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خلاصه کتاب تغر جایگاه
نکات کلیدی کتاب

منظور از جایگاهسازی ان است که چگونه خود را از بقیه متماز مکنید. تغر
جایگاه، کاری است که انجام مدهید تا نظر دیگران در مورد تماز شما و رقیبان را

تغر دهید.

شرکتها رای واکنش به سه عامل رقابت، تغر و بحران دست به تغر جایگاه
مزنند.

تنها روی یک مفهوم که تماز اصل شما و رقیبانتان را نمایان مکند تمرکز کنید و
پیام بسیار سادهای را حول آن مفهوم بسازید.

پیشرفتهای تکنولوژی مدام رندها را مجور به تغر مکند. رندها یا باید
پیشرفت کنند یا از ن روند.

هر چه شرکت شما زرگتر باشد، تغر دادن آن و انعطافپذر ودن سختتر
است.
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تغر در رندتان متواند دید مردم نسبت به شما را مهم کند و پیام بازاریای را
کم اثر کند.

تغر جایگاه معمولا بعد از بحرانها ضروری است، چه بحرانهای زرگ و فراگر
را  GM مثل رکود جهانی، چه بحرانهای مروط به یک شرکت مثل بحرانی که 

دررگرفته است.

«اول روابطعموم بعد تبلیغات». در حالت مطلوب استراژی تغر جایگاه شما
هتر است از مناع خارج از شرکت شروع شود، مثل یک نوشته در روزنامه یا

بلاگ.

تغر جایگاه تنها زمانی موثر خواهد ود که هیاتمدره به طور کامل از آن
حمایت کنند.

از موانع اصل تغر جایگاه، مقاومت در رار تغر در مراتب مدریتی است.

 

آنچه در ان چکیده خواهید آموخت
1. چگونه دید بازار و جایگاه خود را تغر دهید.

2. چگونه اصول تغر جایگاه به شما در رقابت کمک خواهد کرد.
3. چگونه زمان مناسب رای تغر جایگاه را تشخیص دهید.

 

جایگاهسازی و تغر جایگاه
جایگاهیای و جایگاهسازی دو مبحث کاملا به هم مرتبطاند. هر دو مبحث نیازمند درک
ان است که مردم شما و سازمان شما را چگونه مبینند. منظور از جایگاهسازی ان
است که چگونه خود را از بقیه متماز مکنید. تغر جایگاه کاری است که انجام

مدهید تا نظر دیگران در مورد تماز شما و رقیبان را تغر دهید.

علم که بشر در مدت سه دهه گذشته تولید کرده است بیشتر از کل علم است که
در پنج هزار سال قل آن به دست آورده ود. روزانه بیش از 4000 کتاب منتشر
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مشوند. میلونها صفحه وب هر روز به شبکه جهانی اینترنت افزوده مشوند و
ان ارقام مدام در حال افزایشاند. هر روزه رسانهها مردم را با انواع اقسام پیامها
بمباران مکنند  و تعداد ان رسانهها مدام در حال افزایش است. پس چگونه
متوانید پیام خود را در میان ان همه پیام رجسته و متماز کنید. عور از میان ان
سد اطلاعاتی، بسیار سخت است، بهخصوص وقتی مردم از پیچیدگ زارند و از

سردرگم ودن ن ان همه اطلاعات خوششان نمآید.

