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جنگ بازاریای
بازار تجاری جنگ است که در آن رقبا دشمن هستند و مشتری، سرزمینی است که
باید فتح شود. حقیقت بازار تجاری امروز، خدمترسانی به مشتریان نیست بلکه:

تاختن، گول زدن و جنگیدن با رقبا است.
اکنون تغرات عمدهای به وجود آمده و جنگهای تجاری بسیاری در سراسر جهان به
وقوع وسته است. همه کس، در همه جا، وضعیت تجاری رقیب را دنبال مکنند.
ان بدان معنی است که: به کارگری اصول جنگ بازار، از همیشه مهمتر شده است.
شرکتها باید چگونگ مقابله با رقبا را دانسته، عیبهایشان را کشف و از قدرت

گرفتن آنها جلوگری کند.
آنهـا بایـد اسـتراژی صـحیح را دنبـال کننـد؛ در اینجـا تفـاوت نمکنـد کـه شرکـت
کوچک، متوسط و زرگ باشد. باید استراژی خاص تدارک دید که با شرایط موجود
بتوان در قرن بیستویکم، به فعالیتهای تجاری ادامه داد. انها آموزشهای است

که، در هچ یک از دانشگاههای اقتصاد و تجارت جهان، تدریس نمشود.
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اصل قدرت
تاکنون بارها شنیدهاید که مگویند: رسیدن به اوج بسیار آسانتر از ماندن در اوج
است. ان جمله را فراموش کنید! ان یک حساب ساده ریاض است که از طرف آن
دسته از مردم که به علم اجتماع بیشتر علاقه دارند تا واقعیتهای دنیای تجارت،
گفتـه مشـود؛ امـا ایسـتادن در اوج از رسـیدن بـه آن آسـانتر اسـت. فرمانـدهان
متوانند از اصل رتری قوا امتیاز کسب کنند. هچ یک از اصول جنگ، اساسیتر از
اصل رتری قوا نیست. قانون جنگل ان است: ماهی زرگ، ماهی کوچک را مخورد و

شرکت زرگ، شرکت کوچک را.

 

محاسبات ریاض در رقابتهای تجاری
چه اتفاق مافتد اگر یک فولکس واگن با یک اتووس از روبهرو تصادف کند؟ تنها
چند خراش سطح ر روی سر اتووس به وجود مآید؛ در حال که فولکس واگن
به طور کامل در هم مشکند. هر چه وسیله نقلیه زرگتر باشد، زیانهای وارده به
نقلیه دیگر بیشتر است. وقتی که حادثهای رخ م دهد، سرعت وسال نقلیه تغر
مکند و ان قانون اصل فزیک است که همواره وسیله نقلیه زرگتر و سنگنتر،

نسبت به وسیله نقلیه کوچکتر و سبکتر، آسیب کمتری مبیند.

وقتی دو شرکت رودر‌روی هم قرار مگرند، همان اصل بالا نتیجهبخش خواهد ود.
در یک سرزمن دستنخورده، آن شرکتی که از بازاریای هتری رخوردار است، سهم
بیشتری از فروش را به دست مآورد. در قسیم بازار فروش، شرکت نرومند، سهم
شرکت کوچکتر را از آن خود خواهد کرد؛ زرا شرکت زرگتر از عهده ودجه تبلیغاتی
بیشتر، تشکیلات تحقق بازار زرگتر، بازاریای هتر و غره رمآید. تعجی ندارد که

ولدار، ولدارتر و فقر، فقرتر مشود.

آیا با ان وضعیت، آیندهای رای شرکتهای کوچکتر وجود دارد؟ البته که وجود دارد!
شرکتهای کوچکتر (با سهم بازار کمتر)، نیاز دارند که مانند فرماندهان میدان نرد
فکر کنند. آنها باید اولن اصل جنگ را همواره در اندیشه خود داشته باشند؛ « اصل
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رتری قوا»! ناپلئون مگوید:

«هنر جنگ با نفرات کمتر، عبارتست از: همیشه در مقایسه با دشمن، نروی بیشتری
در منطقه حمله یا دفاع داشته باشی».

 

استدلال نادرست نروی انسانی هتر
خیل ساده است که همکاران خود را قانع سازیم که حتی در وضعیت نارار، کارمندان
هتر روز مشوند. ان چزی است که آنها دوست دارند بشنوند. ما هم قول
داریم که کیفیت به همان اندازه مهم است که کمیت؛ اما رتری قوا (کمیت) یک
امتیـاز بسـیار ـزرگ اسـت کـه ـر کیفیـت غلبـه مکنـد. هـچ تردیـدی نیسـت کـه
ضعیفترن تیم در لیگ فوتبال، متواند قویترن تیم لیگ را شکست دهد؛ در
صورتی که 15 نفر در مقال 11 نفر بازی کنند. هنوز شرکتهای بسیاری هستند که
معقدند با نروی هتر متوان موفق شد. آنها اعقاد دارند که با استخدام نروی
رتر نسبت به رقبا و آموزش آنها، متوانند در راس هرم بمانند. به طور قطع، امکان
دارد که تعداد معدودی از نروهای رتر را گردآوری کرد؛ اما هر چه شرکت زرگتر
باشد، امکان گردآوری ان نروها نز کمتر مشود و اما زمانی که به غولهای تجاری
مرسیم، امکان گردآوری رترنها، به صفر مرسد. در آخرن سرشماری، مشخص
شـد کـه شرکـت آی.ـی.ام، 349545 نفـر در اسـتخدام دارد کـه بـه سـرعت بیشتـر
مشـود. آی.ـی.ام در جنـگ کـاموتر ـروز اسـت زـرا از شـوه آزونهـاور اسـتفاده
مکند. وقتی رقیب دو نفر نرو دارد، ان شرکت چهار نفر و زمانی که چهار نفر در

