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تماز یا ناودی
اشتیاق شرکتها رای رشد مداوم، غالبا منجر به گر افتادن آنها در تله «همه چز
رای همه کس» مشود و ان مسئله به نوبه خود وجوه تماز آنها را از ن خواهد

رد.

قدرت منطق
فرهنگ لغات تعریف از بحث منطق به دست مدهد که عبارت از بحثی است که
مسـتدل، قانعکننـده، مجابکننـده، معتـر و روشـن باشـد. اـن تعریـف نشاندهنـده

مهارت در فکر کردن و استدلال است.
آیا تعریف فوق از بحث منطق آن نوع بحثی نیست که شما مال باشید هنگام

فروش یک کالا از آن استفاده کنید؟ حتما همنطور است.
با ان وجود در دنیای بازاریای با چه تعدادی از ان نوع بحثها مواجه مشوید؟

خیل کم
فقدان منطق در بطن تعداد زیادی از رنامههای که شکست مخورند قرار دارد و در
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روی دیگر سکه، بحثی که یک شخص رنده و موفق ارائه مکند، به احتمال زیاد
بحثی منطق است.

اگر شرکت avis که در صنعت اتوملهای کرایه رتبه دوم را داراست، به ان نتیجه
ری خلاقانه نیست بلکه منطقن نتیجهگرسد که باید سختتر تلاش کند، ام

است.
در اندازهای است که تمام جنبههای محاسباتی را وشش مدهد،  IBM اگر شرکت
پس از لحاظ منطق باید هتر از سازنده دیگر کاموترها بتواند نسبت به تلفق و
مونتاژ همه قطعات کاموتر اقدام کند. توانای در انجام محاسبات منسجم باعث

تماز آن شرکت مشود.

 

ابتکار و خلاقیت در مقال منطق
از آنجا که منطق یک علم است، ان نز منطق به نظر مرسد که ارائه یک پیشنهاد
فروش منحصربهفرد را یک علم بدانیم، نه یک هنر. با ان حال جناح مبتکر و خلاق با
چنگ و دندان از هنری ودن ان موضوع حمایت مکنند. آنها از گر افتادن در یک
فرایند که باعث محدود کردن ژرفاندیشی خلاقانه آنها شود تنفر دارند؛ اما از ان
بدتر ان است که شرکتی از فرایند تدون راهردهای خود به نتیجهگری مشخص و
منطق در مورد نام تجاری خود رسد و ان نتیجهگری را رای اجرا در اختیار کارکنان
خلاق خـود قـرار داده و آنگـاه نـاظر از ـن رفتـن آن راهردهـا در انـوهی از آوازهـا و

رقصها باشد.
یک بار، حن کار رای تدون راهردهای یک بانک متوجه شدیم که آنها پیشرو اعطا
وام رای اداره کسبوکارهای کوچک در منطقه فعالیت خود هستند و بیشتر وامها را
به مهاجرانی که رای تحقق رویای کسب موفقیت در آمریکا به تازگ کسبوکاری را
آغاز کردهاند، اعطا مکنند. راهرد پیشنهاد شده منطق و مسقیم ود. وجه تماز
ان بانک در ان است که: ان بانک منزلگاه و سرچشمه رویای آمریکایها است. ان
ایده که مورد تایید همگان قرار گرفته ود، رای اجرا به یک آژانس تبلیغاتی داده شد.
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حاصل کار چز دیگری از آب در آمده ود: متک به رویاهای شما هستیم.
دیگر صحبت از منطق و ایده متمازکننده کاف است.

رای اجتناب از به وجود آمدن یک چنن مسئلهای باید اطمینان پیدا کرد که همگان
یک فرایند چهار مرحلهای ساده را به شرح زر رعایت مکنند:

گام اول: در زمینه فعالیت خود معنیدار باشید
بحثها به صورت انتزاع صورت نگرفته و طبعا در رابطه با وقاع و افراد دیگر پیش
مآیند. رقبای که شما را احاطه کردهاند، همیشه در تلاش هستند تا بحثهای
خاص خود را ارائه دهند. پیام شما باید، در زمینهای که فعالیت مکنید، معنیدار
باشد. نقطه شروع بحث و پیام شما باید منطقا آن چزی باشد که بازار از رقبای شما

شنیده و به خاطر سرده است.
شما باید در اسرع وقت اطلاعات مختصر و نه مفصل و طولانی در مورد ادراکاتی که از

شما در اذهان وجود دارد به دست آورید.
شما باید در جستوجوی نقاط قوت و ضعف خودتان و رقبایتان، آنطور که مشتریان

گروه هدف شما در ذهن دارند، باشید.
روش تحقق مورد علاقه ما رای ان مسئله ان است که مشخصههای اصل مروط
به یک رده کالا فهرست شده و از مردم خواسته شود تا به آنها امتیاز از 1 تا 10
بدهند. ان کار ر اساس رقیب به رقیب صورت مگرد. هدف ان است که مشخص
شود کدام رقیب در هر رده کالا صاحب یک ایده یا مفهوم شناخته مشود. یک چنن

چزی زمینه بحث شما را تشکل مدهد.
ارائه خدمت هتر، که به عنوان یک ایده متمازکننده توسط نوردستورم در زمینه
فروشگاههای زرگ معرف گردید، بسیار موثر واقع شد؛ زرا در آن هنگام فروشگاههای
زرگ دیگر رای کاهش هزینههایشان اقدام به کاستن از نروی انسانی خود کرده

ودند.
درست در هنگام که شرکتهای تولیدکننده کاموتر در آمریکا اقدام به شبکهسازی
کاموترهای خانگ کرده ودند، لوتوس مبادرت به معرف اولن شبکه ارتباط موفق

در مورد نرمافزار کار گروهی موسوم به notes کرد.
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ان کار شبیه سوار شدن ر یک موج است. اگر خیل زود یا خیل در ر موج سوار
شوید به جای نخواهید رسید؛ اما اگر درست به موقع ر آن سوار شوید، به خاطر ان
که موقع سوار شدن شما با دیگران تفاوت داشته است، سواری طولانی و رسودی در

انتظار شما خواهد ود.