اگر مخواهید مردم پیام شما را بهخاطر بسپارند، آن را ساده نگه دارید. تنها روی یک
مفهوم که تماز اصل شما و رقیبانتان را نمایان مکند تمرکز کنید و پیام بسیار
سـادهای را حـول آن مفهـوم بسازیـد. بهعنوانمثـال شرکـت Volvo خـود را بـا مفهـوم
«امنیت بیشتر» معرف مکند و  BMWر کیفیت رانندگ تمرکز دارد. یکبار که مردم
بتوانند داستان ساده شما را به یاد بیاورند آن را تا مدتزمان طولانی در ذهن خود
نگه خواهند داشت. در دهه 80 تحقیق مشخص کرد که مردم ر ان باور ودند که
جنرالالکتریک دومن رند تولیدکننده مخلوطکن است، درحالکه جنرالالکتریک در
مدت 20 سال گذشته هچ مخلوط کنی تولید نکرده ود. ان باور ر اساس ان دید
که از 20 سال پیش داشتند در اذهان مانده ود. وقتی یکبار مردم دید خاص نسبت
به محصول پیدا مکنند دیگر تغر دادن ان دید بسیار سخت است. زراکس
وقتی خواست وارد بازار کاموتر شود با شکست مواجه شد. کوکاکولا وقتی کوکای
یرنگ خود را معرف کرد با شکست مواجه شد. تغر دادن جایگاه شما در ذهن
مردم کار واقعا سختی است. خود مردم نمتوانند بهوضوح مشخص کنند که چرا
محصولات شما را نمخرند؛ ول روانشناسان رفتاری 5 عامل اصل موثر در نخریدن را

عوامل زر مدانند.

1. جنبه مال: مردم مترسند که ول خود را از دست دهند.
2. جنبه کار کردی: مردم مترسند چزی که مخرند طوری که مطلوب است کار نکند.

3. جنبه فزیک: نمخواهند روی چزی سرمایهگذاری کنند که باعث دردسر شود.
4. جنبه اجتماع: از اینکه چزی بخرند که بعد مورد تمسخر اطرافیان قرار گرند

مترسند.
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5. جنبه روانشناختی: مترسند از اینکه ممکن است بعدها پشیمان شوند.

مشتریـان بـا پیامهـای فوقالعـاده زیـادی بمبـاران مشونـد؛ امـا اکنـون حـق انتخـاب
گستردهتری نسبت به همیشه دارند. اکثر فروشگاهها چزی در حدود 40000 عنوان
کالا را مفروشند ان درحالکه یک خانواده متوسط کل نیازهایش را با فقط 150
رند کالا تامن مکند. درحالکه یک مصرفکننده در دهه 70 متوانست ماشن
خود را از ن 140 مدل ماشن انتخاب کند، اکنون خریداران متوانند در بازار آمریکا
از ن 300 مدل ماشن خود را انتخاب کنند. عصر کسبوکارهای محل در حال
رچیده شدن است و بازارهای جهانی در حال گسترشاند. افزون ر ان، شاخههای
اصل کسبوکارها در حال تفکیک به زرشاخههای متعددی هستند. بهعنوانمثال زر
شاخههای جدید ایجاد شده از صنعت رایانه را در نظر بگرید. امروزه انتخابهای
گستردهای ن کاموترهای رومزی، لپتاپها، نوتوکها، کاموترهای ایستگاهی
و مینیکاموترها و بسیاری گزینه دیگر دارید. اگر چه مردم به تمام ان گزینهها نیاز
ندارند. تحقیقات نشان مدهد که داشتن گزینههای بیشتر کار انتخاب را نهتنها

راحتتر نمکند؛ بلکه انتخاب را پیچیده مکند.

رای گذر از میان ان همه انتخاب نیاز دارید که جایگاه خود را تغر دهید. شرکتها
رای غلبه ر سه نروی رقابت، تغر و بحران دست به تغر جایگاه مزنند.

 

1. رقابت
در ابتـدا بازاریابـان تغـر جایگـاه را ـرای نشـان دادن ضعفهـای حریفـان اسـتفاده
مکردند؛ ول بهمحض اینکه اولن سنگ رتاب مشد جنگ ایجاد مشد که به
ضرر هر دو طرف تمام مشد. بهعنوانمثال شرکت کمل رقیب خود، رگرسو را به
در صاونهای خود متهم کرد. شرکت رگرسو هم در مقابله  MSG استفاده از ماده
عنوان کرد که شرکت کمل نز از ان ماده استفاده مکنند و هچ یک از ان رندها

رنده از میدان خارج نشدند.
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تغر جایگاه نیازمند پیشنهاد منحصربهفرد است و شامل 5 استراژی زر است.

