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4 قانون همیشگ بازاریای
باور عموم مدران ر ان است که یک رنامه بازاریای که خوب طراح و اجرا شده
است، حتما جواب مدهد؛ اما در دنیای تجارت امروز لزوما انطور نیست. امروزه
شرکتی که اشتباه مکند، سریعا از دور خارج شده و رقبایش جای او را مگرند. رای
روزی در بازار فشرده رقابت و رهز از اشتباه، یک راه ساده وجود دارد و آن ان

است که بازاریای اصول و قواعد غرقالانکاری دارد که باید از آنها استفاده کرد.

 

1. قانون پیشتازی
اولن ودن هتر از هترن ودن است. بعضها معقدند که مسئله اصل در بازاریای
ان است که مردم را قانع کنیم که محصول یا خدمات ما هترن است؛ ول ان طرز

تفکر اشتباه است.

اگـر چنـن تفکـری را داریـد و درعنحـال صـاحب سـهم کمـ هـم از بـازار هسـتید و
مجورید که با زرگترها و رقبای که وضعیت مال هتری از شما دارند بجنگید، پس
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استراژی بازاریای شما از ابتدا اشتباه وده است. در واقع شما از قانون اول بازاریای
تخلف کردهاید.

اول ودن در ذهن مشتریان بسیار سادهتر است تا اینکه به آنها ثابت کنید که
محصول یا خدمتان از آنچه که قبلا در ذهن آنها شکلگرفته هتر است. همه
اولنها پیشگام بازارند. یک از دلایل که اولنها همیشه پیشرو هستند، ان است
که آنها عمومیت یافتهاند. زراکس، اولن دستگاه کی آمده به بازار ود. حالا نام
همه دستگاههای کی زراکس شده است. مردم جلوی مغازههای شارپ، ریکو و یا
کـداک مایسـتند و مگوینـد کـه مـن چطـور متـوانم یـک کـی زراکـس بگـرم یـا

فروشنده به شما یک کوکا پیشنهاد مکند درحالکه فقط پپسی دارد.

 

2. قانون ساخت زمینهای جدید
اگر در زمینهای اولن نیستید، زمینه تازهای بسازید که در آن اولن باشید. اگر بهعنوان
اولن، وارد ذهن مشتریان نشدهاید، امید خود را از دست ندهید. زمینه تازهای پیدا
کنید که در آن اولن باشید. آنقدرها هم که فکر مکنید سخت نیست. همه به
چزهای تازه علاقهمند هستند؛ اما تعداد کم به انکه کدام هتر است توجه
مکنند. وقتیکه شما در زمینهای اولن باشید، آن را توسعه خواهید داد. در حقیقت
شما رقیب جدی نخواهید داشت. مثلا، DEC به مشتریانش نگفت که مینی کاموتر

آنها را بخرند؛ بلکه توضح داد که چرا باید مینی کاموتر بخرند.

 

3. قانون تمرکز
قویترن عامل موفقیت در بازاریای داشتن کلمهای در ذهن مشتری احتمال است.
شرکتی متواند به یک موفقیت باورنکردنی دست یابد که بتواند کلمهای را در ذهن
مشتری جایگاه سازی کند، نه یک کلمه پیچیده و نه یک کلمه تازه اختراعشده.
کلمات ساده هترن گزینهاند، کلماتی که از فرهنگ لغات رون آمده باشند. ان
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قانون تمرکز است.

با محدود و تمرکز کردن از طرق یک کلمه یا یک  مفهوم، وارد ذهن انسانها شوید؛
مثلا، هاینز مالک کچاپ است، اما رای استحکام جایگاهش بهعنوان مهمترن سس
گوجهفرنگ چنن صفتی را به خود اختصاص داد: غلیظترن سس در غرب. بدن
ترتیب غلیظترن ودن را به خود اختصاص داد. مالک کلمه غلیظترن ودن سبب

گردید که ۵۰ درصد از سهم بازار متعلق به آنها باشد.

اگر شما در زمینهای پیشتاز نیستید پس باید کلمه شما متمرکز ر روی محدوده
کوچکتری باشد. حتی مهمتر از آن کلمه شما باید در زمینه کاریتان قالدسترس

باشد و کس دیگری نتواند روی آن تمرکز کند.

 

4. قانون انحصار
دو شرکت نمتوانند مالک یک نام در ذهن مشتری باشند. وقتی کلمه یا موقعیتی از
شرکت رقیب در ذهن مشتری باشد هوده است که بخواهید آن نام یا موقعیت را از
آن خود کنید؛ مثلا «ایمنی» متعلق به خودروی ولوو است. بسیاری از شرکتهای
اتوملسازی ازجمله بنز و جنرال موتورز تلاش کردهاند که رنامههای تبلیغاتی خود را

با تاکید ر ایمنی پیاده کنند که هچکدام تاکنون موفق نشدهاند.
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