گام دوم: ایده متمازکنندهای بیابید
متفاوت ودن به معنی مثل دیگران نودن و اسثنای ودن به معنی منحصربهفرد

ودن است.
بناران شما باید دنبال چزی بگردید که شما را از رقبایتان متماز کند. رمز ان کار در
ان است که شما ان موضوع را درک کنید که متفاوت ودن شما نباید الزاما مروط

به فرآورده باشد.
بـه یـک اسـب تـوجه کنیـد. آری، اسـبها بسـته بـه نوعشـان سـریعا از هـم متمـاز
مشوند. اسبهای مسابقه، اسبهای رشی، اسبهای مزرعه، اسبهای وحشی و
غره؛ اما اسبهای مسابقه را بسته به نژاد آنها، عملکردشان، طویلهای که در آن

نگهداری مشوند، مهتر آنها و غره متوان از هم متماز کرد.
به یک کالج توجه کنید. امریکا کالجها و دانشگاههای بیش از حدی دارد: 3600 کالج
و دانشگاه، بیشتر از هر کشور دیگری در عالم. ان کالجها و دانشگاهها از خیل نظرها،
به خصوص از نظر تمال به دریافت کمکهای دولتی، در قالب ورس و وامهای

دانشجوی، مشابه هم هستند.
هیلزدل کالج، که در نود مایل غرب دیترویت واقع شده، با خودداری از قول
دلارهای عمو سام، حتی در شکل وامهای دولتی آن، یک پیشنهاد فروش منحصربهفرد
به هواداران محافظهکار خود ارائه کرده است. تعداد خیل کم از رقبای او قادر به

انجام چنن کاری هستند.
قوت و اوج هزدل در ان است که اعلام مکند: ما تحت نفوذ دولت نیستیم.
آنها با تاکید ر ان مفهوم، خود را به عنوان مکه افکار محافظهکارانه موقعیتیای
کردهاند. یک از افرادی که رای ان کالج اعانه جمع مکرد چنن اظهارنظر کرد: ان
فراوردهای است که ما قادر به فروش آن هستیم و ارقام اعانات جمعآوری شده آنها
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موید ان نظر است.
شما متوانید شرکت یا فراوردههای خود را از نظرهای زیادی متماز کنید. شگرد کار
در ان است که وجه تماز خود را بیابید و از آن رای فایده رسانی به مشتریانتان

استفاده کنید.

گام سوم: اعتبار داشته باشید
رای حمایت از ایده متمازکننده خود باید دارای اعتبار باشید. در ان صورت قادر
خواهید ود که یک بحث منطق در مورد وجوه تمازتان را بنیان گذارده و به ان
نحو ایده مذور را واقع و قال قول جلوه دهید. اگر تماز شما در فراوردهتان است
باید بتوانید آن تماز را نمایش گذارید. خود ان ارائه و نمایش، رای شما اعتباری به
وجود خواهد آورد؛ مثلا اگر فراورده شما یک شر آب است که نشت نمکند، در ان
صورت شما باید بتوانید آن را مسقیما با شرهای آی که متوانند نشتی پیدا کنند

مقایسه کنید.
ادعا در مورد متماز ودن بدون ان که دلل ارائه شود، در حد ادعا باق خواهد
مانـد. شمـا قـادر نخواهیـد ـود بـا پنهانکـاری و تـزور، خودتـان را متمـاز کنیـد.
کنند: که آقای تبلیغاتچنگونه فکر ممصرفکنندگان شکاک هستند. آنها ا
راست مگوی، ثابت کن! شما باید بتوانید بحث خود را ثابت کنید و آن را مورد

حمایت قرار دهید.
نه اینکه کاملا در محضر دادگاه حاضر شده باشید، بیشتر شبیه ان است که در

دادگاه افکار عموم حضور پیدا کردهاید.

گام چهارم: موارد متفاوت خود را به دیگران اطلاع دهید
همانگونه که نمتوان نور را در زر یک سبد نگه داشت، موارد تفاوت داشتن یک

فراورده را نز نمتوان مخف نگه داشت.
اگر یک فراورده متماز ساختهاید، دنیا به صورت خودکار به سراغ شما نخواهد آمد.
فراوردههای رتر لزوما رنده نمشوند، بلکه ان رداشتها و تلقهای رتر هستند که
رنده مشوند. اگر به نوع به حقیقت کمک نشود، هچگاه آشکار نخواهد شد.

جنبههای مختلف ارتباطات شما باید منعکسکننده تفاوتهایتان باشد.
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حرف آخر اینکه اطلاعرسانی در مورد تماز شما نباید به افراط کشیده شود. یک ایده
متمازکننده واقع در حقیقت یک ازار انگزشی واقع هم هست.

انگزه واقع با اسلحهای به نام ایده متمازکننده آغاز مشود. آنگاه شما متوانید
کارکنانتان را به چالش بکشید تا آن ایده را در فروش، ساخت فراورده جدید، مهندسی

یا هر قسمت دیگری که در آن کار مکنند محقق سازند.
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