1. هـویت دادن: روی محصـولات خـود اسـم بگذاریـد. همـان گـونه کـه Doleـرای
آناناسها و  Chiquitaر موزها کردند.

2. شخصیتبخشی: شخصیت «غول سز» (رای شرکت لوبیای سز) مثال خوی رای
نشان دادن ان موضوع است.

ــزرگ  ــای ــک و طالیه ــان گرم ــد: بازاریاب ــاد کنی ــدی ایج ــول جدی 3. رده محص
نمخواستند محصول خود را صرفا بهعنوان طالی زرگ وارد بازار کنند رای همن رده

محصول جدیدی با نام «طالیهای کرنشاو» به بازار معرف کردند.
رش دهید. انگور فرنگمناسب نیست تغ ر نام: اگر نام محصول قدیم4. تغ

چینی نام قدیم کوی است.
5. مقایسه با رده محصول دیگری: وقتی گوشت خوک به بازار آمد رای مردم زیاد
جذابیتی ایجاد نمکرد، پس بازاریابان تصمیم گرفتند آن را با عنوان «نوع دیگر از

گوشت سفید» وارد بازار کنند.

 

2. تغر
تغرات سرع وژگ اصل دنیای کسبوکار امروز است. پیشرفتهای سرع در
تکنولوژی مدام قانونهای بازی را عوض مکنند. رندها یا باید پیشرفت کنند یا از
ـن رونـد. بهعنوانمثـال IBM کـه در بـازار کاموترهـای ـزرگ قـدیم رهـر ـود بـا
سع DataGeneral ،HP ،Wang .وترها بازار را از دست دادبهوجودآمدن مینیکام
کردند با آمدن مینیکاموترها رهر شوند؛ ول آنها نز با بهوجودآمدن کاموترهای
و غره دادند. فقط  Apple شخص نتوانستند به هدفشان رسند و جایشان را به 
کسانی دوام آورند که پیشرفت و تغر کردند. IBM وارد بازار محاسبات یکپارچه شد.
HP به حوزه تولید چاپگر پناه رد و Apple همچنان به تولید محصولات مختلف در
بازار رایانههای شخص ادامه مدهد. به خود مغرور نشوید. مدام در جستجوی
افقهـای جدیـدی باشیـد کـه بـا پیشرفـت تکنولـوژی بـه وجـود مآینـد و متواننـد
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موفقیت شما را تحت تاثر قرار دهند.

هر چه شرکت شما زرگتر باشد تغر دادن آن و انعطافپذر ودن سختتر است.
زرگتر ودن الزاما هتر نیست بهخصوص وقتی موضوع واکنش به تغر بازار یا
تکنولوژی باشد. تحقیقات نشان مدهند که هر چه شرکت زرگتر و پیچیدهتر
مشود ناکارآمدتر مشود، از GM و AIG متوان بهعنوانمثالهای زنده ان امر یاد
کرد. افزون ر ان، شرکتهای زرگ و موفق تمایل به تغر ندارند و در عوض

دوست دارند همان کارهای قدیم که آنها را به موفقیت رسانده است را تکرار کنند.

باانحال تغرات هم متوانند دشمن موفقیت باشند. تغر دادن شرکت به زمان
زیادی رای فکر کردن نیاز دارد.  وقتی خط تولید جدیدی به شرکت اضافه مکنید یا
خط تولیدهای موفق خود را تغر مدهید، هویت شرکت خود کمرنگتر مکنید.
گاتورید رهر بازار ود، تا وقتی که تصمیم گرفت لل خود را از اول طراح کند. آنها
نوشته Gatorade را به یک « «Gزرگ تغر دادند و نتیجه ان شد که فروش %4.5
افت کرد. رعکس، White Castle از سال 1920 تغرات اندک کرده است و همچنان
White  Castle بهعنوان رهر بازار فستفودها باقمانده است. یک از دلایل که 
متواند در مقال تغرات بایستد سهام خاص ودن شرکت است. شرکتهای
سهام عام که باید پاسخگوی مردم بازار ورس و فشارهای بازار در اصرار به تغر
کردن و زرگ شدن خود باشند، اکثرا بهجای موفقیتهای درازمدت به روی سودهای
کوتاهمدت تمرکز مکنند. مراقب تغرات خود باشید، سع نکنید مشکل که واقعا
وجود ندارد را حل کنید، با سنتها در نیافتید. مطمئن شوید که تغراتی که انجام

