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3 مدل رای مدریت رند
امروزه رندها در انتخاب و خرید محصولات و خدمات مشتریان نقش مهم و بسزای
ایفـا مکننـد. ازآنجـایکه رنـد طـق مطالعـات انجمـن تحقیقـات بـازار اروپـا، ۴۵%
دارایهای جهان را به خود اختصاص داده است، ازانرو، شناخت و خلق آن متواند
در افزایش ارزش سهام یک شرکت و در نتیجه، جذب مشتریان و افزایش فروش و

سهم بازار آن شرکت مفید واقع شود.

رنـدهای ـزرگ تصـادف ایجـاد نشدهانـد. آنهـا نتیجـه رنـامهرزی اندیشمنـدانه و
خلاقانه هستند. کسی که در حال ساخت یا مدریت یک رند است، باید با دقت به
ایجاد، توسعه و پیادهسازی راهردهای نوآورانه رای آن ردازد. رای آسانتر کردن ان
رنامهرزی، سه مدل یا ازار سودمند پیشنهاد مشود که ان 3 مدل در ترکیب با

هم، دیدگاههای اساسی در ابعاد خرد و کلان رای ساخت رند موفق ارائه مکنند.
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1. مدل جایگاه سازی رند
ان مدل توصیف مکند که رند چگونه با خلق مزیت رقابتی در فضای بازار و در

مقایسه با رقبا، جایگاهی در ذهن مشتریان ایجاد کند.

مدل اول شاید با یک از قدیمترن مفاهیم در بازاریای رند سروکار دارد. جایگاه
سازی، عمل طراح کردن پیشنهادات شرکت و ایجاد تصوری رای گرفتن فضای
مشخص در ذهن بازار هدف است. هدف آن قرارداد رند در ذهن مصرفکننده، رای
حداکثر کردن منافع بالقوه سازمان است. جایگاه سازی رند مسئلهای اساسی است؛

چون بسیاری از تصمیمات بازاریای را هدایت مکند.

یک جایگاه خوب رای رند، کمک مکند تا از سه طرق، استراژی بازاریای رهری
شود:

1. شفافسازی ماهیت رند.
2. اهداف که رند کمک مکند تا مشتری به آنها دست یابد.

3. از چه روش منحصربهفردی ان امکان را فراهم مسازد.

همه افراد در سازمان باید جایگاه رند را درک کنند و آن را بهعنوان یک پیشزمینه
رای تصمیمگری به کار گرند.
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4 مولفه کلیدی رای جایگاه سازی
جایگاه سازی رند، نیازمند آن است که شباهتها و تفاوتهای ن رندها تعریف
شده و به هم مرتبط شوند. بهطور خاص، چهار مولفه کلیدی رای جایگاه سازی رقابتی

رتر وجود دارند:

1. یک چارچوب رقابتی مرجع از نظر بازار هدف و ماهیت رقابت.
2. نقاط تماز از نظر تداعهای ذهنی رند قوی، مطلوب و یهمتا.

3. نقاط اشتراک  از نظر تداعهای ذهنی رند که هرگونه نقاط تماز از طرف رقبا را
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خنثی مکند.
4. فلسفه رندی، که ماهیت رند و نقاط تماز کلیدی را در ۳ تا ۵ کلمه خلاصه

مکند.
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2. مدل همنوای با رند
ان مدل توصیف مکند که رند چگونه به خلق اشتیاق و همچنن روابط وفادارانه

در مشتریان ردازند.

همانطور که گفته شد مدل جایگاه سازی رند، به چگونگ ایجاد جایگاه کاملا موثر
رای رند مردازد. مدل همنوای رند، به چگونگ بهکارگری جایگاه ایجاد شده رای
سـاختن یـک رنـد قـوی کـه وفـاداری مصـرفکننده بیشتـری را بـه ارمغـان مـآورد،

مردازد.

خلق یک رند متواند بهصورت چند مرحله، پشتهم بیان شود، که تحقق هر مرحله
از آن، به تحقق و موفقیت در مرحله پیشن وابسته است. تمام مراحل با هدف

انجام کار معینی با مشتریان بالقوه و بالفعل هست. ان مراحل به شرح زر هستند:

1. تضمن اینکه مشتریان، هویت رند را بهطور کامل مشناسند و اینکه معنای رند
در ذهن مصرفکنندگان با طبقه خاص از محصول یا نیاز مشتری تداع دارد.

