
1

نرد بازاریای و دیدگاههای اشتباه
تجـارت امـروزه، خواهـان هسازیهـای یدرـی نیسـت بلکـه خواهـان مبـارزه اسـت.

موفقیت تجاری تنها با محصول هتر یا افراد خوب محقق نمشود.

 

استدلال غلط: افراد هتر
کار سختی نیست که به کارمندانتان تفهیم کنید افراد رتر هستند که متوانند در
رقابتی نارار وارد شوند. ان همان چزی هست که آنها دوست دارند بشنوند. قطعا
در یک مبارزه تجاری، کیفیت نز مثل کمیت، یک عامل مهم محسوب مشود؛ اما
نـروی رتـری جـوی، ـر اکثـر تفاوتهـای کیفـ غلبـه مکنـد؛ بـه عنـوان مثـال اگـر
ضعیفترن تیم لیگ فوتبال کشور، بتواند دوازده یار را در مقال هترن تیم که یازده
یار دارد به میدان بفرستد، به احتمال بسیار زیاد روز خواهد شد. در بحث تجارت

کسبوکار که نرد ماهیتی زرگتر دارد، کسب امتیازات کیف بسیار مشکلتر است.

یک مدر باتجربه، هچگاه یک گفتوگوی مفید از پیش اندوخته و اجماع لحظهای

https://modiresabz.com


2

فروش را با واقعیت صحنه بازاریای اشتباه نمگرد. یک فرمانده خوب هرگز استراژی
ارتش را ر اساس داشتن افراد هتر، بنا نمکند. یک مدر خوب در عرصه تجارت نز

چنن کاری را نخواهد کرد.

به افراد خود بگویید که آنها چقدر فوقالعاده هستند اما هرگز رای روزی در ان
نرد سنگن روی افراد رتر خود حساب نکنید، چرا که رای روزی در نرد به یک

استراژی رتر نیاز است.

هنوز هم بسیاری از شرکتها شدیدا به ان استراژی (داشتن افراد هتر) اعقاد
دارند. آنها مقاعد شدهاند که متوانند در رقابتهای کاری، هترن افراد را جذب
کنند و با رنامههای آموزشی متوانند رتری افرادشان را حفظ کنند. دانشجویان آمار
به ان نظریه خواهند خندید. بله، احتمال کنار هم گذاشتن افراد رتر در یک مجموعه
کوچک وجود دارد؛ اما هر چه شرکت زرگتر باشد به همان اندازه کارمند متوسط

خواهد داشت.
هنگام که بحث شرکتهای خیل زرگ به میان مآید، با نگاه آماری، احتمال

جمعآوری یک تیم زبده و رتر، قریبا صفر مشود.

 

استدلال غلط: محصول هتر
استدلال غلط دیگری که در ذهن مدران جا افتاده، ان است که محصول هتر به طور

یقن در مبارزه رقابتی، روز خواهد شد.

در ذهن بسیاری از مدران بازاریای ان نظریه وجود دارد که صداقت و حقیقت
بالاخره آشکار خواهد شد. به عبارت دیگر اگر حقیقت را مگویید، فقط لازم است که
یک آژانس تبلیغاتی خوب پیدا کنید تا ان حقاق را به مشتریان انقال دهد و نز
یک فروشنده خوب که با ارائه‌ مسقیم اطلاعات متواند موفقیتتان را تضمن کند.

ما به ان روش تجل اطلاعات از درون به رون مگوییم، نظریهای که حقیقت آن را
تا حدودی شرکت تبلیغاتی یا رسنل فروش متوانند آشکار و از ان حقیقت رای
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روشن شدن ذهن مشتری و زدودن تصورات غلط که دارد، استفاده کنند.

البته بدهی است که تصورات غلط با تلاش تبلیغاتی کوتاه مدت یا افزایش نقطهای
فروش به آسانی تغر نمکند.

حقیقت چیست؟ درون هر انسانی یک جعبه سیاه کوچک وجود دارد. هنگام که
یک مشتری به ادعای فروش یا ادعاهای تبلیغاتی شما ر مخورد، درون ان جعبه را

نگاه مکند و با حدس مزان واقع فروش مگوید ان درست است یا غلط.

که ذهن تصمیم ر دهید. هنگامهوده تلاش نکنید تا ذهن انسانها را تغ
مگرد، تغر دادن آن قریبا غرممکن است.

حقیقت چیست؟ حقیقت، درک است که درون ذهن هر مشتری قرار دارد و بسیار
محتمل است همان حقیقتی نباشد که شما مپندارید؛ اما به خاطر داشته باشید که
ان تنها حقیقتی است که متوانید با آن در ارتباط باشید. شما مجورید آن را

بپذرید و بعد به آن ردازید.

 

اگر شما خیل توانا و باهوش هستید، پس چرا ثروتمند
نیستید؟

حتی اگر بتوانید مشتری را مقاعد کنید که محصول هتری دارید، به سرعت یک تفکر
دیگر به ذهن مشتری مآید: اگر کاموتر شما هتر از کاموترهای اییام است چرا
بازار را مثل اییام در دست ندارید؟ حتی اگر چند جعبه سیاه هم با شما موافق
باشند، صاحبان ان جعبههای سیاه خیل زود اجازه مدهند که اکثریت شرکتهای

کمفروش به قضاوت آنها حکومت نکنند.

پاسخ به ان سوال اگر شما خیل زرنگ هستید پس چرا ولدار نیستید؟ بسیار
سـخت اسـت. در یـک مبـارزه بازاریـای شمـا نمتوانیـد فقـط بـه وسـیله صـداقت و
درستکاری روز شوید. البته ان توهم هم وجود دارد که در بلندمدت محصول هتر
رنده خواهد شد؛ اما تارخ ارتش و بازاریای توسط رندهها نوشته مشود، نه
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بازندهها. توانای واقعیت دارد و رندهها همیشه محصولات هتری دارند و همیشه
رای گفتن ان چزها آماده هستند.

 

بازاریای مثل یک نرد
امروزه بازار مانند یک مهمان چای است. مبارزات در حال گسترش در همه نقاط دنیا

به چشم مخورد. هر کسی به دنبال تجارت و سهم خود از جهان است.

بناران در حال حاضر دانستن اصول مبارزه بازاریای، مهمتر از هر زمان دیگری است.
شرکتها باید یاد بگرند که با رقبای خود چگونه دست و پنجه نرم کنند، چگونه ر

قدرت آنها غلبه کنند و از نقاط ضعفشان هره رند.
سازمانها باید یاد بگرند که قرار نیست کسی یا شرکتی رای موفقیت کسی یا شرکت
دیگر بمرد، بلکه مسئله مهم ان است که هر کارمند باید رای موفقیت شرکت خود

بمرد.
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