مدهید حتما هتر باشند.

 

3. بحران
معمـولا بعـد از بحرانهـا تغـر جایگـاه ضـروری اسـت. بحرانهـا بـاتوجهبه فراگـری
متوانند بحرانهای زرگ یا کوچک باشند. بحرانهای زرگ مثل رکود اقتصادی همه
را تحـت تـاثر قـرار مدهنـد و بحرانهـای کـوچک، تنهـا شرکـت را تحـت تـاثر قـرار
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مدهند. GM تحت تاثر یک بحران کوچک قرار گرفته است و آیندهاش به استراژی
تغر جایگاهش بستگ دارد. رای اینکه GM بتواند دوام بیاورد باید رای هر چهار
رند (شورلت، وک، کادیلاک و جامسی) خود جایگاه متماز و مجزا ایجاد کند که

خودروهای خود را از بقیه متماز کند.

رای هر نقشه بازاریای را که مخواهید طراح کنید باید کارهای که رقبا دارند انجام
مدهند را در نظر آورید. بحث در مورد کارهای نیست که مخواهید انجام دهید،
بحث سر کارهای است که رقبا اجازه انجام آن را مدهند. اطلاعات کامل در مورد
اینکـه آنهـا چـه مکننـد و نقـاط ضعـف و قـوت آنهـا بـه دسـت آوریـد و هرگـز آنهـا را

دستکم نگرید.

اگر چه با تغر جایگاه نمخواهید دید مشتریها را کامل تغر دهید و صرفا دید
مردم را نسبت به خود تعدل مکنید، باانحال باید ان کار بهمرورزمان انجام شود
و از عجله رهزید. استراژی تغر جایگاه باید با دید و احساس اکنون مردم منطق
باشد. قانون کل در تغر جایگاه ان است که «اول روابطعموم بعد تبلیغات». در
حالت مطلوب استراژی تغر جایگاه شما هتر است از مناع خارج از شرکت شروع
شود و رای همن است که بخش روابطعموم تا ان حد در ان موضوع اثرگذار
است. کمن تغر جایگاه را به آهستگ شکل دهید. بهعنوانمثال، از نوشتن در
یک بلاگ مروط به شرکت شروع کنید. سپس موضوع را به رسانههای تجاری و
اقتصادی بکشانید و بعد رسانههای گروهی رادو و تلوزون. با استفاده از تبلیغات

به جا و فروش محصولات کار روابطعموم را تکمل کنید.

تغر جایگاه تنها زمانی موثر خواهد ود که هیاتمدره به طور کامل از آن حمایت
کنند. درگر شدن مدران ارشد با کار الزام است. رهرانی که انعطافپذر، شجاع، با

معلومات باشند. هرگز ان کارها را به معاونان و نمایندگان واگذار نخواهند کرد.
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موانع راه تغر جایگاه
هنگام ایجاد یک کمن تغر جایگاه باید منتظر چه مشکلاتی باشید؟ اول دسترسی
و ارائه رنامه رای تغر جایگاه به افراد دارای قدرت تصمیمگری است. ممکن است
بتوانید هترن ارائه دنیا را انجام بدهید؛ ول تا وقتی که حرفتان به گوش کسانی که

باید رسد نرسد هچ فایدهای ندارد.

