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2 اشتباه در معرف محصول
بازاریای تغر کرده است. کسبوکارهای رشد مکنند که قصهای قهرمان محور رای
مشتریهایشان بسازند. شرکتهای که ان روش را در پیش نگرند از یادها خواهند

رفت.

هترن پاداش را وقتی دریافت مکنید که قصههای مخاطبان را مهمتر از قصههای
خـود بدانیـد. آدم‌هـا دوسـت دارنـد درگـر قصـهای ـزرگتر از قصـه خودشـان شونـد.
رندهای که مشتریها را در دل روایتی زرگتر قرار مدهند، ارزش محصولاتشان را
بـالا مرنـد. آیـا رنـدتان بـه قصـه عمـقتری منتهـی مشـود؟ آیـا محصولتـان ـرای
مشتریها مثل ازاری است که رای مقابله با چزهای ناخوشایند از آن کمک بگرند؟
آیا قصه رند شما راهحل رای مشکل رونی، درونی و فلسف مشتری ارائه مدهد؟

مخاطبان دیگر علاقهای به شنیدن قصه رند یا قصه موفقیت شخص کارآفرینان
ندارند؛ آنها تشنه قصهای هستند که قهرمانش مشتری باشد، نه رند.
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2 اشتباه مهلک که رندها وقتی از محصولات و خدماتشان تعریف مکنند، مرتکب
مشوند:

اشتباه اول
اولن اشتباه رندها ان است که ر آن جنبههای از محصولشان که به مردم رای بقا
و رشد کمک مکند، تمرکز نمکنند. همه قصههای زرگ درباره بقا هستند؛ بقای

فزیک، عاطف، ارتباط یا معنوی.

قصههای که درباره ان موضوعها نباشد، توجه مخاطب را جلب نمکنند و کسی به
ان قصهها علاقه ندارد. ان یعنی اگر محصولات و خدمات شما به بقا، بالیدن،
و اجتماع زیککه از نظر ف وند با اجتماع رفته شدن، کسب هویت آرمانی یاپذ

از افراد دفاع مکند، کمک نکند، بعید است موفق شوید چزی بفروشید.

ان چزهای است که رای مردم اهمیت دارد و متواند جیبتان را رِ ول کند یا اگر
آن را نادیده بگرید شما را به ورشکستگ بکشاند.

فرض کنید ساعاتی را در تالاری سری مکنید، مغز هرگز به تعداد صندلهای تالار
فکر نخواهد کرد. باانحال همیشه مدانید که درهای خروج کجا قرار دارند. چون
مغز رای تضمن بقا، نیازی به دانستن تعداد صندلهای تالار ندارد؛ اما دانستن

محل خروجها متواند موقع آتشسوزی جان را نجات دهد.

ضمر ناخودآگاه همیشه در حال طبقهبندی اطلاعات و سامان دادن به آنها است و
وقتی از قصههای یربط از گذشته یا اهداف داخل شرکت صحبت مکنید، خودتان

را جای صندلها قرار مدهید نه درهای خروج تالار.

 

اشتباه دوم
دومن اشتباه رندها ان است که مشتریهایشان را مجور مکنند رای شناخت
محصولاتشان بیشازحد کالری بسوزانند؛ ول وقتی افراد مجور شوند اطلاعات یربط
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زیادی را ردازش کنند، کمکم منع آن اطلاعات یفایده را نادیده مگرند تا کالریشان
را ذخره کنند.

بهعبارتدیگر، در مغز مخاطب سازوکار بقای وجود دارد که باعث مشود هر وقت
آنها را سردرگم کردید، شما را نادیده بگرند و به حرفهایتان توجه نکنند.

بناران رمز کار ان است که پیام شرکتان درباره چزی باشد که به بقای مشتری
کمک کند و ان کار را طوری انجام دهید تا مشتری بدون سوزاندن کالری زیاد بتواند

آن را بفهمد.
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