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4 عامل رای بیشتر شدن قاضا نسبت به عرضه
رستورانهای هستند که مردم رایشان صف مکشند. محصولاتی هستند که باید از
چند ماه قل، سفارششان دهید. بلیتهای هستند که اولن روز فروش، همهشان
فروخته مشوند. سهامهای هستند که بلافاصله بعد از آزاد شدن، قیمتشان سر به
فلک مکشد. ماشنهای هستند که قل از ساخته شدن، فروخته مشوند و
ملکهـای هسـتند کـه مـوقع فـروش مرونـد کـه بیشتـر از چنـد خـط روی کـاغذ
نیسـتند... بعضهـا دنبـال مشتـری نیسـتند. بلکـه اـن مشتـری اسـت کـه دنبـال
آنهاست. در دنیای که انتخابهای زیادی داریم، چرا ان اتفاق مافتد؟ چرا با
وجود انتخابهای زیادی که داریم، مردم رای بعض از ان انتخابها صف مکشند،
بیشتر ول مدهند یا از قل، رزروشان مکنند؟ چرا ان آدمها و محصولات انقدر
خواهان دارند؟ علت ان اتفاق پدیدهای است به نام «بیشتر شدن قاضا نسبت به

عرضه».

رای بیشتر شدن قاضا نسبت به عرضه باید به شرایط نامتعادل رسیم؛ یعنی تعداد
خریداران از فروشندگان بیشتر باشد. 4 عامل رای به هم زدن تعادل بازار به صورتی
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که تعداد خریداران از فروشندگان بیشتر شود، وجود دارد:

 

عامل یک: نوآوری
یک از راههای بیشتر شدن خریداران نسبت به فروشندگان، ایجاد کالای جدید است
که تا حالا در بازار وجود نداشته و همن حالا به آن احتیاج است؛ یعنی فقط یک
فروشنده (شما) و گروهی از خریداران جدید که خواهانش هستند، وجود دارند. در

نتیجه، تعداد خریداران از فروشندگان بیشتر است.

هچوقت به ان نکته توجه کردهاید که رتماشاگرترن فیلم هفته، همیشه یک فیلم
جدید است؟ حتی اگر فیلمهای جدید بهپای فیلمهای کلاسیک نرسند، مردم، تجربه
چزهای جدید را مخواهند. نیازی نیست کالای جدید و شاخص که تولید مکنید،

خارقالعاده و در تعداد زیاد باشد.
نوآوری متواند زرکانه باشد. متوانید همراه بقیه کالاها بستهبندیاش کنید.
متوانید کالای جدید از یک بازار دیگر بیاورید. متوانید کالای را که مردم قبلا

دیدهاند، با وژگ جدید ارائه کنید.
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3 نوع نوآوری
1. نوآوری محصول. رای کالای سرمایهگذاری مکنید که مردم قبلا آن را ندیدهاند،
یا کالای موجود را به شوهای جدید تغر مدهید. مثلا «جورج لوکاس» کارگردان
فیلم جنگ ستارگان، بعد از اکران آن، مجموعهای از شخصیتها و محصولات را اختراع

کرد.

2. نـوآوری سیسـتم. کـالای موجـود را جـوری تغـر دهیـد کـه کارهـا را سـرعتر و
مطمئنتر کند. مثلا فیسوک سیستم خلاقانه رای دنبال کردن همه دوستانتان، به

اضافه سیستم جالب رای تبلیغات است.
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3. نوآوری در رند. یک کالای نهچندان جالب را به کمک شوه جدید بستهبندی،
تبدل به کالای خواستنی کنید. مثلا «رالف لورن» تیشرتهای معمول ولو را از

طرق رندسازی تبدل به گرانترن و بالاترن سطح مد کرد.

[message_box/]

 

عامل دو: رابطه
دومن راه رای اطمینان از بیشتر شدن خریداران نسبت به فروشندگان ان است که
در بازارتان خریداران را جوری، مال خودتان کنید و چنان رابطه مستحکم با خریداران

رقرار کنید تا به شما وفادار باشند و پیشنهاد بقیه فروشندگان را رد کنند.