مردم با هر چزی را موقعیتشان به خطر بیندازد مقابله مکنند. ان موقعیت،
محصول و کسبوکاری است که در گذشته ول تولید مکرده است. ژیلت نمونه
خوی است که نشان مدهد چگونه باید با ان مشکل رورو شوید. ژیلت همواره
محصولات خودش را با تولید و هتر کردن محصولات موفق قدیم کنار مزند. از
ریشتراشهای تک تیغه به ریشتراشهای چند تیغه. ژیلت انواع ریشتراشهای
قالتنظیم، چند تیغه و ضدالتهاب را به بازار معرف کرده است. راز موفقیت ژیلت در

ان است که همواره موفقیتهای قبل خودش را زر سوال مرد.

وقتی مخواهید یک استراژی تغر جایگاهی را به شرکتی بفروشید مجور هستید
با عقاید فرسوده رورو شوید. تعداد کم از آدمها با اینکه با اشتباهات خود رودررو
مشوند خود را راحت حس مکنند. با استفاده از داستانها و آموزش قدمبهقدم و
بهآرام سع کنید پیش روید تا طرفتان را در موضع دفاع قرار ندهید. هترن
راهحلها واضحاند. رای اینکه ببینید که آیا راهحل شما واضح و روشن است نکات زر

را دنبال کنید.:

مسائل وقتی حل مشوند ساده مشوند: اغلب مردم به راهحلهای بدهی و
واضح توجه نمکنند. ایدههای پیچیده واضح نیستند.

آیا با طبیعت انسانی همخوانی دارد: راهحلهای واضح با راهکارهای موجود
نباید زیاد فرق کند.

روی کاغذ بنویسید: آیا متوانید ایده را سرع و روشن توضح دهید.

آیا در ذهن مخاطب جرقه ایجاد مکند: هترن ایدهها معمولا واکنشی است
که در مخاطب ایجاد مکند که «چرا زودتر ان ایده به ذهن خودم نرسیده
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است.»

آیا در زمان حال جاافتاده است: ایدههای عقبتر یا فراتر از زمان معمولا موفق
نمشوند. استراژی تغر جایگاه خود را رای هترن زمان تنظیم کنید.

 

["message_box text_color="light]

وقتـی دیـد خـود نسـبت بـه محصـول را مشخـص مکنـد، تغـر دادن آن دیـد
غرممکن است.

بازاریای نرد میان نقطهنظرها است.

هر رنامه تغر جایگاه ابتدا باید با در نظر گرفتن رقبا باشد.

اگر در سایه رهر بازار حرکت کنید و جایگاه خود را متماز نکنید تا ابد ضعیفتر
خواهید ماند.

فروش ایدههای تغر جایگاههای رقابتی بسیار سخت است؛  چون ان ایدهها
ماهیت منف دارند.

ژگور هستید وشناخته شده است شما مج خاص ژگرای و اگر رقیبتان
دیگری را رای خود انتخاب کنید.

هچچز سرعتر از تغر نمتواند یک شرکت را ناود کند و به لطف تکنولوژی
ان تغرات مدام سرعتر مشوند.

وقتی شرکتی موفق و زرگ است مال نیست چزی را تغر دهد.

رهران بازار خودشان باید مشتاقانه به محصولات قبل خود حمله کنند.

ایدههای خوب همیشه رای کسانی که باید به آن رسیدگ کنند دردسرساز و وقت
ر است. همن رای ناودی یک ایده عال کاف است.

تارخ ر از پیشبینیهای خوی است که هرگز به وقوع نوستند.

زیادی در مورد استراژی تغر جایگاه خود فکر و تحقق نکنید. فقط ایده ساده و
روشن جواب مدهد.
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[message_box/]

 

درباره نویسنده
جک تروت نویسنده یک رفروشترن کتاب در زمینه جایگاهیای با عنوان «نرد رای
ذهن شما» است. او مدرعامل شرکت مشاوره تراوت و شرکا است. اسو روکن

بنیانگذار شرکت مشاوره روکن و همکاران است.
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