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بازاريابي در خرطوم فيل/ 2

:شود بهاين كتاب تقديم مي
،پوريهبيدددجيممهندسآقاي 

فو مركز رشد فناوريشريفكارآفريني مركزياست ر هاي پيشرفته شري

ه نوي ه پيشوازبدوست من بوده است كه كه تنها ا تفكر رودميهر ايد و ب
.كندپشتيباني مي،جديد افرادايهانديشهمثبت از 
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3/ از ايده تا ثروت 
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5/ از ايده تا ثروت 

پيشگفتار

دانشتبديلشود،ميمربوطايرانيمخترعانسوابقبهكهآنجاتا
واستبودهنايشانبرايحليقابلغيرمشكلچندانفن،به

توانمندكندكاركهدستگاهيبهخودهانديشتبديلدرماجوانان
كهاستآنايدهصاحبانونوآورانمشكلبزرگترينوليندابوده
قيمتكهكنند»سازيتجاري«ايگونهبهراخوداوليهطرح
ربهراآنبتوانتاباشدداشته»اقتصاديصرفه«آنشدهتمام بازا

ردروكردعرضهمصرف .آوردتابرقبابراب
رِكسبفضايبهواردتازهجوانيكعمدهمشكلدومين وكا

كهاستدانشيهمانمتخصصفقطاوكهاستآنخصوصي،
سازماندهيراخدماتشياكردهتوليدرامحصولشآن،كمكبه

ارائهروشوبازاريابيمفاهيمازاطلاعيكمترينوليكرده
!نداردبازاربهمحصول

»انسانيروابط«درتجربگيكمو»اجتماعيعلوم«ازاطلاعيكم
لتفاتبدانبايدجوانيككهاستيحقيقتنخستين برايويابدا

.استتفكروتمريننيازمندكهكند»باور«آنهادريافتنتبحر
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دومين،»ريزيبرنامه«نداشتنو»نگارش«بهنداشتنعادت
اصلاحمانع،سومين.كوشيدبآنرفعبرايبايدكهاستايرادي
تبه،حمايتبرايبودن»متوقع«حالتازفكريجهت حال

.استگذارسرمايهشركتيكباسودتقسيمبرايبودن»منطقي«
وجودصنعتيپيشرفتهكشورهايهمهدركهاستسازوكارياين
سر،بستراينازگوگلمانندبزرگيتجاريغولهايودارد

يدجوانيك،چهارمگامدرسرانجام.اندبرآورده كهموزدايببا
رآنازذاتيصورتبهافرادهمهكهاستيهنرفروختن، برخوردا

.شودآموختهعلم،اينفنونتااستلازمونيستند
اينترنت،جهانيشبكهايجادويژهبهوارتباطاتدنيايگسترشبا

امشترياناكنون اراتجربياتشاناجتماعي،هايشبكهدرعضويتب ب
اندريكديگر اگذشتهبهنسبتبازاريابانرو،اينازوگذارندميمي ب

ومدعيفردي،مشتريهروستندهروروبهتريآگاهمشتريانِ
زاستفادهتنهاواستمطلع بازاريابيدرمنسوخوسنتيروشهايا
زثروتكسبوآفرينيارزشفراينددرپيروزيبراي مورددر،علما

اندانشخدماتوكالاها تبني رنوشتهاين.كندنميكفاي استآنب
.واداردبازاريابيفكرينظامردتغييربهرامندعلاقهخوانندهتوجهتا

مجدفرحسين
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انداز بازاريابيتغيير در چشم
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بازاريابي در خرطوم فيل/ 8

ابزارهاي رسانهاكنو اي و در حالي كه در دست هر ن با گسترش 
ز هر كودكي يك گوشي هوشمند چندكاره يافت مي شود مشتريان ا

ادل .اندتر شدهزمان ديگري مطلع ينترنت و تب آنها با جستجو در ا
توانند تقريباً هر آنچه كه هاي اجتماعي مينظر با ديگران در شبكه

. دهنده آن بيابندالا، خدمت يا شركت ارائهنياز دارند را درباره يك ك
همين ابزارهاي جديد، امكانات نويني براي فروش مستقيم به 

. كننده نهايي در پيش پاي بازاريابان امروزين قرار داده استمصرف
ا خدمتي را به سرعت از شما رقبا نيز مي توانند هر محصول ي

زايند تا شما حتي الگوبرداري كنند و چيزي هم از خودشان بدان بيف
ا چيزي كه خودتان روز اول !ارائه كرده بوديد رقابت كنيد،نتوانيد ب

ز دهيد كوتاهآنچه كه ارائه مييعني عمر مزيتهاي رقابتيِ تر شده و ا
طرفي به دليل تشنگي بازار براي آزمودن كالاها و خدمات جديد و 

ري نوآويك ةفانتزي، چنان زياد شده كه سرعت بازگشت سرماي
ز در صورت موفقيت در بازارسازي شده كه تجاري افزايش يافته ،ني

