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خلاصه کتاب روش شرکتهای موفق
آنچه در ان چکیده مآموزید

مفهوم عرضه و قاضا پیشینه معتری دارد. آدام اسمیت فیلسوف اجتماع اهل
اسکاتلند ان عبارت را در کتاب «جستاری ر ماهیت و دلال ثروت ملل» آورده است.
سار اقتصاددانان و متفکران زرگ از جان مینارد کاینز تا جان کنت گالریت مفصلا
درباره آن صحبت کردهاند. دیدگاه غالب امروز ان است: فراموشش کنید. ریک کاش
و دوید کالهان، ان مفهوم قدیم را وارونه کرده و آن را به «قانون قاضا و عرضه»

تبدل کردهاند.

آنها توضح مدهند که چرا شرکتهای که ر عرضه تمرکز مکنند و مخواهند
قاضا را با آن همسو کنند، ضرر زیادی متحمل مشوند. هرچه فروشندگان، واقعیت
اقتصاد «قاضا» را سرعتر بپذرند و با آن تطق پیدا کنند، شانس هتری رای بقا در
دوران دشوار اقتصادی و شکوفای در سالهای آینده دارند. مدرسز معقد است که
اـن کتـاب پیامهـای مهمـ ـرای رهـران کسـبوکار دارد. بـا اینکـه اـن نویسـندگان
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اسمیت،کاینز یا گالریت نیستند، اما مطمئنا دیدگاه ارزشمندی نسبت به ان مفاهیم
زرگ دارند.

 

تغر رویکرد اقتصادی
تغر زرگ در راه است. دیگر کسبوکار فقط درباره عرضه نیست. امروزه باید ر
قاضای مصرفکنندگان تمرکز کنید. در گذشته، شرکتهای زرگ مثل آی.ی.ام و
فورد، محصولات و خدمات جدید خود را تبلغ کرده و سپس کانالهای توزع خود را
هینه مکردند. ان مدل کسبوکار منسوخ شده است. شرکتهای زرگ امروزی
مانند گوگل و ال، روی کانالهای توزع و عرضه تمرکز نمکنند. آنها انرژی خود را
صرف «مدلهای مصرف» یا قاضا مکنند و مشتریان را در هر جنبه از کسبوکارشان
ــون ــد. اکن ــارکت مدهن ــایش، مش ــول و آزم ــ محص ــامهرزی، طراح ــه رن از جمل
مصرفکنندگان و نه تولیدکنندگان و قطعا نه افراد زنجره عرضه، هدایت را در دست
دارند. کسبوکارهای موفق به مشتریان خود توجه مکنند و بهجای اینکه زندانی
عـادات ایسـتای خـود بـاق بماننـد، محصـولات و خـدمات مطلـوب مشتریـان را ارائـه

مکنند.

بسـتهبندی، تبلیغـات، توزـع، قیمتگـذاری، خـدمترسانی و رنـدسازی محصـول، در
بخش «عرضه» در نظر گرفته مشود. بخش «قاضا» به موارد عمل، احساسی و
ــرآوردن نیازهــای فــوری و بلندمــدت مــردم  ــاختی محصــول و روش آن در روانشن

مردازد. «قاضا» به سه شکل است:

فعل. ان قاضای فوری بازار است که نمونه آن تلاشهای سرع مایکروسافت .1
رای توسعه اینترنت اکسپلورر در پاسخ به نتاسکیپ نویگیتور است.

پنهان. گوگل نیاز میلونها کارر اینترنت که مبایست کاملا ماهرانه به آن .2
رداخته مشد را رآورده کرد. آنها هرگز نمدانستند که به گوگل نیاز دارند... تا

وقتیکه آن را دیدند.
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نوظهور. مخترعان مایکرو وبلاگها در ابتدا به سایت خود بهعنوان «رنامهای .3
کوچک» و معمول نگاه مکردند، تا وقتیکه تعداد یشماری از کارران تلفنهای
هوشمند دریافتند که ان روش نیازهای آنها رای ارسال پیامهای مختصر و کوتاه

را رآورده مکند.

