
1

خلاصه کتاب بازاریای رایان تریسی
کتاب بازاریای رایان تریسی، ترجمهای از کتاب «Marketing» نوشته رایان تریسی،
یک راهنمای کارردی و قدرتمند است که ۲۱ ایده کلیدی را رای هود نتاج بازاریای و

روزی ر رقبا ارائه مدهد.

ان اثر تاکید مکند دلل اصل موفقیت یا شکست هر کسبوکار، به موفقیت یا
شکست در تلاشهای بازاریای آن بستگ دارد.

ر اساس ان کتاب، بازاریای، هنر و علم تشخیص خواستههای واقع مشتریان و
سپس خلق محصولاتی است که آن نیازها را رآورده سازد.

ان کتاب مجموعهای از استراژیها و تکنیکهای اثباتشده را آموزش مدهد که
متوان بلافاصله رای افزایش فروش، سودآوری و دستیای به رهری بازار از آنها

استفاده کرد.

 

https://www.briantracy.com/
https://modiresabz.com
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ایده اصل کتاب
ایده محوری کتاب «بازاریای» ان است که هدف واقع یک کسبوکار، نه فقط

کسب سود؛ بلکه جذب و حفظ مشتریان است.

سود، تنها نتیجه انجام موفق ان کار در طول زمان است. ر ان اساس، بازاریای،
فعـالیت اصـل هـر شرکـت موفـق اسـت و تمـام افـراد یـک سازمـان، در حقیقـت در

کسبوکار بازاریای فعالیت مکنند.

تریسی با تشبیه بازاریای به استراژی نظام ،ر اهمیت شناخت دقق بازار (میدان
نرد)، مشتریان (هدف) و رقبا (دشمن) تاکید مکند.

کلید روزی، درک ان است که همیشه حق با مشتری است و کسبوکارها باید با
ایجاد یک مزیت رقابتی واضح و یک پیشنهاد فروش منحصربهفرد (USP)، خود را از
دیگران متماز کنند؛ در غر ان صورت، تنها راه رقابت، کاهش قیمت خواهد ود که

به شکست منجر مشود.

 

خلاصه نکات هر فصل

فصل اول: هدف کسبوکار
هدف اصل کسبوکار، جذب و حفظ مشتریان است. قدرتمندترن استراژی رای
رسیدن به ان هدف، تمرکز ر «کیفیت» است؛ هم کیفیت خود محصول و هم

کیفیت خدمات و روابط که با مشتری ساخته مشود.

مردم حاضر هستند رای کیفیت هزینه بیشتری ردازند و به تامنکنندهای که تجربه
هتری رایشان خلق مکند، وفادار بمانند.

 

فصل دوم: چهار روش بازاریای موفق
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خلق نتیجه: ارائه محصول که نیازی مشخص را رطرف مکند؛ مانند FedEx که
نیاز به ارسال یکشبه را رآورده کرد.

قیمتگذاری مناسب: ایجاد بازارهای جدید با کاهش قیمتها، تا حدی که خرید
رای بخش زرگ از مردم ممکن شود؛ مانند کاری که هنری فورد با خودرو انجام

داد.

سازگـاری بـا شرایـط واقعـ مشتـری: حـذف موانـع و ترسهـای مشتـری؛ ماننـد
ضمانت بازگشتوجه شرکت Sears که ترس از خرید کالای معوب را از ن رد.

تحول ارزش واقع: درک و ارائه ارزشی فراتر از خود محصول که رای مشتری
اهمیـت دارد؛ ماننـد اطمینـان از خـدمات پـس از فـروش  IBMـرای کاموترهـای

گرانقیمت.

 

فصل سوم: سه سوال کلیدی در بازاریای
1. آیا بازاری وجود دارد؟ آیا افرادی هستند که واقعا ان محصول را بخرند؟

2. آیا بازار به اندازه کاف زرگ است؟ آیا متوان آنقدر از محصول فروخت که
صرفه اقتصادی داشته باشد؟

3. آیا بازار به اندازه کاف متمرکز است؟ آیا متوان با روشهای تبلیغاتی موجود و
با هزینه معقول به مشتریان دسترسی پیدا کرد؟

 

فصل چهارم: تحقیقات بازار و شناخت بازار

مشتری کیست؟ (مشخصات جمعیتشناختی و روانشناختی)

مشتری کجاست؟ (موقعیت جغرافیای و اهمیت آن در فروش)

مشتری چگونه خرید مکند؟ (عادتهای خرید و کانالهای توزع)

کاررد محصول چیست؟ (مشتری چه نتیجه یا هودی از خرید محصول به دست
مآورد؟)

https://www.fedex.com/en-us/home.html
https://www.sears.com/
https://www.ibm.com/
https://modiresabz.com
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فصل پنجم: بازاریای مشتری محور
بـه گفتـه کتـاب بازاریـای رایـان تریسـی، در بازاریـای موفـق، مشتـری در مرکـز تمـام

تصمیمگریها قرار دارد.

