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3 قانون تغرناپذر رندسازی
در ان مقاله به سه قانون رندسازی مردازیم که در کتاب کلاسیک آقای ال ریس

توضح داده شده است.

 

1. قانون گسترش
قدرت یک رند، نسبت معکوس با گسترش آن دارد. کوتاهمدت در قبال درازمدت، آیا
شما به گسترش تولید خود مردازید چون قصد دارید در کوتاهمدت به فروش آن
بیفزایید یا به آبباریکه خود راض هستید تا رند خود را در ذهن مصرفکننده ثبیت

کنید و در آینده فروش بیشتری داشته باشید؟

اکثریت افراد تلاش مکنند در ذهن خود، یک رند را با کالای واحدی مرتبط سازند.
مصرفکنندگان، طالب رندهای هستند که توسط یک کلمه از سار محصولات مجزا
هتـر اسـت؛ امـا بازاریابهـا همـواره بـه طراحـ شونـد کـه هرچـه کوتـاهتر باشنـدم
رنامههـای در اـن زمینـه مردازنـد، کـه متضـاد علاـق مصـرفکننده اسـت. اگرچـه
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گسترش تجارت متواند به فروش بیشتری در کوتاهمدت منجر شود؛ اما کاملا
مخـالف مفهـوم ثـبیت یـک رنـد اسـت. اگـر مایلیـد کـه رنـد بـانفوذی را در ذهـن
مصرفکننده ثبیت کنید، ناگزر از محدود کردن آن هستید و نه گسترش آن. در
درازمـدت، گسـترش یرویـه شمـا، مـوجب کـاهش قـدرت و تضعیـف تصـور ذهنـی

رندتان خواهد شد.

 

2. قانون معروفیت
تولد یک رند از طرق معروفیت و شهرت شکل مگرد و نه از طرق تبلیغات. شاید
در گذشته، استفاده از ودجه زیاد رای تبلیغات، کلید اصل ساختار یک رند ود؛ اما
تواند موثر باشد. ما در اجتماعز نموده است، الزاما امروزه ن آنچه در گذشته موثر

زندگ مکنیم که روزانه با صدها پیام تبلیغاتی روبهرو مشویم.

امـروزه، رنـدها متولـد مشونـد، خلـق نمشونـد. یـک رنـد بایـد از توانـای کسـب
معروفیت مطلوب در رسانههای گوناگون رخوردار باشد وگرنه شانسی در بازار نخواهد
داشت. هترن روش کسب معروفیت، نخست ودن است. به عبارت دیگر، نخستن

رند در یک طبقهبندی کالا یا خدمات.

رسانههای خری در صدد آن هستند که در مورد امور تازه و نوظهور صحبت کنند، آنچه
نو است و آنچه بازار گرم دارد، نه آنچه هترن است. هر زمان که رند شما بتواند به
اشاعه خرهای تازه ردازد، در ان صورت از شانس معروفیت رخوردار خواهد شد.
آنچه دیگران در مورد رند شما مگویند، به مراتب قویتر است از آنچه خود در مورد

آن مگویید. به همن دلل است که کسب معروفیت موثرتر از تبلیغات است.

امروزه رندهای معروف که ناشی از تلاشها و راهکارهای روابط عموم است با
تبلیغات قویت مشوند. بسیاری از شرکتها، راهکارهای بازاریای خود را ر اساس
تبلیغات بنا مکنند و آن را تنها وسیله ارتباط خود تلق مکنند؛ ول آنها اشتباه

مکنند. هر راهکاری نخست باید از نظر معروفیت شکل گرد.
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3. قانون تبلیغات
هر رند پس از تولد به تبلیغات نیازمند است، تا سالم و ماندگار شود. ولهای که
شما رای تبلیغات هزینه مکنید، چزی رایتان به ارمغان نمآورد، جز آنکه مانع غلبه
رقیبان شما خواهند شد. قریبا تمام رندهای معتر، جریان مشاهی را ط مکنند.
ان قانون عموم است: «نخست، کسب معروفیت، سپس تبلیغات». تبلیغات، مانع
قبضه بازار توسط رقبا خواهد شد. رندهای پیشگام نمتوانند ودجه تبلیغاتی خود را
بهعنـوان سـرمایهگذاری قاـل رگشـت تلقـ کننـد. در عـوض بایسـتی آن را بهصـورت
حقبیمهای بهحساب بیاورند که آنها را در قبال حمله رقیبان حفظ و حمایت مکند.

یک رند پیشگام باید چه چزی را تبلغ کند؟ پیشقدم ودن خود را.

پیشگام تنها عامل رانگزندهای است، که در رفتار مصرفکننده موثر واقع مشود.
قریبا هر آگهی حکایت از ادعای هترن ودن دارد. ان یک ادعای همگانی است؛ اما
زمانی که تبلیغات شما اظهار مدارد که: «محصول ما یک پیشگام است.» اندیشه

مخاطب شما چگونه خواهد ود؟ «ان باید هتر باشد.»

تبلیغات شاید نتواند های خود را ردازد؛ اما اگر شما یک پیشگام هستید، تبلیغات
رقیبان شما را ناچار خواهد کرد که رای رقابت با شما، مبالغ هنگفتی را صرف کنند.
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