تغر «عرضه و قاضا» به «قاضا و عرضه»، در مسر یک «تبدل چهار مرحلهای»
اتفاق افتاد:

موازنه بازار. تا سال 1990، عرضه و «مدریت زنجره عرضه» حرف اول را مزد. .1

عرضه بیشازحد. از سال 1991 تا 2007، فراوانی همهگر در جهان، شرکتها و .2
محصولات تجاری زیادی پدید آورد که همه آنها به دنبال تعداد محدودی از

مشتریان ودند.

کاهش قاضا. تجارت با شرایط دشوار اقتصادی سال 2008 و 2009 روبهرو شد. .3

اقتصاد قاضامحور. از سال 2010 به بعد، رشد آهستهتر، قیمتهای بالاتر و .4
تولید قویتر کشورهای درحالتوسعه باعث «رقابت بیشازحد» شده است. رای

کسب درآمد در چنن محیط، به دنبال قاضای سودآور باشید.

 

همرگر فروشی که جایگاه خود را مجددا به دست آورد
یک همرگر فروشی معروف، از اواسط دهه 1990 تا سال 2002، با تمرکز صرف ر عرضه،
راه خود را گم کرد که نشانه آن ساخت رستورانهای بیشتر و خرید سار زنجرههای
غذای بهجای توجه به خواستههای واقع میلونها نفر از مشتریان ود. عظمت
شرکت، نتیجه تمرکز یچونوچرا ر کیفیت، خدمت، پاکزگ و قیمت ود. تا سال
2000، ان شرکت بیش از 28.000 خردهفروشی و درآمد سالانهای در حدود 15 میلیارد
دلار داشت. اما در سال 2002، اولن ضرر سهماهه خود در 50 سال اخر را تجربه کرد.
اشتیاق عجولانه رای تسلط ر بازار جهانی، باعث شد که نیازهای همزمان را که به
درک هتر از قاضاهای پنهان و نوظهور مصرفکنندگان منجر مشد، نادیده گرفته
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شود.

شکایات مردم از فروشگاه‌های کثیف، دستشویهای کثیف و کارمندان غردوستانه و
آموزش ندیده افزایش یافت و آنها سراغ رقبای دیگر رفتند که محصولات آن را
سـالمتر مدانسـتند. اـن همـرگر فروشـی متـوجه شـد کـه ـرای همسـاز شـدن بـا
سلیقههای متغر عموم مردم، باید در همه محصولات خود بازبینی کند. در سال
2003، ان شرکت یک از شاخصترن بازسازیها را در طول تارخ کسبوکار مدرن

انجام داد.

وقتی رهران شرکت مشکل را یافتند، آن را حل کردند. ان زنجره، خانواده جدیدی از
گزینه‌های سالم، شامل سالادهای بیشتر، آبهای شیشهای، موه و آجل، و ماست
ارائـه کـرد کـه همـه مـوادی مغـذی ـرای حفـظ سلامتـی ودنـد. او ـرای بازگشـای
فروشگاههـای جدیـد بـه مقیاسهـای گذشتـه رگشـت و ـر هـود ظـاهر و خـدمات
فروشگاههای موجود تمرکز کرد. او فضای داخل فروشگاهها و دستشویها را نوسازی

کرده و رنامه‌های آموزشی جدیدی دار کرد.

رنامه جدید شرکت با عنوان «رنامهای رای روزی» نتیجه داد. از سال 2004 تا سال
2009، فروش آنها تا 42 درصد افزایشیافته و درآمد خالص آنها 96 درصد رشد
پیدا کرد و از 2.3 میلیارد دلار به 4.5 میلیارد دلار رسید. در دوران رکود اقتصادی سال
2008، تنها دو سهام در بازار سهام، پیشرفت کردند: ان همرگر فروشی یک از آنها

ود.