تر براي بازگشت سرمايه است ولي صاحبان كالاها و خدمات سنتي
و كسي كه در كسب و شان بايد مدت بيشتري انتظار بكشنداوليه

.شوددچار زوال تدريجي ميكم كمكارش نوآوري نداشته باشد 
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تغيير در نوع تفكر بازاريابي
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بازاريابي در خرطوم فيل/ 10

تلاش كاركنان بخش بازاريابي تنها ديگر ،در شركتهاي هزاره سوم
كند براي تضمين فروش محصولات و خدمات شركت، كفايت نمي

. همه افراد يك شركت بايد در اين راستا انديشه و كوشش كنندو 
خاطر دارم در يك پروژه پژوهشي در دانشگاه صنعتي شريف به

ي جديد كه داراي خواص براي توليد يك محصول سيليكون
اي بود، وقتي موضوع فروش آن و همياري همه اعضاي شدهتقويت

فني تيم طراح محصول مطرح شد، بيشتر افراد گفتند كه ما فقط 
دنبال يك درآمد ماهيانه مشخص هستيم و اگر كسي به دنبال به

ولي مسئله ! سود چند برابري است خودش برود و آن را بفروشد
ديگر نيازي به پرسنلي ندارند كه ،ركتهاي امروزياينجاست كه ش

اشند و به دريافت يك آب انه تفكر كارمندي داشته ب باريكه ماهي
يعني .سر را داشته باشندددرقناعت كنند تا يك زندگي روتين و بي

ا  صاحبان چنين طرز تفكري در آينده نزديك براي يافتن شغل يا بق
منظور اين نيست !هند شددر جايگاه فعلي خود دچار مشكل خوا

ز  او بايد قبل ا كه كسي كه طراح است برود كالا را بفروشد بلكه 
آغاز فرايند طراحي از تيم بازاريابي استعلام كند كه محصولي كه 

كند، اصلاً در بازار مصرف، خواهاني دارد يا نه؟ دارد طراحي مي
توان يك محصول عالي طراحيفقط با تخيل خودخواهانه كه نمي

حتي دانستن اين نكته . شده ولي غيركاربردي را به مردم فروخت
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11/ از ايده تا ثروت 

ز تواند مفيد باشد كه كاربرد يك محصول يا كالا مهمهم مي تر ا
مند از يك كار رفته در آن است و اتفاقاً محصولات بهرهفناوري به

تر از آخرين فناوري موجود به هنگام فروش با اقبال سطح پايين
ز د تا محصولشونبيشتري مواجه مي ي كه ضرورت كاربرد آن هنوز ا

براي . كننده انتقال نيافته باشدمصرف»باور«تخيل طراحش به 
.برخي كارها بايد نخست بازارسازي كرد

منسوخ شده هميشه تكرارشونده در شيوه بازاريابيِديگرِ يك مورد
تمام گستره افراد پيش رويتان  آن است كه تلاش كنيد چيزي را به 

ز . بدهيدارائه اصلاً قرار نيست كالايي كه به درد گروه مشخصي ا
خورد براي همه مناسب باشد بلكه بايد بازارهاي افراد جامعه مي

هاي هدف را شناسايي و انتخاب كرد و با تمركز بر روي محدوده
از سالهاي . كوچكتري از بازار به طرزي مؤثرتر به آن وارد شد

كانيك شريف به خاطر دارم كه نخست برگزاري جشنواره صنعتي م
هاي نمايشگاه جانبي هر سال تعدادي دانشجو براي فروختن غرفه
و هر بار پاسخ زدندآن جشنواره به شركت ما هم زنگ مي

در چنين نمايشگاهي براي شركت ما حضورشنيدند كه مي
رها به آنها يادآوري مي. كاربردي ندارد ا با كردم كه به جاي تماس ب

بنا بر يك كت، تعداد محدودي مثلاً صد تا از آنها رادوهزار شر
ا معيار درست به صورتي هدفمند انتخاب كنيد و بازاريابي خودتان ر
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بازاريابي در خرطوم فيل/ 12

متمركز ،مخاطبان خاصهدف بر روي و بي، زمانبراز حالت انبوه
ببينيد كدام شركتهاي بزرگ براي جذب نيروهاي جوان . كنيد مثلاً 

دند تا اين افراد را از محيطهاي گردنبال راهي ميو شايسته به
دو درصد مصرف كردندانشگاهي پيدا كنند؟ يا كدام شركتها براي 

پژوهش كه هر سال مكلف به هزينه نمودن بخش بودجه تكليفي 
هم مشكلات ،شماةآن هستند مايلند تا با مشاركت در جشنوار

ر د و هم خودشان به تعهدات شركترا رفع كننمالي شما  در براب
.عمل كرده باشند... زمانهاي مالياتي و سا

شايد شما نيز اين تجربه را داشته باشيد كه هر روز در شركتتان 
تعداد زيادي برگه فكس ناخواسته ببينيد كه درباره ارائه خدماتي 
مانند حسابداري، طراحي وبسايت، تبليغ در كتب و مجلات يا 

