      كند و به اين ترتيب مي       اين كار شما را از ديگران متمايز مي       . خصوصيت آن است  
 . خصوصيت بدانيد از آنهستفادافوايد ناشي از 
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 شـما را از     ، فـرآورده  هحفظ تمركز روي يك بخش خاص از بازار در يـك رد           . فداسازي بازار هدف   •
 فـرآورده نـزد     ه توليـدي شـما در آن رد       هكنـد و بـه ايـن ترتيـب فـرآورد            ديگران متمـايز مـي    

 . مرجع شناخته خواهد شدهكنندگان به عنوان فرآورد مصرف

رويد شانس اينكـه از مشـتريان واقعـي خـود دور              ف ديگري مي  وقتي شما به دنبال جذب گروه هد      
تلاش كنيد طمع نكرده و روي نوع فـرآورده، خصوصـيت             كنيد،  هر كاري كه مي   . يابد  شويد افزايش مي  

 . متمركز گرديدمورد نظر و بخش بازارتان واقعاً
شـود،    شتري مـي   شما براي جذب م    ه ارائ هبنابراين اگر چه فداسازي باعث ايجاد محدوديت در نحو        

اما وقتي مشتري وارد فروشگاه شما شد، در حقيقت هيچ محدوديتي در فـروش هـر آنچـه كـه مايـل               
 . هستيد نداريد

 
 

 ٢١فصل 
 متفاوت بودن در جاهاي مختلف

 در  ، قوي است  ه متمايزكنند ه كه داراي يك ايد     را يك نام تجاري  . اي است    ايده معركه  جهاني شدن واقعاً  
ها و هم مسافران به رسميت شـناخته خواهـد            نام تجاري شما هم توسط بومي     . دسطح جهان عرضه كني   

يـك نـام    . جويي در وقـت و هزينـه اسـت          يك گروه بازاريابي واحد در سطح جهان به معني صرفه         . شد
 گسـترده از يـك      هاسـتفاد . شـود   هاي ساخت و توليد آن مي       تجاري و طراحي واحد باعث كاهش هزينه      

. هـاي زيـادي خواهـد بـود         جـويي    متضـمن صـرفه    ،ويجي در سـطح جهـان هـم       مجموعه از تبليغات تر   
 ).هاي تبليغاتي شما هم خوشحال خواهند بود، زيرا حجم كارشان كاهش خواهد يافت نماينده(

 
 قواعدي براي حركت

تواند نام تجاري شما را در سـطح دنيـا    ز كننده مييام متهقبل از اتخاذ تصميم در مورد اينكه آيا يك ايد  
 :رح سازد يا خير لازمست موارد زير را در نظر داشته باشيدمط
 ـ    گاهي اوقات بهتر است بـه ايـده       .  غلطي باشد  ه جديد شما ايد   هممكن است ايد   .١ مي ديهـاي ق

 .اهميت بيشتري بدهيد
هـاي يـك نـام        حتـي ويژگـي   . تواند در هر كشور تغيير داده شود         شما مي  ههاي فرآورد   ويژگي .٢

 . كشورهاي مختلف متفاوت باشدتواند در تجاري خاص نيز مي
 .ممكن است رهبري بازار توسط شما در بعضي جاها عملي نباشد .٣
كلاگز نامي قديمي و پرافتخـار بـراي غـلات          . ممكن است ديگران به ميراث شما احترم نگذارند        .٤

زيـرا  . اما اين شركت در بازار كشور هندوستان بـا عـدم اسـتقبال مواجـه شـد                . صبحانه است 
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دهـد،    گرم و پرادويه كه معتقدند به آنها انـرژي زيـادي مـي            هدهند صبحان    مي ها ترجيح  هندي
 .) روحيه و شخصيت آنهاستهها اعتقاد دارند كه غذا شكل دهند هندي. (بخورند