شرکت رقیب کار مکنند، ان شرکت هشت نفر در استخدام خود دارد.

 

استدلال نادرست محصول هتر
استدلال نادرست دیگری که اغلب مدران تجاری به آن باور دارند ان است که
محصول هتر، در جنگ بازار روز خواهد شد. در پس اندیشه بسیاری از مدران

https://modiresabz.com


4

تجاری، ان طرز فکر که حقیقت سرانجام کشف خواهد شد، وجود دارد. به بیان
دیگر: اگر حقیقت با ما باشد، تنها به یک شرکت تبلیغاتی خوب که بتواند ان حقاق
را به مشتریان رساند و همچنن بازاریابان خوی که بتوانند فروش را کامل کنند نیاز
داریم. ما با ان نگرش که شرکتهای تبلیغاتی یا بازاریابان، متوانند حقاق را آنطور
که صاحب کالا مخواهد به خریداران منقل کنند و بدبینیها را از ذهن آنها پاک
کننـد موافـق نیسـتیم؛ خـود را بـه حمـاقت نزنیـم، بـدبینیها بـا یـک تـبیلغ یـا تلاش
بازاریابان از ن نمرود. حقیقت چیست؟ در درون هر انسان اندک بدبینی وجود
دارد. وقتی که آنها نمایش تبلیغاتی شما را مبینند یا ادعاهای بازاریای شما را
مشنوند با خود مگویند: آیا آنها درست مگویند یا نه؟ هودهترن کار در دنیای
تجاری امروز ان است که بخواهید نگرش مشتریان را تغر دهید. وقتی ذهنیتی
شکل گرفت، تغر آن قریبا غرممکن است. حقیقت چزی است که در اندیشه
مشتری وجود دارد. ممکن است آن چزی که شما فکر مکنید نباشد؛ اما آن تنها

حقیقتی است که شما متوانید روی آن کار کنید.

 

اگر باهوش هستید پس چرا ولدار نیستید؟
حتی اگر شما بتوانید خود را قانع کنید که محصول هتری دارید، او به ان فکر
مافتد که اگر کاموتر شما هتر از آی.ی.ام است چرا شما در راس نیستید؟ حتی
اگر بتوانید بعض بدبینیها را از ن رید، چون در ردیف اول قرار ندارید همیشه از
نگاه بدبینیها مورد ارزیای قرار مگرید. ان یک فریب است که باور کنیم که
محصول هتر، در بلندمدت رنده خواهد ود. تارخ چه نظام و چه تجاری، به قلم
رندگان نوشته مشود نه بازندگان. ممکن است ان نکته درست باشد که رندگان

اغلب محصول هتری تولید مکنند؛ اما ان دلل اصل روزی آنها نیست.
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دوران جدید رقابت
زبـان دنیـای تجـارت، زبـان نظـامگری اسـت. رنـامه تبلیغـاتی شلیـک مکنیـم! مثـل
ژنرالها صحبت و رفتار مکنیم! اما مانند آنها فکر و طراح نمکنیم. زمان آن
رسیده که اصول استراژی نظام را در رنامههای تجاری قرار دهیم و شانس موفقیت

را بیفزاییم.

 

جنگ عنوانها
ی از روزنامهنگاری با زبان نظامرگر نمونههاجنگ نوشابه، جنگ کولا و جنگ هم

است؛ اما در زر ان عنوانها، نویسنده، اصول نظامگری را به کل رد مکند.

«پپسی کولا» در حال روز شدن ر «کوکاکولا» است. دلل اصل آن نز عدم توانای
کوکاکولا، در هرهگری از امتیازات استراژیک خود است.

«مکدونالدز» همچنان رفروش بازار رگر حاکم است؛ اما «رگر کینگ» و « وندز» با
به کار گرفتن بعض از اصول جنگ تجاری، در حال پیشروی هستند.

 

ماهیت منطقه نرد
جنگهای تجاری، نه در قفسه داروخانهها یا فروشگاهها و نه در مراکز خرید، بلکه در
مغز مشتریان به وقوع موندد. مغز مشتریان، منطقه نرد است؛ منطقهای که

یثبات و دستیای به آن بسیار مشکل است.

 

فرماندهان دنیای تجارت
دنیای تجارت، امروز به «فیلد مارشالهای» نیازمند است که رنامهرزی و هدایت
بازار را به عهده بگرند و دارای صفاتی مانند: قابلیت انعطاف، توان فکری و جسارت

فراوان باشند.

https://modiresabz.com