ها را از ميان تك برگهواقعاً چه كسي تك. فروش يك كالا باشند
يا نمايد تا از شما خريد كند؟انبوه فكسهاي دريافتي مطالعه مي

اشد كدام  آن روز ب حتي اگر برگه شما تنها فكس دريافتي در 
شناسيد كه تمام مطالب غيرجذاب يك برگه شخصي را مي

يز و در سطرهاي فشرده، طولاني و تبليغاتي را كه با حروف ر
بخواند و تحت تأثير قرار بگيرد؟ اگر آور نگاشته شده باشد ملال

مفهوم بازاريابي را به جلب نظر مخاطبان يك سمينار علمي نيز 
گسترش بدهيم، كدام مخاطبي از مشاهده صفحات فايل 
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پاورپوينت شما بر روي پرده لذت خواهد برد در حالي كه در هر 
آوري مطلب با ذكر جزئيات صفحه آن مقدار بسيار زياد و ملال

ن آمده است كه نه تنها از حوصله مخاطب خارج است بلكه به فراوا
دفعه بعد كه ! دليل ريز بودن حروف آن اصلاً قابل خواندن نيست؟

مخاطب يك ارائه از اين نوع بوديد دقت كنيد كه بيشتر افراد 
از اين روشِدر هنگام ارائه خود باهوش، تحصيلكرده يا دانشمند ما 

چه فايده . كنندبي حرفهايشان استفاده ميبراي بازاريااثر و كمغلط 
ز دانشدارد كه كسي در  اشد ولي ا تخصصي خودش يگانه عالم ب

ترين روشهاي جلب مخاطب، غافل باشد؟درك كوچكترين و ساده
پردازي تا نكته ديگر، انجام تمامي مراحل يك كسب و كار از ايده

ز توليد محصول تا فروش آن همگي درون يك شر كت طراحي و ا
سپاري بخشي از اين زنجيره به شركتهاي شايد با برون. است

اده كنيد كه در  ديگر، بتوانيد از تمام توان شركتتان در جهتي استف
مثلاً بخش طراحي شركت شما بين رقبا به .آن مزيت نسبي داريد

زد است ولي همين بخش در . لحاظ معرفي محصولات جديد، زبان
اده نمايد كه هنگام طراحي يك دستگاه جديد  ز موتوري استف ا

ساخت شركت ديگري است كه آن شركت در طراحي موتور، 
يد خودمان .تاز جهان استيكه اين طرز فكر كه همه چيز را با

شدت خلاف منافع ملي يك كشور بسازيم، طرز فكري منسوخ و به
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بازاريابي در خرطوم فيل/ 14

ا كه است كه به رد و هر كالايي ر سادگي با تمام جهان تعامل دا
ز برترين بِميدناراده ك شركتهاي آن يعني ازندهاي سازنده رَتواند ا

ايد كه وقتي اي مشابه اين داشتهآيا شما تجربه.ديگر تهيه نمايد
كنيد فروشنده به شما مثلاٌ براي خريد يك يخچال مراجعه مي

بگويد موتورش ساخت فلان شركت معتبر است؟ بدين ترتيب 
ز شما كالاي به بازاريابي توانداستفاده از نام برندهاي معروف مي ني

.كمك نمايد
ادله پاياپاي داشت  از هزاران سال پيش، هر كس چيزي براي مب

تهيه نمايدعرضه مي ا كه ندارد  ولي حالا ديگر زمان . كرد تا آنچه ر
هر كس خواست آن را . من اين محصول را دارم«: كه بگوييداين

ان، چه نوع بايد ديد در ميان مشتري. سپري شده است» !بخرد
بايد و سازماندهي توليدات شركت، محصول يا خدمتي خواهان دارد

حتي اگر مردم خواهان چيزي باشند ؛معطوف به تقاضاي بازار باشد
.تمسخرآميز باشدكه از ديد شما غيرضروري و 

روزگار خيلي چيزها به سر آمده و ديگر دارايي شركت فقط محدود 
هاي ها نيست بلكه داراييبه ساختمانها، تجهيزات و ماشين

مانند نامهاي تجاري . گاه ارزشي بسيار بيشتر دارند،ناملموس
شركت، اعتماد مشتريان به برند شركت، وفاداري مشتريان قديم 
ز فروش  براي خريدهاي بعدي، كانال توزيع يا خدمات پس ا
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كدام يك از شماست كه نداند در ايران خيلي از كالاها ... مناسب و 
انندترين برند مينام اولين برند يا معروفرا با  اسند؟ م ريكا به : شن

نكس به جاي دستمال كاغذي يا تايد به جاي مايع ظرفشويي، كلي
هاي ناملموس همه اينها اهميت دارايي. جاي پودر رختشويي

.رساندشركت را مي
يك روش منسوخ ديگر كه در ايران هنوز هم بسيار طرفدار دارد 

ها غيرعلمي و مطالعه نشده است، تبليغات فراوان و ابيچون بازاري
اهوست كه به  معروف Buzz Marketingاز طريق ايجاد هي