شما محو و كم رنگ شود نام تجاري لوكس چيست؟ شما اين نام تجـاري را          ممكن است تخصص   .٥
هـاي جـذاب آمريكـايي روي          تصوير هنرپيشه  ولاًكنيد و معم     آسيا مشاهده مي   هدر سرتاسر قار  

لوكس در كشور انـدونزي يـك صـابون         . هاي با اين نام قيد شده است        برچسب انواع فرآورده  
لـوكس در كشـور ژاپـن       . لوكس در كشورهاي چين، تايوان، فيليپـين يـك شـامپو اسـت            . است

 ـ. گيرد  هاي مختلفي از صابون گرفته تا شامپو را در برمي           فرآورده ي تخصـص شـما بنـا بـه         وقت
سختي خواهيد توانسـت مـردم دنيـا را متوجـه آن             مناطق مختلف جغرافيايي، متفاوت باشد، به     

 .كنيد

 

 يكي براي همه؟
استفاده از يـك نـام تجـاري در همـه     «: گويد المللي مي مدير خدمات مشتريان يك شركت طراحي بين      

هـا    شـركت . اي مختلف معاني مختلفي بدهـد     تواند در بازاره    اما اين كار مي   . كاري اطمينان بخش است   
شوند و نيروي     مند مي   هاي ناشي از ابعاد توليد بهره       جويي  شوند، آنها از صرفه      از اين كار منتفع مي     عمدتاً

 ».دهند  نام تجاري اختصاص ميهتري را براي تفكرات راهبردي در مسئل انساني كم
سـلايق مـردم    . م در همين امر نهفته است     هاي همه جانبه براي جهاني شدن ه        و مشكل اصلي تلاش   

اما . توانيد در هركجا متمايز باشيد      ند شما مي  ا مردم متفاوت . پسند مردم متفاوت است   . متفاوت است 
 .  واحد متمايز گرديدهتوانيد در همه جا با يك ايد نمي
 
 
 

 ٢٢فصل 
 حفظ تمايز

 منجـر بـه     ي رشـد مـداوم غالبـاً      هـا بـرا      اشتياق شركت  ،همان طور كه در فصول قبلي مطالعه كرديد       
شود و اين مسئله به نوبه خود وجوه تمايز آنها را از              مي” همه چيز براي همه كس     “هگيرافتادن آنها در تل   

هاي مهمي براي حفظ وجوه تمايزتان وجود دارد كه به كمـك آنهـا از                 ليكن دستورالعمل . بين خواهد برد  
 .آنها نجات خواهيد يافت  در بازارها و گم شدنهسرگرداني در برهوت گسترد
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 ياد آوريده وجه تمايزتان را ب

 نگراني بسيار زياد در مـورد       شان معمولاً  هاي تجاري در بدو ايجاد و شكل گيري         ها و نام    مديران شركت 
شان دارند ليكن وجوه تمـايز فـوق بـا گذشـت زمـان و ورود گـروه                   ها و خدمات    وجوه تمايز فرآورده  
شوند و حافظـه سـازماني        هاي جديدي مطرح مي    افتند، زيرا ديدگاه    ه مخاطره مي  جديدي از مديران ب   

شما بايد به هـر طريقـي كـه شـده تمهيـداتي بينديشـيد تـا             . گيرد  در معرض كم رنگ شدن قرار مي      
توانيد به آنها اجازه دهيد تـا         شما نمي . هاي جديد مديران از وجوه تمايز شركت شناخت پيدا كنند           نسل

 . را به گمراهي بكشانندراهبرد شركت
 

 انسجام داشته باشيد
ايـن نـوع    . دهيد منعكس نماييـد     بايست آنها را در هرچه كه انجام مي         بعد از استقرار وجوه تمايزتان مي     

 .دهد تان را نيز تحت تأثير قرار مي تان كه كاركنان  نه تنها مشتريان،پشتكار و يكدندگي شما
 پيـام   ها غالبـاً   شركت. يك نوع آن انسجام در پيام است      . آيند  وجود مي ه  انسجام در اشكال مختلفي ب    