2. ایجاد کلیتی رای مفهوم رند، بهصورت پایدار و محکم در ذهن مشتریان، با وند
استراژی فهرستی از عوامل تداعکننده معنا رای رند بهصورت مشهود و نامشهود،

با یک سری وژگهای مشخص.
3. استخراج پاسخهای مناسب مشتریان به ان هویت و مفهوم رند.

4. تبدل پاسخ رند و استفاده از آن رای خلق رابطه وفادارانه فعال و قوی، میان
مشتریان و رند.

ان چهار مرحله، فهرستی از سوالات بنیادن را ایجاد مکند، که مشتریان همواره
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درباره رند مرسند، حتی اگر به صراحت امکانپذر نباشد، حداقل بهطور ضمنی
رسیده مشوند:

1. شما چه کسی هستید؟ (هویت رند)
2. شما چه چزی هستید؟ (مفهوم رند)

3 .چه چزی درباره شما میدانم؟ من چه فکر یا احساسی درباره شما دارم؟ (پاسخ
رند)

4. چه چزی میان شما و من وجود دارد؟ من چه نوع تداعها و چه مزان ارتباط را
مخواهم با شما داشته باشم؟ (رابطه رند)

همـانطور کـه دیدیـد یـک ترتیـب کـاملا واضـح در اـن مراحـل بـه حـالت «نردبـان
رندسازی» رعایت شده است، از هویت تا مفهوم، پاسخ و ارتباط. بناران تا زمانی که
هویت خلق نشده است، مفهوم نمتواند ایجاد شود، پاسخ هم نمتواند اتفاق
بیفتد، مگر اینکه مفهوم درستی تفهیم و تن شده باشد و ارتباط نمتواند محقق

شود؛ مگر اینکه پاسخ مناسی به دست آمده باشد.

 

3. مدل زنجره ارزش رند
ان مدل توصیف مکند که چگونه به ترسیم فرایند خلق ارزش ردازیم، تا درک

هتری از تاثر مال هزینهها و درآمدهای بازاریای داشته باشیم.

زنجره ارزش رند، یک رویکرد ساختاریافته است، رای ارزیای مناع و خروج ارزش
وژه رند و طریقهای که فعالیتهای بازاریای ارزش رند را خلق مکنند. زنجره ارزش
رند، افراد متعددی که درون یک سازمان متوانند بهصورت بالقوه ارزش وژه رند را
تحت تاثر قرار داده و باید از اثرات مرتبط با رندسازی باخر باشند، را شناسای
مکند. افراد متفاوت، تصمیمات متفاوتی درباره رند مگرند و نیاز به اطلاعات
متفاوتی دارند. ر ان اساس، زنجره ارزش رند، بینش و بصرتی درونی رای مدران،

مدران ارشد بازاریای، مدران عامل و مدران ارشد اجرای فراهم مآورد.
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زنجره ارزش رند، چندن فرضیه بنیادن دارد. از اساس فرض مکند، ارزش رند در
نهایت در کنار مشتریان اسقرار دارد. ر اساس ان بینش، مدل در مرحله بعدی فرض
مکند، فرایند خلق ارزش رای رند، زمانی آغاز مشود که بنگاه ر رنامه بازاریای که
مشتریـان بالفعـل یـا بـالقوه را هـدف گرفتـه اسـت، سـرمایهگذاری مکنـد. فعـالیت
بازاریای با رنامه همراه مشود و سپس طرز فکر مشتریان در ارتباط با رند را تحت

تاثر قرار مدهد.
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در مجموع ان 3 مدل به بازاریابان کمک مکند راهردها و روشهای رندسازی را به
کار بگرند، سود را حداکثر کنند، ارزش وژه بلندمدت رای رند خود ایجاد کرده و

مسر پیش روی خود را مشخص کنند.
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منع: کتاب «رنامهرزی رند»
نویسنده: کون لن کلر
ناشر: انتشارات بازاریای
ترجمه: امن اسداللهی
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