در هر بزرگراهي روزگاريحتماً شما به خاطر داريد كه. است
ا باز كنيد . شدبيلبوردهاي ماكاروني ديده مي كافي بود درب منزل ر

ا هنوز . ان نمايان باشدتا يكي از اين تبليغات پرشمار جلوي صورتت ي
ز چاي يا برنج  هم در تبليغات صداوسيما تأكيد مداومي بر استفاده ا

وقتي دانش كافي براي بازاريابي در . شودبا يك برند مشخص مي
اشد چاره ديگري نيست مگر فروختن يك شركت وجود نداشته ب

به جاي دست و پا زدنِ.از طريق فرياد زدن در تلويزيونلپه
ا سامان دادتوان شبكه بازاريابي يكپارچهف در بازار، ميهدبي . اي ر

وعده داد كه در صورت فروختن ده بسته ،ردخُدارانِمثلاً به مغازه
ز . دگيرنلپه، يكي را به رايگان هديه ب در آن صورت وقتي مشتري ا
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بازاريابي در خرطوم فيل/ 16

ز ميان »لپه داريد؟«: پرسداو مي ا نوع لپه متفاوت، بسته3او ا اي ر
.به شركت شماست به دست مشتري خواهد دادكه متعلق

زها را برآورده مييا مي نمايد توان از طريق عملكردي كه نيا
ر . مشتري را جذب كرد زنيم، بيشت اگر بخواهيم مثالي امروزي ب

خيلي ساده اگر . هستندUSBتبَلتهاي موجود در بازار، فاقد درگاه 
ات تعبيه كنيد، يكي از اين امكانتانشما در تبلت توليد شركت

خود بخشي از بازار مصرف را از طريق رفع نيازش به سمت خودبه
يدكالاي خودتان هدايت كرده چه فايده كه خودخواهانه بگوييم . ا

USBديگر كسي سراغ Bluetoothيا Wi-Fiديگر با وجود 

هنوز ،يد ولي مردمروز باشو بهشما خيلي پيشرفته شايد ؟ رودنمي
.دارندUSBني به هم اقبال فراوا

ز نگاه مستقيم به نگاه دورانديشانه است مثلاً . مورد ديگر، تغيير ا
توان به مشترياني كه براي نخستين بار از محصولات شركت مي

اسبي . نمايند تخفيف ويژه دادخريد مي اگر كالاي شما كيفيت من
اشد، بار دوم كه اين مشتري براي خريد كالاي ديگري به  داشته ب

شما مراجعه نمايد ديگر به فكر تخفيف گرفتن نيست بلكه شركت 
شما در . ي تهيه كرده باشددردسرو بيخواهد كالاي باكيفيتمي

ايد كه او را مجاب كرده،تخفيفهمان بار نخست به كمك ترفند
يد و در صورت رضايت  كالاهاي ساخت شركت شما را بيازما
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دائمي خودتان ، يكي به تعداد مشتريان مشتري از آن كالا
نبايد به فكر بيشترين سود ممكن از هر مشتري در . ايدافزوده

!همان خريد اول باشيد
تر بنيان است، از نان شب هم واجباگر كالا يا خدمت شما دانش

كشش صنايع ،چرا كه بازار ايران. است كه فراملي بينديشيد
بلكه نه بدين معني كه كسي مشتري آن نيست؛. پيشرفته را ندارد

خواهيد رشد داشته باشيد بايد هم محلي عمل كنيد و هم اگر مي
.جهاني در بازارها حضور داشته باشيد

اش اين است كه نبايد معني. ايدبرد را شنيده-حتماً بارها عبارت برد
شركت باشيد بلكه بايد نگاه بازاريابي فكر جيب سهامدارانتنها به

اتفاقاً . نافع هر دو طرف بينديشيدخود را چنان تغيير بدهيد كه به م
،بيشتر براي جيب سهامداران شركتهمشما خيلي،در اين صورت
!ايدمفيد واقع شده

ا تا به حال با خود انديشيده ايد كه چرا كارخانه تويوتا برند متفاوتي ر
ايجاد كرد؟ آن هم تويوتايي كه هر سال » لكسوس«به نام 

به نظر شما چرا ! كندقيمت توليد ميميليونها دستگاه خودروي ارزان
ر  اين خودرو چند برابر بهترين خودروهاي لوكس موجود در بازا
قيمت دارد؟ دليل اين امر، تغيير نگرش بازاريابي تويوتا براي 

كيفيت «از بازار مصرف از كيفيت خوب به » بخش كوچكي«
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ا ده سال جز . است» ايافسانه يعني هر كس لكسوس بخرد ت
درست . روغن لازم نيست خرج ديگري براي آن بكندبنزين و 

است كه هر كسي پول كافي براي خريد چنين خودرويي ندارد ولي 
لابد تعداد خريداران لكسوس براي تويوتا كافي بوده كه طي اين 

