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چرا عرضه محصول جدید با شکست مواجه مشود؟
اگر ماهها و سالها کار کردهاید و سپس، یک محصول یا یک خدمتی را بدون هچ
موفقیتی راهاندازی کردهاید، مطمئن هستم که اکنون مأوس و سرخورده شدهاید.
اطمینان دارم که انطور است. بدترن بخش ان است که هچ شرح و توصیف
روشنـی ـرای دلـل اـن ناکـام خـود نداریـد. مشکـل متوانـد در خـود محصـول،
قیمتگذاری آن یا حتی بستهبندی آن باشد، ول بهاحتمالزیاد انطور نباشد و ان

ناکام بدون شرح و توصیف باق مماند.

وقتی از لنز نگرش و جهانبینی به دنیا منگرید، اشیا شروع به ایجاد حس بیشتری
رای شما مکنند.

چهار دلل رای اینکه چرا عرضه محصول جدید شما با شکست و ناکام مواجه
مشود عبارتند از:

هچکس به آن توجهی نمکند. .1

مردم به آن توجه مکنند، ول تصمیم مگرند آن را امتحان نکنند. .2
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مردم آن را امتحان مکنند، ول تصمیم مگرند دوباره از آن استفاده نکنند. .3

مردم آن را دوست دارند، ول در مورد آن به دوستان خود چزی نمگویند. .4

همهچز روشن است. بدون شک اگر هچیک از ان موارد با مشکل مواجه نشوند،
موفقیت در دستان شما خواهد ود. ی ردن به دلل ناکام محصول خود متواند

بینشی رای دفعه بعد به شما بدهد.

مخواهم استدلال کنم که هر چهار ناکام بالا، قصر شماست. حداقل اینکه قصر
ورودیهای بازاریای سنتی نیست. چند محصول با شکست و ناکام روبهرو مشوند؛
زرا آن طوری که طراح شدهاند، کار نمکنند. اگر ان محصولات، محصولات بدی
ودند، نباید به بازار عرضه مشدند. من معقدم که بیشتر ان بذر ناکامها،
مدتها قل از اینکه محصول شما تولید شود، کاشته شده است. پیش از اینکه

کارخانه شروع به کار کند، بازاریای شروع مشود.

 

در ادامه به چهار ناکام اشاره مشود:

1. چرا هچ کسی به آن توجهی نمکند؟
چون مردم به آن نگاه نمکنند. مردم به آن نگاه نمکنند به ان دلل که چزهای
زیادی رای نگاه کردن وجود دارد و زمان کاف رای نگاه کردن به تمام آنها نیست.
پس، آنها ر طق قالب پیشفرض ما، نادیده گرفته مشوند. وقتی در سورمارکت
وهی از رزومههای شغلبه ان یا نمایشگاه کالاهای تجاری هستیم، یا نگاهی اجمال

ماندازیم عملا توجه کم به آنها مکنیم.

بیشتر ما مردم، قالب پیشفرض خیل سادهای داریم و بدنصورت است که: چنانچه
چشمگر، فوقالعاده یا اسثنای نیست، آن را نادیده بگرید. اگر کسی سع مکند

که چزی را به شما بفروشد، از آن امتناع کنید.
اینکه چزی را کم هتر کنید، نمتواند به شما کمک کند؛ زرا مردم به خود زحمت
نمدهند که به آن توجه کنند (مردم یکدست نیستند، گرچه ان احتمال هست که
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رخ از آنها زحمت توجه به آن را به خود بدهند. حال وارد مسئله دوم مشویم...).

 

2. چرا کسانی که به آن توجه مکنند امتحانش نمکنند؟
در بیشتر بازارها، قالی که رای بیشتر محصولات در نظر گرفته مشود، ان است که
«مـن فقـط دارم نگـاه مکنـم». حتـی وقتـی مـا مسـر خـود را بـه مرکـز خریـد تغـر
مدهیم، در واقع، ان پاسخ است که ما به فروشنده آنجا مدهیم. به همن
طرق، ما یک چرخ تو اینترنت مزنیم. بهندرت پیش مآید که روی چزی کلیک

کنیم و بهندرت پیش مآید که رای مدت طولانی در یک وبسایت بمانیم.

بخشهای از جمعیت هستند که دلشان رای امتحان کردن چزی، لک مزند. مثلا
عاشقان و شیفتگان عکاسی که فعالانه به دنبال لنزهای هتری هستند یا کسانی که
کشتـهومرده کفـش هسـتند و ـرای خریـد تعـدادی محـدود از کتـانی نـایک در صـف
مایستند. شما با داستان خود باید به دنبال چنن گروههای باشید. حداقل رای

اولن بار.

 

3. چرا آنها مشتریان وفادار نشدند؟
درحالکه آن زودپذرها و انتخابکنندگان اولیه (کسانی که تمال به امتحان کردن
محصول جدید دارند) ممکن است آن را امتحان کرده باشند، ول ان محصول هچ
سازگاری با روال کاری آنها ندارد که بخواهند دوباره رگردند و آن محصول را دوباره
استفاده کنند. تمال خیل مشاهی که آنها را مجاب به امتحان کردن محصول شما
مکند ان است که آنها را مجاب کنید تا فردا محصول شخص دیگری را امتحان

کنند.
ــا و ــدادی از زودپذره ــد تع ــه بتوانن ــد ک ــد مکنن ــانی رش ــد، زم ــولات جدی محص
انتخابکنندگان اولیه را از بقیه جدا کنند و آنها را مقاعد سازند که نیازشان آورده
شده است. ان امر زمانی کارساز خواهد ود که آنها رای دوستان خود تعریف کنند.
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۴. چرا آنها رای دوستان خود تعریف نمکنند؟
چرا رأیدهندگان در معرف کردن یا پیشنهاد دادن یک کاندیدای سیاسی به یک
شخص خارج، راحت نیستند؟ چرا به دوستان خود اصرار نمکنند که به یک
موسسه خریه دلخواه خود، کمکهای نقدی کنند؟ چرا با همکار خود در مورد یک

فروشگاه جدید لباسهای زر زنانه) حرف نمزنند.

پاسخ تمام سوالها قریبا یک است. نگرش. مدتها قل از اینکه سروکله بازاریاب
پیدا شود و از مصرفکننده بخواهد که مطالی را به تمام دوستان خود منقل کند،
به سطح راحتی او ی رده است. یک فیلم اینترنتی مسخره رای رخ مردم خوب
اسـت، ولـ شمـا از صـحبت در مـورد مقـررات حمـل سلاح گـرم توسـط مـردم، واقعـا
احساس بد و عجی مکنید. ان ممکن است یک شرح و توصیف عمدی از طرف

شما نباشد، ول حقیقتی است که بازاراریاب ناچار است به آن ردازد.

چرا رخ چزهای خاص (مثل هات مل، تپستر و ای ی) خیل سرع در اینترنت رشد
مکنند، درحالکه چزهای دیگر انطور نیست و ک سراغشان نمرود؟ به خاطر
تمال مصرفکننده در مورد آنچه مردم نسبت به انتشار راحت، احساس دارند نه
انتشار. شما در ان مورد متوانید غر زنید و ناله کنید و یا اینکه مقولهای پیدا کنید
که بهاحتمالزیاد تبدل به یک ایده وروسی مشود و سپس آن را به قالب خود

مرتبط کنید.
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منع: کتاب «تمام بازاریابها دروغگو هستند»

نویسنده: ست گادن
ناشر: موسسه کتاب مهربان نشر

ترجمه: قاسم سعادت
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