بناران، شرکت خود را با محیط جدید وفق داد و قاضامحور شد. او در اقتصاد راکد
و در مواجهه با قاضای کاهشیافته، کاملا تجدید حیات کرد. یگانه و مهمترن
درسی که باید از ان تجدید حیات آموخت ان است: «در دنیای که عرضه رشد
بیشتری دارد، درحالکه قاضا کاهشیافته یا حتی بیمار است، درک قاضا، الزام
جدیدی رای رقابت و روزی شرکتها است.» فقط رسیدن ترجیحات خرید مردم
کاف نیست. ترجیحات آینده مصرفکنندگان را پیشبینی کنید و ر اساس شواهد

موجود، فرضیههای درباره آینده قاضای محصولات خود مطرح کنید.
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درک قاضا
«درباره قاضای سودآورترن مشتریان خود چه چزهای مدانید که رقبا نمدانند؟»
رای یافتن پاسخ ان سوال که روح استراژی کسبوکارتان است، تلاش کنید. ان
کار شامل 4 سوال است: کدام مشتریان اکثریت درآمد شما را ایجاد مکنند؟ آنها
چـه قاضاهـای ـرآورده نشـده فعلـ، پنهـان و نوظهـوری دارنـد؟ چگـونه متوانیـد
محصولات خود را رای رآوردن ان قاضاها متماز کنید؟ رای نشان دادن روش کار

به کارمندان خود از کدام «رنامه عمل» استفاده مکنید؟

باوجود تمرکز جدی ر قاضا، رخ از استانداردها و کیفیتهای کسبوکارها در آینده
نز به اندازه گذشته مهم باق مماند. هنوز باید درون و رون مشتریان خود را
بشناسید. شما به مدریت عال ازجمله مدریت قوی «زنجره عرضه» نیاز دارید که
ی عالل نیست. سازمان شما به سازگاری و کاراهنوز حیاتی است اما به اهمیت ق
درون خود نیاز دارد. باید بیشترن هره را از فناوری رید. باید دیدگاه فکری خود

درباره «رتری قاضا» را تغر دهید.

درک قاضا به معنی دقق شدن در خواستههای افراد و مزان ان خواستههاست.
هدف ان است که «زنجره قاضای» ایجاد کنید که به اندازه زنجره عرضه شما
پیچیــده اســت. زنجــره قاضــا «شبکــهای متشکــل از تولیدکننــده، خردهفــروش و
شرکتهای رسانهای است» که همه ر قاضای مصرفکننده تمرکز دارند. در ان
محیط، نوآوری دائم و توانای یافتن و رآورده کردن فرصتهای جدید قاضا، حیاتی
است. رای رآوردن قاضا، یک «فرضیه روزی» واقعگرایانه طراح کنید. یک «مدل
ذهنی» از روش کسب موفقیت شرکت در آینده بسازید. رای کمک به کارمندان در
درک نقشهای آتی خود، از آن استفاده کنید. هر یک از عناصر شرکت خود را با ان

مدل قاضامحور تطق دهید و عملکرد خود را ر اساس آن ارزیای کنید.
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مناع سودآور قاضا
بازاریابـان بهطـور سـنتی مشتریـان را ـر اسـاس «عوامـل جمعیـت شنـاختی یـا رفتـار»
بخشبندی مکنند. ان روش درستی است اما بهاندازه کاف اثربخش نیست. علاوه
ـر شنـاخت الگوهـای جمعیـت شنـاختی و رفتـاری مشتریـان، لازم اسـت کـه دلاـل
تصـمیمات خریـد آنهـا را نـز درک کنیـد. افـراد هـدف خـود را پیـدا کـرده و آنهـا را
بشناسید. ان گروههای مشتریان که ر از فرصت هستند و مناع سودآور قاضا
نامیده مشوند، محتملترن مناع فروش هستند. آنها را مشخص کرده و ر آنها
تمرکز کنید. تحلل منع سودآور قاضا متواند روش رنامهرزی و عملکرد شرکت
شما را تغر دهد. ان کار بهشما کمک مکند تا درک از گروههای مشتریانی داشته

باشید که درباره محصولات شما تصمیمگری مکنند.