.سالها به تداوم توليد آن پرداخته است
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تفاوت بازاريابي خوب و بد
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ي معمولي يا ضعيف، نگرش نخستين نكته منفي درباره يك بازارياب
درصد شركتهاي 99نقطه ضعف عمومي . گراستمحصول

آورند همين بنياني كه از مراكز رشد دانشگاهي سر بر ميدانش
ا است كه با نگرشي تخيلي فكر مي يده طلايي خود ر كنند كه بايد ا

كه آيا مردم نيز مانند به محصول تبديل كنند بدون توجه به اين
اخود شما  روزهاي ؟ اشتخواهند دراچنين كالاييستفاده ازشوق 

اندازي رباتهاي صنعتي در نخستي كه ما شركتي براي نصب و راه
كرديم مشتريان، هاي توليدي تأسيس كرده بوديم، فكر ميكارخانه

ز مابا تقاضاهاي پياپيِ درب شركت را از پاشنه در ،نصب ربات ا
ركت خصوصي در اين چون ما در ايران اولين ش! خواهند آورد
فقط داشتن يك كالاي برتر كافي نيست تا فروش .زمينه بوديم

مشتري » باور«آن در بازار، تضمين شده باشد بلكه شما بايد به 
مندي از كالاي شما چه مزاياي بهرهكهاين انديشه را تزريق كنيد

.بلندمدتي براي او خواهد داشت
آيا قيمت تمام شدهكه گرا آن استمحصولضعف ديگر بازاريابيِ

براي شما مزيت رقابتي با مشابه ميليون تومانييك كالاي نيم
رد؟4چيني آن كالا به قيمت فقط  سازي يك تجاريهزار تومان دا

محصول براي داشتن مزيت اقتصادي، بزرگترين مشكل شركتهاي 
با » بازارگرا«به تفكر »گرامحصول«اگر تغيير از تفكر . نوپاست
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پذير نيست، يك گام فراتر قباي چيني براي شما امكانوجود ر
اگر يعني . تغيير جهت دهيد»دهنده بازارتكان«بگذاريد و به تفكر 

را »تبلت«توانيد با شركت اپل رقابت كنيد و محصولي به نام نمي
التحصيلانِتوانيد مانند يكي از فارغوارد زندگي مردم كنيد مي

ها تا چيني!آبگوشت راه بيندازيدودمكانيك شريف برويد و فست ف
بخواهند روش پخت آبگوشت را ياد بگيرند، شما زمان زيادي داريد 

.تا بار خودتان را ببنديد
لِ  نكته بعدي براي تغيير نگرش بازاريابيِ شما كنار گذاشتن مثَ

يعني .است» قطره قطره جمع گردد وانگهي دريا شود«: معروف
توان به حاشيه سود امن مي،فروش انبوهاين ديدگاه كه تنها با 

گوشه كوچكي از بازار را هدفگيري دست يافت را كنار بگذاريد و 
تصفيه هواي منازل به قيمت . نماييد ميليون 20فروشنده دستگاه 

ان ثروتمندان هم هر كسي حاضر تومان مي داند كه حتي از مي
لي او نيست اين مقدار پول بدهد تا چنين دستگاهي را بخرد و

ا بر روي بخش محدودتري از مخاطبان، متمركز  بازاريابي خود ر
ز فروش بهتري هم ارائه كرده است و اتفاقاً مي تواند خدمات پس ا

وگرنه معادل چيني آن فقط . بدهد چون تعداد مشتريانش كمترند
اطراف تصفيه هواي كه در بازار هست به قيمت پنجاه هزار تومان 

.ه زحمت بتواند پوشش دهديك ميز تحرير را هم ب
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روش منقرض شده ديگر در بازاريابي، پيشنهاد دادن محصول به 
توان به جاي آن مي» !بيا اين را از من بخر«يعني . مشتري است

بهترين نمونه در اين زمينه مربوط . را به مشتري فروخت»حلراه«
كه اين روزها هر كسي كه UPSشود به فروشندگان دستگاه مي

ر قادر  بوده يك بليط هواپيما بخرد تا به نمايشگاهي در چين سف
نفر خانم باحوصله، به كند، شركتي را زده و با استخدام چند

بازاريابي تلفني دستگاهي كه نمايندگي فروش آن را گرفته اقدام 
ز ميآنها. كرده است كنند و به يك كتاب راهنماي مشاغل را با

ا شركت بعضي وقتها آدم . كنندفكس ارسال مي،پنج هزار ت
ا ميشود غمگين مي بيند ملتي كه ادعاي باهوش بودنش گوش دني

رويكرد نوين در . كنندها رفتار ميافتادهمثل عقبرده است، ر كرا كَ
يك كالاي مشخص بازاريابي آن است كه به جاي پيشنهاد خريد 

ا وي  ا در پي خواهد داشت، ب به مشتري كه مقاومت طبيعي او ر
ي نماييد كه براي جلوگيري از قطع برق در خانه يا محل همفكر