اما كاركنان روابـط    . بينيم  گزينند كه انعكاس آن را در تبليغات آنها مي          متمايز كننده ساده و مؤثري رامي     
نـد در جهـت     ا كنند، كاركنان بخش ترويج فروش شركت نيز مايـل          عمومي در جهت ديگري حركت مي     

 مركزي كه مشغول مذاكره با      ههمين موضوع در مورد كاركنان ادار     . كت كنند هاي خودشان حر    اولويت
هاي مختلف كاري در عـوض اينكـه در          گروه. سهامداران و بورس وال استريت هستند نيز صادق است        

هاي خودشان هستند تا بتوانند براي كار خودشان           واحد فعاليت كنند، پيگير اجراي ايده      هراستاي يك ايد  
هـاي   هاي گـروه    تواند فعاليت   مديرعامل شركت تنها كسي است كه مي      . اعتبار كسب كنند  و نه ديگري    

 ـ    . سو با هم و در راستاي اهداف شركت جهت دهد          كاري سازمان را هم     كاركنـان را روي     هامـا بايـد كلي
 .پيامي واحد متمركز سازد و يكپارچه بمانيد

آيـد     اين موضوع در شرايطي پيش مـي       .شويد موقعيت خود را تغيير دهيد       مجبور مي  ها  بعضي وقت 
 ديگري بيابيد و يا شاهد      ه متمايزكنند هشويد يا ايد    كند و لذا مجبور مي      پاي شما را خالي مي     كه بازار زير  

 .نابودي خود باشيد
 

 تحول در مقابل سرهم كردن
امل و تحول   تك. ور رفتن به آن تفاوت زيادي وجود دارد        بين تكامل و تحول بخشيدن به يك نام تجاري با         

 در پاسخ به يك حركت رقابتي و يا يك تغيير جدي در شـرايط بـازار                 بخشيدن به يك نام تجاري معمولاً     
هـاي احمقانـه بـه        شامل تغييـرات ظـاهري يـا تنـوع بخشـيدن           سرهم كردن معمولاً  . گيرد  صورت مي 
.  حاكم در بازار است    برداري كردن از روند     منظور بهره هايي به     شود و يا تلاش     رده مي  هاي هم   فرآورده

 .شود ها مي سرهم كردن همچنين باعث جلوگيري از خستگي ادارات بازاريابي شركت
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نتيجه اين كه تكامل و تحول، مستلزم انجام تغييراتي است كه اتخاذ تصـميم در مـورد آنهـا مشـكل                     
نچـه كـه   آ. كننده صورت گيرد نه مخالف آن      تمايز يك فرآورده بايد در راستاي ذهنيت مصرف       . است

. شود  تلقي شود تنها باعث گيجي و سردرگمي اذهان مشتريان مي         ” بهبود“ممكن است در داخل شركت      
بدتر اينكه آنها تلاش دارنـد از ارتكـاب         . شود  اين گونه موارد باعث كم رنگ كردن وجوه تمايز شما مي          

 .افكند پرهيز كنند  كاري آنها را به خطر ميهاشتباهاتي كه آيند
 
 
 

 ٢٣فصل 
 ه كسي مسئول تمايز است؟چ

مديران ارشد هر سازمان مسئوليت حصول اطمينان در مورد تدوين راهبرد تمايز، برقراري ارتباطـات               
به عبارت ديگر ، مديرعامل هر سـازمان  .  در مورد تمايز و حفظ و پاسداري از آن را به عهده دارند          ملاز

 . بايد در اين مسئله درگير باشد
مـديران  . گيرند كه راهبردي صحيح اتخاذ گرديـده اسـت           فرض را بر اين مي     باًبا اين وجود آنها غال    

هاي تبليغاتي آنهـا، روي آن راهبردهـا          آژانس  كنند كه بازاريابان باتجربه و      گونه تصور مي    اين ارشد اكثراً 
 ارقام  ت مديره و چگونگي ايجاد بهبود در      ئ هي ي آنها نيز سرگرم مشكلات خود با اعضا        لذا،. اند  كار كرده 