رای انجام تحلل منع سودآور قاضا، به مطالعه«اندازه، پتانسل رشد و سودآوری»
منـع خـاص قاضـای خـود ردازیـد و تغـرات کمّـ و کیفـ درون اـن گروههـای
مصرفکننده را پیگری کنید. سپس، چشماندازها یا تعاریف قاضا را مشخص کنید
که تصوری جامع از امکانات فروش شما از جمله «قاضای مصرفکننده، سودآوری،
رقیبان، رندها، کانالها، فرصتهای نوآوری، بستهبندی، عادات رسانهای، حساسیت
به قیمت و سار معیارهای حیاتی» به دست مدهد. همچنن روش جدولبندی
فروش، نقاط قوت و ضعف رقبا را مشخص مکند و بهشما کمک مکند تا در همه
مراحل، از تعن رسانههای مطلوب مشتریان تا تعن مکان مناسب رای تخصیص
مناع و مکان مناسب رای اجرای نوآوری، هوش رقابتی و معتری از خود به نمایش

بگذارید.

 

چگونه یک هاتداگ فروشی بازار جدیدی پیدا مکند
زمانی که یک هاتداگ فروشی با شاهد توقف رشد ود، یک از رهران قدیم بخش
هاتداگ، ر ایجاد نگرشهای جدید تمرکز کرد تا سودآوری رند را افزایش دهد. ان
مجموعه ر استراژی بازاریای انوه مردان بالغ در فصل داغ تابستان تمرکز کرده ود.
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باانوجود، مصرفکنندگان تابستانی تنها 30 درصد تجارت کل هاتداگ را تشکل
مدادند.

مطالعهای نشان داد که بازار گستردهای در سال جدید وجود دارد که بلااستفاده مانده
است و شرکت و رقبا آن را تشخیص ندادهاند. ان بازار از پسرهای نوجوانی تشکل
شده ود که از مدرسه گرسنه به خانه مآمدند و قل از شروع رنامه ورزشی یا سار
فعالیتهای بعد از مدرسه خود، فرصت کوتاهی داشتند. مادران ان پسرها بسیار
نگران ارزش غذای و سلامتی اسنکهای ودند که فرزندانشان مصرف مکردند.
آنها دائما در جستجوی اسنکهای ودند که در عن سلامت، رای بچهها جذاب

باشد.

ان شرکت بازار را با جزئیات دقق ررسی کرده و «نقشه ذائقه»ای  از 6 طعم هاتداگ
تهیه کرد که وژگهای یک هاتداگ ایدهآل از نظر مشتریان را نشان مداد. شرکت
ر اساس ان یافتهها ر ارائه محصول باکیفیت و تهیه شده از گوشت خالص تمرکز
کرد که موجب اطمینان خاطر مادران مشد و طعم آن نوجوانان را وادار مکرد تعداد
بیشتری از آن محصول بخواهند. شرکت تبلغ خود با ان مضمون که هاتداگهایش
ظرف 30 ثانیه در مایکروفر مزد را در سایتهای بازی اینترنتی قرار داد. در عرض سه
سال، فروش آنها 40 درصد افزایش پیدا کرد و سهم خردهفروشی آنها از 18 درصد

به 21 درصد رسید.

 

نوآوری و قیمتگذاری
نوآوری شرکتها را رقابتی نگه مدارد. تحقیقات نشان مدهند که هر «نوآوری
جدید» ارزش بازار شرکت را در حدود 3 درصد افزایش مدهد. به نوآوری به چشم
لحظه «یافتم! یافتم!» نگاه نکنید، بلکه نوآوری کاملا قاضامحور است و ان تعریف
در مورد آن صدق مکند: «نوآوری به معنی یافتن قاضای سودآور و رآورده نشده و
سپس رآوردن آن است.» نوآوری فقط در مورد فناوری جدید یا توسعه محصول به
کار نمرود. متوانید با هود روندها، در سازمان خود، نوآوری ایجاد کنید. نوآوری
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فرایند «تشخیص و درک» است، فرایندی که در آن، مناع قاضای رآورده نشده را
مشخص مکنید، خلاقانه نحوه دسترسی به آنها را تعن مکنید، تلاشها را
اولویتبندی کرده، هترن ایدهها را ارائه مدهید و اعتبار فرضیه خود را مسنجید.
اـن همـان مرحلـه درک در معرفـ محصـول جدیـدتان اسـت. ممکـن اسـت شکسـت

بخورید، اما دوباره تلاش کنید. نوآوری تلاشی ادامهدار است و مقصد نیست.