اصلاً. تواند از خدمات شركت شما بهره جويدكارش، چگونه مي
. هستيدهم لازم نيست به مشتري بگوييد شما فروشنده دستگاه 

. تا اعتماد مشتري را جلب كنيدبفروشيد» راه حل«بلكه شما بايد 
ر اگر چنين روشي را براي مواجهه با م شتري برگزينيد، تأمين ساي

.اندازي چنين دستگاهي را نيز به عهده بگيريداقلام لازم براي راه
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كنيد يك پايه آيا در شأن شما نيست براي دستگاهي كه نصب مي
كاربردي ديواري تهيه كنيد تا آن را از زير دست و پا به محل بدون
ه باشد؟ انتقال دهيد كه رضايت بيشتر مشتري را هم در پي داشت

فكر كنند؟ مگر مردم كولرهاي خودشان را روي زمين نصب مي
چون كنيد آهنگري و جوشكاري در كلاس شركت شما نيستمي

به را ؟ اگر بلد نباشيد ساخت يك پايه ساده فروشيدميUPSشما 
ر قيمت به مشتري  يك كارگاه سفارش بدهيد و آن را به دو براب

حتي كابل !كار سررشته نداريدشود از كسب وبفروشيد معلوم مي
أ را ميبريد محل نصب ميبرقي كه با خودتان به توانيد از بازار مبد
مشتري بخريد ولي به ةتر از مغازه سر كوچبه بهايي بسيار ارزان

كه كمترين اجحافي در بهاي همان مغازه به او بفروشيد بدون اين
.حق او روا داشته باشيد

خودمان بازگرديم، يك بازارياب ضعيف، اگر به بحث بازاريابي 
در حالي » !اند اين را بفروشبه من گفته«. گراستشخصي وظيفه

ز در مشتري » فرايند«بهتر آن است كه كه بازاريابيِ ايجاد يك نيا
، ز را تهيه را شناسايي كنيد محصول متناسب براي رفع آن نيا

ه نماييد و روشهاي معرفي مؤثر براي آن محصول را مطالعنماييد،
تر آن كه بدانيد كار شما پس از فروش محصول تمام از همه مهم

.حاصل از مصرف مشتري را رصد نماييد» ةنتيج«نشده است و 
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ز  مثال ديگر براي يك بازاريابي بد، تلاش براي حذف رقيبان ا
جويي الگوبرداري از روشهاي مؤثر ساير رقبا به صرفه. صحنه است
كردن هم روش خوبي براي صرفاً كپيانجامد وليدر وقت مي

بازاريابي نيست؛ بلكه شما بايد در حالي كه همه رقبا در بازار حضور 
سالها پيش شركت سامسونگ براي !دارند، از روي آنها بپريد

فروش تجهيزات الكترونيكي خانگي خود اين شعار را مطرح كرد 
دون درنگ و باگر محصول آنها به هر علتي خراب شود، بيكه 
LGشركت . زني، يك دستگاه نو را جايگزينش خواهد كردچانه

چنين ستانتونيا نخواست و يا ترين رقيب سامسونگ، يعني جدي
به جاي آن اعلام كرد كه هر . راهكاري را در پيش بگيرد

،دستگاهي كه خراب شود ظرف مدت زمان بيشينه دو ساعت
رد تا مشكل را رفع تعميركار خود را به محل مصرف اعزام خواهد ك

ز تلاش نكرد سامسونگ را حذف كند بلكه بهLG.نمايد سادگي ا
.پريدهاآنراهكار بازاريابي روي

روش خطاي ديگر در بازاريابي، همان كاري است كه شركتهاي 
تعداد زيادي قطعه از آنها . كنندسازان خود ميخودروسازي با قطعه

او تسويه حساب مالي مدت باگيرند بدون آن كه در كوتاهمي
هاي تأمين مواد اوليه و ساز، تمام هزينهقطعهدر حالي كه. نمايند

نجا كه براي هر كسي در آاز . توليد را خودش پرداخت كرده است
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ساز به اين دنيا يك نقطه تسليم وجود دارد سرانجام وقتي كه قطعه
او نمي كند در حالي خاك سياه نشست، خودروساز هيچ كمكي به 

ز قطعات او  استفاده نسيه ا كه خودش عامل اين وضع بوده و با 
راهكار درست، گزينش بهترين . خودروهايش را توليد كرده است

او در فرايند توليد مالي كننده قطعه و مشاركت تأمين خودروساز با 
همين طرز فكر درباره شركتهاي بازرگاني تأمين قطعه هم . است

يد از اين . نمايدصدق مي ز ها بهرهواسطهنبا كشي كرد بلكه بايد ا
اني نمود و با بهترينشان حتي مشاركت مالي كرد آنها پشتيب

.طوري كه از اين راه، يك سود اضافي هم نصيب شركت بشودبه
.علاوه بر بازار فروش، بازار تأمين را هم بايد حفظ و تقويت نمود

ان اشاره آخرين موردي كه بايد براي بازاريابي در هزاره سوم بد
دارگرا به حالت نمود تغيير جهت شركتهاي چندمليتي از حالت سهام