تصاحب رابطه، روشی قدرتمند است رای بیشتر کردن قاضا نسبت به عرضه، سه راه
رای تصاحب کردن وجود دارد:

1. تاثرگذارتر شوید. سع کنید بهقدری تاثرگذار باشید که دیگران را با ایدهها و
روژههایتان همراه کنید.

2. بیشتر شناخته شوید. از طرق رسانه، تبلیغات و دیگر فعالیتهای رندسازی،
جاذبه کاری یا شخصتان را توسعه دهید.

3. بهجا معامله کنید. وقتی معامله انجام شد، مشتریان دنبال بقیه فروشندگان
نیستند. کسب رضایت درازمدت مشتریان، کسبوکارتان را قوت مبخشد و ارزشمند

مکند.

 

عامل سه: تسهیلات
نیازهای بازار را به هترن شکل ممکن جواب دهید. ان یعنی بهموقع در جای درست
با هدف رآوردن نیازهای مصرفکنندگان قرار داشته باشید. ان کار، باعث بیشتر
شدن تعداد خریداران نسبت به فروشندگان مشود؛ چون خریداران، تمایل بهصرف
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وقت، ول و انرژی رای پیدا کردن بقیه فروشندگان ندارند.

آمازون، کتابفروشیهای سنتی را قریبا به ناودی کشاند؛ چون روند خرید کتاب را
سهولت بخشید. کتای که آنلان مخرید با کتای که از کتابفروشی مخرید، هچ

فرق ندارد؛ ول آسانی و سادگ خرید از آمازون، آن را در اولویت قرار داده است.

 

سهولت به سه شوه اتفاق مافتد:

1. توزع هتر. یعنی یک کسبوکار، چزی را در دسترس خریدارانش قرار دهد که
انرژی، تلاش و زمان کمتری رای خریدش احتیاج است.

2. اطلاعـات هتـر در مـورد بـازار. هرچـه اطلاعـات بیشتـری در دسـترس قـرار بگـرد،
ن مساله موقعرسانند. در ضمن، اران بازار مشرکتهای کوچکتر، خود را به ره

رخ مدهد که یک مشتری، لزوم نبیند گزینههای مختلف در بازار را ررسی کند.

3. خودکارسازی. وقتی است که رویدادها سرعتر یا خودکار اتفاق مافتند؛ ان
متواند ساختار یا سیستمهای جدید آنلان یا آفلان باشد.

 

عامل چهار: قیمت
ان زمانی اتفاق مافتد که شما قادر به رهم زدن تعادل قیمت باشید. شما روی
کالای سرمایهگذاری کردهاید که دیگران ندارند. شما هنوز متوانید کالاهایتان را به
قیمتی پیشنهاد دهید که سودآور باشد؛ ول آن قیمت، پانتر از آن است که دیگر

عرضهکنندگان بتوانند به آن رسند.

سه روش رای کم کردن هزینهها و درعنحال حفظ حاشیههای سود وجود دارد:

1. سرمایهگذاری. سرمایهگذاری زرکانه روی اموال که بهصورت طبیع، مانع رای
یک تازهوارد بهحساب مآیند، ان امکان را به شما مدهند که هزینههایتان را کم
کنید و حاشیههای سود را حفظ کنید. خرید خانه و تجهزاتی که هزینه کرایهشان زیاد
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است همیشه متواند باعث کاهش قیمتها شود.

 .2هسازی. رفع موارد رهزینهای که ارزش کالا را در چشم مشتری کم مکنند، هم
حاشیه سود را بالا مرد، هم باعث کم شدن قیمتها مشود.

3. خودکارسازی. استفاده از سیستمها و تکنولوژی بهجای استفاده از انسانها، راه
قدرتمندی رای کم نگهداشتن هزینههای بالاسری و زیاد نگهداشتن حاشیه سودها

است.
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منع: کتاب «رسیدن به فروش بیشازحد»
ریستل لنویسنده: دن

ناشر: نگاه نون
ترجمه: محمدرضا عمرانی
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