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روش رهران زرگ رای ترغیب مشتری به خرید
«مردم کاری که انجام مدهید را نمخرند، بلکه دلل آن کار را مخرند». سایمِن
ساینک، نویسنده و روزنامهنگار در سخنرانی خود بارها ان عبارت را تکرار مکند.
انسانها رای شرکت در یک رویداد، ارائه نظر مخالف، انتخاب محصول یا خدمتی
خاص یا موارد مشابه نگران هستند. آگاهی از ان اصل کمک مکند تا توجه افراد را
جلب کنید، ر رفتارشان اثر بگذارید و به مشتریان بیشتری دسترسی پیدا کنید.
بناران، مدر سز مطالعه ان سخنرانی را به همه کسبوکارها پیشنهاد مدهد.
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چرخه طلای
چرا بعض از افراد یا شرکتها موفق هستند، در حال که دیگرانی که قریبا همان
قابلیت‌ها را دارند، از پیشرفت باز ممانند؟ جواب ان سوال در الگوی رفتاری و

ارتباط به نام «چرخه طلای» نهفته است.

ان الگو سه داره متحدالمرکز است که داره رونی «چهچز»، داره وسط «چطور» و
داره درونی «چرا» را نشان مدهد. همه افراد و سازمانها مدانند چه کاری انجام
مدهند (چهچز). خیل از آن‌ها متوانند روش منحصربهفرد، روند اختصاص یا
محتوای محرمانه فروش‌شان را توضح دهند (چطور)، اما تعداد کم متوانند دلل
یا اهمیت کارشان را توضح دهند (چرا). سودآوری دلل نیست، نتیجه است. باید

اول دلل تولید یا خلق یک محصول را پیدا کنید.

اغلب شرکت‌ها از داره رونی به سمت داره درونی حرکت مکنند؛ یعنی به شما
مگویند که چه مسازند و کارشان را چقدر هتر از رقبا انجام مدهند و سپس از

شما حمایت و تامن مال مخواهند.
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شرکت ال مانند همه رهران و سازمانهای الهامبخش دقیقا رعکس عمل مکند و
اول توضـح مدهـد کـه چـرا محصـول را تولیـد مکنـد. «تفکـر متفـاوت» فلسـفه
وجودی ال است. اگر به چنن ایدهای ارزش بدهید، احتمالا خریدار محصولات ال
هسـتید. شایـد رقبـا محصـولاتی بهخـوی اـل تولیـد کننـد، امـا پیامشـان در جوامـع

طننانداز نمشود.

اگرچه دستگاه ضبط ویدئوی توو محصول بسیار خوی ود، اما از نظر تجاری شکست
.ران احتمالر باورهای کار ود نه های محصول متمرکزژگر و را پیامشخورد، ز
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نکات کلیدی

«چرخه طلای» یک الگوی رفتاری و ارتباط و بهشکل سه داره متحدالمرکز است.
داره رونی کاری است که انجام مدهید. داره وسط روش شما رای انجام

ان کار است و داره داخل دلل انجام کار است.

اغلب افراد و شرکتها از داره رونی به سمت داره درونی مروند؛ یعنی اغلب
ر کاری که مکنند تاکید دارند و کم هم به روش کار توجه مکنند، اما قریبا

هرگز دلل کار را مشخص نمکنند.

روش تفکر، اقدام و ارتباط افراد و شرکتهای موثر کاملا رعکس است. یعنی اول
هدف یا دللشان را مشخص مکنند و بعد سراغ روش و نوع کار مروند.

اگر مخواهید رفتار افراد را شکل دهید، پیامتان باید با باورهایشان سازگار
باشد.

جذب افرادی که به ماموریت سازمان شما یعنی «دلل وجودی» آن ایمان داشته
باشند، اساس موفقیت است.

[message_box/]

https://modiresabz.com


4

 

چرخه طلای و ساختار مغز
چرخه طلای با بدن انسان سازگار است. ان دارههای متحدالمرکز با سه بخش مغز
تطق پیدا مکنند. کورتکس رونی مغز «چه چز» یعنی زبان، حقاق، اعداد و افکار
تحلیلــ را ــردازش مکنــد. دو بخــش وســط مغــز مســئول احساســات، رفتــار و
تصمیمهای بشر هستند که در واقع با دو داره میانی و درونی مدل چرخه طلای
مطابقت دارند. بناران، جار زدن وژگها و مزایای محصول شاید کورتکس را درگر

کند، اما محرک رفتار نیست. پیام شما باید واکنشی احساسی در مخاطب رانگزد.

جذب افرادی که به دلل وجودی سازمان شما ایمان دارند، اساس موفقیت است.
بـهعلاوه، ـر اسـاس «قـانون گسـترش نـوآوری» بایـد 15 تـا 18 درصـد از سـهم بـازار را
بهدست آورید تا به نقطه اوج پذرش گسترده از سوی مشتریان رسید. علاقمندان
به نوآوری (2.5 درصد بازار) و افرادی که فورا با تغرات سازگار مشوند (13.5 درصد

بازار) تصمیمات شهودی مگرند و باید با جذب آنها به اهدافتان رسید.

داستان ساموئل رونت لانگل هشداردهنده است: اگرچه لانگل تحصیلات، ودجه
و کارمندان لازم رای اختراع اولن هواپیما را در اختیار داشت، اما رادران رایت که
هچیک از ان موارد را نداشتند، از او سبقت گرفتند. لانگل دنبال شهرت و ثروت
ود، در حال که رادران رایت باور داشتند ماشن رنده زندگ بشر را رای همیشه

دگرگون خواهد کرد و رای تحقق ان باور تلاش کردند.
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