محصولات آنها در حفظ محيط زيست كمك . گراستجامعه
.دهندمينمايند و زندگي سبزتري را به نوع بشر ارائه مي
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بحراناواكنش در برخورد ب
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ا بحران ، وضعيت بازاريابي شركت شما هر چه كه باشد در مواجهه ب
يازمند تغيير است چراكه رفتار مشتريان در هنگام ركود اقتصادي ن

و خريد هاي خود را كاهش خواهند دادآنها هزينه.تغيير خواهد كرد
و محصولات غيرضروري ا خودروي ن تر مانند مبلمان، لوازم خانگي ي

ر خواهند انداخت و مسافرتهاي گران رنامه را به تأخي قيمت را از ب
.كنندخود حذف مي
ز  مثلاً خط توليد . دهندهاي خود را كاهش ميهزينهشركتها ني

كنند كه همين بر تقاضاي فولاد، سيمان، اندازي نميجديد راه
و از هر واكنشي سازداثر منفي وارد مي... افزار و آلات، نرمماشين

يكي از بدترين ! تر، كاستن از بودجه بازاريابي استدستدم
جانبه و بدون طم در بازار، كاهش همهپاسخهاي شركتها به تلا

اتفاقاً شركتها در دوره ركود براي حفظ سقف .هاستتبعيضِ هزينه
وجود چنين طرز فكري .تري به تبليغات دارندبيشفروش خود نياز 

ب  ناشي از عدم تخصص در ميان مديران شركتهاست كه سب
ش و گردد شركت خود را به صورت حسي اداره نمايند نه با دانمي

ادر، مدير متولد شدهاميآنها . تدبير !اندنديشند از شكم م
ر به جاي كاهش بودجه بازاريابي مي توان سمت و سوي آن را تغيي

تر را تبليغ كنيد يا قيمتها را اندكي داد و مثلاً محصولات ارزان
كاهش دهيد تا مشتريان يك منطقه جغرافيايي را كه توان خريد 
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مثلاً در فروشگاههاي جنوب شهر يا . دهيدكمتري دارند از دست ن
.درصد تخفيف بدهيد10شهرهاي كوچكتر 

هاي بازاريابي را اصلاح روش ديگر آن است كه جهت هزينه
اثري كمكارِ،مثلاً اگر اجاره بيلبورد براي فروختن ربات. نماييد

ا براي فروشندگان رب گوجه فرنگي،  است، اين مكانهاي تبليغ ر
ودجه بازاريابيو خالي كنيد .تان را هدفمندتر صرف نماييدب

بنابراين د كردنهاي ركود اقتصادي، مشتريان تغيير خواهدر دوره
ه كه هزينهاين. شما نيز بايد تغيير كنيد ا كاهش دهيد، را هاي خود ر

اس لازم باشد شما در تحل آدمهاي هوشمند نيست چرا كه ممكن 
يد تقاضاهاي .ش هم بدهيدهاي خود را حتي افزايجاهايي هزينه با

جديد را شناسايي كنيد و خط توليد محصولاتتان را متناسب با آن 
جاي به.تغيير دهيد يا محتويات بسته خدماتي خود را دگرگون كنيد

تر را توليد رنگ اصلي12تايي مداد رنگي، فقط 36هاي توليد بسته
قبلاً مايع اگر . تايي را روانه فروشگاهها كنيد12هاي و جعبه

هاي در بطري،كنيدآن افتخار ميشوي نانويي خود را كه بهشيشه
ليتري ارائه مي سي بيشتري سي300هاي كرديد، حالا بطرينيم 

.يدو به بازار ارائه دهتوليد 
براي مشتري راهبردهاي بازاريابي بايد به روشي تدوين شوند كه 

اشد كسي كه براي كاهش همانيعني . آگاه امروزي، جاذبه داشته ب
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بنابراين .اندازدقيمتها در ماههاي آينده، خريد خود را به تعويق مي
بحران، اقدامات زير بخش بازاريابي در هر شركتي بايد براي دوره

:را انجام دهد
ا در بازار حفظ كن.1 .ديسهم خود ر
.ديمشتريان بازارهاي رقيب را جلب نماي.2
.ديريان خود را بشناسنيازهاي دائماً در حال تغيير مشت.3
.بودجه بازاريابي خود را حفظ كنيد.4
.امنيت خاطر بدهيد،درباره كارايي محصول خود به مشتري.5
.ناكارآمد را حذف كنيدمحلهاي تبليغِ.6
نامهاي تجاري !را با تخفيف نفروشيدو قوي برندهاي جاافتاده .7

.كنندموفق در هر شرايطي فروش خود را حفظ مي
كالاهاي لي گران را حذف و به جاي آن، برندهاي ضعيف و.8

.تر بيشتري روانه بازار كنيدارزان
.عرضه محصولات جديد ولي غير ضروري را متوقف كنيد.9

