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با استراژی مناسب ر رقیبان روز شوید
شخص به نام جک تراوت که سالها به عنوان مشاور در زرگترن شرکتهای جهان
فعالیت داشته است و شرکتهای مانند جنرال الکتریک، زراکس، آی ی ام و ...
توسط او به اوج رسیدهاند، اخرا کتای به نام «استراژی به زبان تراوت» نوشته
است. ان کتاب به زبان ساده بیان مکند که راز روزی شرکتها ر رقیبان، داشتن

استراژی صحح است.

 

تجربه شخص از ارتباط با جک تراوت و ناشر کتاب
چنـد مـاه پیـش نسـخه انگلیسـی اـن کتـاب بـه دسـتم رسـید و خوانـدن آن آنقـدر
لذتبخش ود که تا به حال آن را چندن بار خواندهام. از آنجای که ان کتاب به
زبان فارسی ترجمه نشده ود، شروع به ترجمه آن کردم و تا نیم از کتاب پیش رفتم.
سپس ایمل جک تراوت را از اینترنت پیدا کردم و رایش ایمل فرستادم و اعلام
کردم در حال ترجمه کتاب او هستم و در مورد اجازه چاپ از او سوال کردم. در کمال

https://modiresabz.com


2

تعجب پس از چند ساعت ایمیل از او دریافت کردم و او ضمن اظهار قدردانی نسبت
به علاقه من نسبت به ان کتاب، ایمل شخص مسئول انتشارات مک گراوهل در
خاورمیانه را در اختیار من قرار داد. ایمیل به ان شخص فرستادم و او نز پس از سه
ساعت پاسخ داد! و گفت پس از اتمام ترجمه با یک ناشر صحبت کنم و سپس
هماهنگهای لازم از طرق ناشر انجام خواهد شد. پاسخگوی شخص و سرع به
ایملها، رایم بسیار تعجبآور ود و درس مهم را در زمینه خدمات به مشتری به

من آموخت. پس از ذکر ان خاطره، مطالی از ان کتاب را رایتان بیان مکنم.
«با آغاز کار در جنرال الکتریک و چرخیدن در صدها شرکت در سراسر جهان ان فرصت
ینظر را داشتم تا دریابم چه چزهای باعث روزی و یا شکست در کسبوکار
مشوند. چزی که بارها آموختهام آن است که روزی در گرو داشتن افراد مناسب،
طرز تفکر مثبت، ازار خوب و تشکیلات درست نیست. همه ان موارد مهم هستند

ول شما را به اوج نمرسانند. کل موضوع به داشتن استراژی درست ر مگردد.»

 

 

اهمیت استراژی در نرد بازار و تعریف آن
اگر استفاده از استراژی مناسب تا ان حد اهمیت دارد، یک شروع مناسب آن است
که نگاهی به تعریف واژه استراژی بیندازیم. در واژهنامه «دنیای جدید وبستر» ان
توضح مشاهده مشود: «علم طراح و هدایت عملیات نظام، قرار دادن یا چیدن
نروها در رترن موقعیت، قل از درگری واقع با دشمن». توجه کنید که استراژی
یک واژه نظام است و در رابطه با دشمن به کار مرود. در هر جنگ ابتدا باید
رامون میدان نرد مطالعه کرد. میدان نرد، ذهن مشتریان است و رقیبان، دشمنان
شما هستند! بناران بسیار مهم است که درک مناسی از استراژی داشته باشید تا
استراژی درست را رای موقعیت خود انتخاب کنید و از مشکلات زرگ اجتناب کنید

که خیلها با آن رخورد مکنند و در رقابت ناود مشوند.
استراژی و بازاریای کاملا به هم وابستهاند و تنها با داشتن یک استراژی رنده است
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که طرح بازاریای شما به نتیجه خواهد رسید. رای واضح شدن مطلب مثال زر را در
نظر بگرید.

 

یک شرکت نرمافزاری کوچک، راه هتری رای مدریت روژه یافته است و یک نرمافزار
مدریت روژه نوشته است. شاید بگویید ان شرکت با محصول رتر یک استراژی
رقابتی مناسب دارد. تمام کاری که ان شرکت باید انجام دهد آن است که محصول را
در اختیار بخش بازاریای قرار دهد تا جهان را از ان نرمافزار فوقالعاده آگاه کنند و
بگویند چرا محصول آنها رتر است. در ان صورت به فروش خوی دست خواهند

یافت. ان رویکرد مطمئنا شکست خواهد خورد!
مشکل آن است که دشمن فراموش شده است و جنگ که در آن دشمن فراموش
شود به شکست خواهد انجامید. ان شرکت دو رقیب بسیار زرگ و چند رقیب
کوچک دارد. آنها بلافاصله دست به کار خواهند شد و سع خواهند کرد رقیب تازه
وارد را از دور مسابقه خارج کنند. استراژی آنها بدن کردن مشتریان نسبت به یک
محصول جدید و ناشناخته خواهد ود. مثلا در تبلیغات خود خواهند گفت «مدریت
روژه کار حساسی است پس آن را به شرکتهای باسابقه بسپارید.» ان شرکت رای
ماندن در مسابقه باید استراژی مناسی داشته باشد. استراژی او متواند آن باشد
که محصول خود را به عنوان «نرمافزار مدریت روژه نسل آینده» در ذهن مشتریان
جای دهد و در تبلیغات خود بگوید محصول آنها اولن نرمافزار با تکنولوژی جدید
است و نرمافزارهای رقیب منسوخ و خارج از رده هستند. مطمئنا هچ مشتری مال
به خرید محصول قدیم و خارج از رده نیست. ان شرکت از یک اصل مهم بازاریای
روی مکند که مگوید: «اول ودن از هتر ودن مهمتر است». بله جنگ بازاریای

قوانن خود را دارد!
تعریف من از استراژی: «یافتن وجوه تماز و همچنن یافتن راهی مناسب رای
انقـال آن تمـاز بـه ذهـن مشتریـان اسـت»، در اـن مثـال وجـه تمـاز اـن نرمافـزار
استفاده از الگوریتم جدید و پیچیده رای مدریت روژه ود، ول هترن راه رای

انقال آن تماز، ایده «نسل آینده» ود.
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بناران داشتن محصول عال و منحصربهفرد، تضمینی رای فروش خوب نیست،
بلکه همواره به دنبال استراژی مناسب رای پیشی گرفتن از رقیبان و گرفتن ذهن

مشتری باشید.
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