 .شود شوند و مشكلات از همين جا آغاز مي مربوط به عملكرد سال آينده مي
 

 مشكل در كجاست؟
ايـن گـروه مـديران مشـكل اجـرا          . توانيد متوجه شويد كه چه اتفاقي افتـاده اسـت           سرعت مي  شما به 

 توسط مـديران    اين مديران عامل احتمالاً   ” چه بكنند و چه نكنند    “بلكه مشكل اين را داشتند كه       . نداشتند
دهند، بـه گمراهـي       هاي زيادي مي    قيمتي، كه مطالب خود را خيلي خوب ارائه كرده و وعده           مياني گران 

 .اند كشانيده شده
ها اين است كه مـديران ارشـد آنهـا در فرآينـد راهبـردي شـركت درگيـر                  مشكل بيشتر شركت  

 .شوند نمي
 

 باشند؟ چرا مديران بايد درگير
آنها با تلاش بسـيار آن      . پرورانند  هاي مشخص خود را در سر مي        ها برنامه   ازمانبيشتر مديران مياني س   

تصميمات اين گـروه    .  مديريت ارشد گردد   ه آنها به رد   يكنند كه باعث تسهيل ارتقا      چيزي را تأييد مي   
بدتر . گردد   شغلي خودشان اتخاذ مي    هاز مديران نه براساس صلاح شركت كه برپايه مصلحت كار راه          

 .افكند پرهيز كنند  كاري آنها را به خطر ميهآنها تلاش دارند از ارتكاب اشتباهاتي كه آينداينكه 
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 من مسئولم
ايـن  . سـاز شـود    غرور سازماني مديران مياني و نمايندگان تبليغاتي شما ممكن اسـت برايتـان مشـكل              

ه باشـد جبهـه      مناسبي كه توسط عوامل خارج از سازمان ارائه شـد          هل ايد بمديران ممكن است در مقا    
داننـد و     آنها خود را مسئول مي    . كار آنها را انجام دهند        زيرا مايل نيستند عوامل خارج از سازمان       ،بگيرند

موجـب كـاهش ارج و قـرب آنهـا در سـازمان              عوامل خارج از سـازمان،     هكنند كه پذيرش ايد     فكر مي 
 .شود مي

 ا متوجه اين موضوع شديم كـه اينگونـه        م. وجود خواهد آورد  ه  اين وضعيت شرايط بسيار مشكلي را ب      
هاي خود را نيز به آن        هميشه ديدگاه    عوامل خارج از سازمان،    ه به طور كلي رد كردن ايد      ،افراد به جاي  

نتيجه اينكه راهبـرد جديـد، راهبـردي اصـلاح          . كنند  افزايند و خود را به نحوي در آن ايده سهيم مي            مي
هاي    عوامل خارج از سازمان به رده      هاگر ايد . كسان نخواهد بود  شود، كه با راهبرد پيشنهادي ي       شده مي 

 . احتمال مواجه شدن آن با غرور سازماني كاهش خواهد يافت،بالاتر مديريت ارائه شود
بنيان رهبري  «: هايش به شرح زير به تعريف رهبري پرداخته است          آقاي پيتر دراكر در يكي از نوشته      

 رسالت سازماني و تعريف و پابرجا نمودن آن به نحوي كه بـراي              اثربخش عبارت است از تفكر براساس     
 سوم و در عصـر رقابـت فشـرده بـه سـر              هدر سرآغاز هزار    اكنون .همگان روشن و قابل رؤيت باشد     

 : كافي است يك كلمه از تعريف رهبري به شرح فوق را تغيير دهيم تا آن را به روز درآوريم. بريم مي
ست از تفكر در مورد تمايز سازماني و تعريف و پابرجا نمودن آن بـه               ا بنيان رهبري اثربخش عبارت   

 ».نحوي كه براي همگان روشن و قابل رويت باشد
 