اگر قیمتهای شما به قدری زیاد است که مشتریان احتمال نمتوانند آن را رداخت
کننـد یـا درصـد کمـ از آنهـا از پـس آن رمآینـد و سـودآوری نداریـد، اـن نـوآوری
یمعنـی اسـت. قیمتهـای خـود را ـر اسـاس قاضـا تعـن کنیـد. از روشهـای
قیمتگـذاری مشخصـ اسـتفاده کنیـد کـه منـافع حاصـل از قیمـت رداختشـده را
بهوضوح به مشتریان نشان مدهد. محصول یا خدمت شما باید کاملا از محصولات

رقبا متماز باشد تا شایستگ بیشترن قیمت را داشته باشد.

در دیـدگاه جدیـد، شـاخص واقعـ توانمنـدی هـر «زنجـره عرضـه»، توانـای آن ـرای
هدفگری دققتر و رآوردن قاضای مناسب در زمان مناسب، مکان مناسب، در
بستهای مناسب و در محیط مناسب است. البته، ان شرایط مستلزم آن است که
کاملا با قاضا در ارتباط باشید: قاضا چیست؟ منشاء آن کجاست؟ چه چزی آن را
هدایت مکند و چه مقدار از آن وجود دارد؟ همچنن باید در رنامهرزی، توسعه،
بازاریـای و قیمتگـذاری محصـولات و خـدمات ارضاکننـده قاضـا نـز مهـارت داشتـه
باشید. رای اینکه شرکت خود را با تغرات قاضا هماهنگ نگه دارید، همیشه 10 تا
20 آزمون کوچک آزمایش کنید و از آنها بیاموزید. ان کار به شما امکان مدهد تا
«چرخه سرع زمان پاسخگوی» ایجاد کنید که بسیار حیاتی است. رای روزی در

دنیای تجاری بسیار سرع امروز، باید نوآور، پاسخگو و بسیار چالاک باشید.

 

["message_box text_color="light]
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مفهوم سنتی عرضه و قاضا، باید بهروز شود تا بازتای از واقعیتهای اقتصادی
دنیای امروز باشد. اکنون ایده غالب، ایده قاضا و عرضه است.

مدران رای استفاده از ان رویکرد جدید، باید قاضای فعل را بهدقت تخمن
زده و انشعابات و تغرات آن را پیشبینی کنند.

با دید استراژیک به «قاضا» نگاه کنید؛ قاضا ممکن است «فعل»، «پنهان» یا
«نوظهور» باشد.

مصرفکنندگان را ر اساس دلیلشان رای قاضای محصولات و خدمات خود به «
مناع سودآور قاضا» گروهبندی کنید.

چشمانــداز قاضــای خــود را مطــالعه کنیــد: «هــرهوری، رقبــا، رنــدها، کانالهــا،
فرصـتهای نـوآوری، بسـتهبندی، عـادات رسـانهای، حساسـیت بـه قیمـت و سـار

معیارهای حیاتی.»

«بال پارک فرانکس» با تبلغ هاتداگ خود بهعنوان اسنک بعد از مدرسه رای
پسرهای نوجوان، سهم بازار خود را افزایش داد.

وقتی از نوآوری بهدرستی استفاده شود، متواند قاضا ایجاد کند یا به آن پاسخ
دهد.

رای درخواست قیمتهای بیشتر، به تماز توجه کنید.

دنیای قاضا و عرضه به نوآوری، تطق و انعطافپذری نیاز دارد.
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