حذف نماييد خريد محصولتر را از بسته خدمات غير ضروري.10
.آنها را جداگانه بفروشيد. تا قدرت خريد مشتري بيشتر بشود

ارائه . جديد نهراسيداز امتحان كردن روشهاي تبليغاتي .11
محصولات يك شركت معتبر در وبسايتهاي فروشنده كالا، در 
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ز روز بودن وبهبلكه. دوره ركود، هيچ اشكالي ندارد استفاده ا
تحسين  ابزارهاي ديجيتال به جاي روشهاي مرسوم قديمي، 

.مشتريان را هم در پي خواهد داشت
ات اضافي توان خدمتوان قيمتها را كاهش داد مياگر نمي.12

راهكار .حمل كالا را بر عهده گرفتنصب يا مانند هزينه 
.تر ارائه كنيدهاي سادهديگر آن است كه محصولي با گزينه

.بخشي از قيمت كالا را پس از خريد محصول دريافت كنيد.13
اسايي كنيد.14 مثلاً اگر كسي بودجه خريد . فرصتهاي پنهان را شن

ليتري از يك محصول را ن دارد با عرضه آن در يك ظرف نيم 
، امكان آزمايش محصول به ترارزانهاي صد گرميِقوطي

.دست تعداد بيشتري از مشتريان را فراهم آوريد
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فروشمديران راهكارهاي 

در شرايط بحران
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اگر به صورت چهره به چهره با مشتري خاص خود قرار .1
اميد تأثيرگذاري بيشتري خواهيد داشت پس . ملاقات بگذاريد، 

رون بگذاريد و به دنبال لازم است پايتان را از اتاق كار بي
.بگرديدان ويژهمشتري

ارتباطات دوطرفه ميان مديران . روحيه كار تيمي را ترويج كنيد.2
.و فروشندگان را گسترش دهيد تا از كار هم باخبر شوند

ا در .3 رند خود ر ابزار تخفيف استفاده نكنيد تا ب ز حد از  بيش ا
ز ذهن مشتريان، دارا ،قيمتي ارزش واقعي كمتر ا گذاري اوليه

.نمايش ندهيد
يك سخنراني كوتاه در شروع هفته براي تشويق پرسنل .4

ر . گرددموجب ارتقاي روحيه آنها مي چه اشكالي دارد كه مدي
تك بخش فروش هر روز در هنگام ورود به محل كار به تك

پرسنل خود سلام كند يا روز تولدشان را تبريك بگويد؟
با كاهش . تظارات را بالا نگه داريد ولي غيرممكن نكنيدان.5

انتظارات خود، انگيزه تيم فروش را نكاهيد .بيش از حد 
براي حفظ انگيزه آنها . حقوق تيم فروش را كاهش ندهيد.6

 پاداش فروش را حتي بيشتر كنيددرصد.
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فروش دستگاههاي پيچيده نيازمند پرسنل مجربي است كه .7
پس .آنها را براي مشتري تشريح كنندهاي مختلف فنيجنبه

ا كه اين طبيعي است كه قدر نيروي انساني آموزش ديده خود ر
.ايد بدانيدمدتها وقت و هزينه صرف پرورش آنها كرده

افراد بايد احساس كنند در . هاي آموزشي را حذف نكنيدبرنامه.8
.محل كار خود در حال رشد هستند

نكته . استفاده كنيد» !ا ببردو تا بخر، سه ت«از روش قديمي .9
توانيد در كنار فروش دو محصول اينجاست كه شما مي

، محصول سومي را كه كمتر مورد اقبال بازار قرار قيمتانگر
هاي فروشگاهتان را اشغال كرده گرفته و فقط انبارها يا قفسه

.جا بگذاريدرد كنيد ولي اثر رواني بزرگي در ذهن مشتري به
فروش يك جنس بنجل، محدوديت وضع كافي است براي.10

در اين فروشگاه«: دم درب ورودي اطلاعيه بزنيدمثلاً . كنيد
تا مردم براي خريد »شودبه هر نفر يك پتو بيشتر فروخته نمي

در چلة تابستان صف آن هم پتويي كه احتياجي بدان ندارند، 
.ببندند

!خدايا ما را ببخش
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)1جلد (دانشگاه كارآفرين •
)2جلد (دانشگاه كارآفرين •

)1جلد (آفرين دانشگاه ارزش•
دانشگاه زندگي•

دانشگاه نخبگان•
دانشگاه جهاني•

ر• دانشگاه ماندگا
راه روشن•

آشيانه سيمرغ•
ققنوسآواي •

)1جلد (كتاب اتوماسيون •
)2جلد (كتاب اتوماسيون •

)3جلد (كتاب اتوماسيون •
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)سي گفتار(آب استخودوس•

زمان(گنج پنهان• )مديريت 
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اَبرشغل كوچك•
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رد پاي يك ملت•
دنياي وارونه•

شترمرغگاوپلنگ•
ا ثروتاز 1جلد (!دانندنميترهاانوجآنچه • )ايده ت

ا ثروتاز 2جلد (شكست تجاري• )ايده ت
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