همه افراد شرکت، از مدرعامل گرفته تا دربان، باید خود را نماینده خدمات مشتری
بدانند و در ارائه خدمات به مشتری وسواس داشته باشند. وقتی یک سازمان به طور
مداوم ر رضایت مشتری تمرکز کند، مشتریان نز با وفاداری و تکرار خرید، پاداش آن را

خواهند داد.

 

فصل ششم: دلل خرید مردم
مردم رای رفع «احساس نارضایتی» خرید مکنند. آنها ۱۰۰ درصد احساسی تصمیم

مگرند و سپس با منطق، تصمیم خود را توجیه مکنند.

کلید موفقیت در بازاریای ان است خیل واضح نشان دهید محصول شما چگونه
زندگ مشتری را هود مبخشد و چه «احساسی» (مانند امنیت، رستژ یا آرامش) را

پس از خرید در او ایجاد مکند.

دو انگزه اصل پشت همه خریدها عبارتند از:

1. اشتیاق رای موفقیت
2. ترس از شکست

 

فصل هفتم: تحلل رقابتی
شناخت دقق رقبا، حیاتی است. باید صادقانه از خود رسید: «چرا مشتریان از رقبای
من خرید مکنند؟» و مهمتر از آن: «چرا باید تامنکننده فعل خود را رها کرده و

سراغ من بیایند؟».
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همانطور که در کتاب بازاریای رایان تریسی گفته مشود، گاهی زرگترن رقیب،
یک شرکت دیگر نیست؛ بلکه «یتوجهی بازار» یا عادتهای قدیم مشتریان است.
هرگز رقبای خود را دستکم نگرید و فرض کنید آنها به اندازه شما باهوش و مصمم

هستند.

 

فصل هشتم: کسب مزیت رقابتی
جک ولش مگوید: «اگر مزیت رقابتی ندارید، رقابت نکنید».

در کتـاب بازاریـای رایـان تریسـی تاکیـد مشـود ـرای مـوفقیت، بایـد در یـک حـوزه
مشخص که رای مشتری ارزشمند است، هترن باشید. ان مزیت، همان «پیشنهاد
فروش منحصربهفرد (USP)» شما است؛ یعنی چزی که ارائه مدهید، رای مشتری

مهم است و هچ رقیب دیگری آن را ندارد.

بدون ان تماز، تنها راه رقابت، کاهش قیمت و حرکت بهسوی ناودی است.

 

فصل نهم: آمیخته بازاریای
طق نظر رایان تریسی، آمیخته بازاریای مانند یک دستور پخت پیچیده با هفت ماده

اولیه است.

رای دستیای به هترن نتیجه، باید ان هفت جزء را درست و در زمان مناسب با
یکدیگر ترکیب کرد. تغر در هر یک از ان اجزا، متواند موفقیت یا شکست کل

کسبوکار را رقم زند. ان هفت جزء عبارتند از:

1. محصول (Product): چزی که مفروشید.
2. قیمت (Price): استراژی قیمتگذاری شما.

3. تبلغ (Promotion): روشی که رای اطلاعرسانی و مقاعد کردن مشتری به کار
مگرید.

4. مکان (Place): جای که مشتری محصول شما را تهیه مکند.
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5. بستهبندی (Packaging): تاثر دیداری هر بخش از کسبوکارتان ر مشتری.
6. جایگاهسازی (Positioning): شهرت و جایگاه شما در ذهن مشتری.

7. افراد (People): کسانی که با مشتری در تعامل هستند.

 

فصل دهم: استراژی های جایگاهسازی
به گفته کتاب بازاریای رایان تریسی، جایگاهسازی، نردی رای تسخر ذهن مشتری
است. ان استراژی به ان معنا است که دوست دارید مشتریان با چه کلماتی شما و

کسبوکارتان را توصیف کنند.

ان جایگاه، باید به طور فعال ساخته شود و نمتوان آن را به شانس واگذار کرد.
رای مثال، ولوو با «ایمنی» و والمارت با «قیمت پان» در ذهن مشتریان جای

گرفتهاند.

ان ذهنیت رونی، باید بازتای واقع از ارزشهای درونی سازمان شما باشد.

 

فصل یازدهم: چهار اصل استراژی بازاریای
1. تخصص (Specialization): تمرکز ر یک محصول، خدمت یا بازار خاص.

2. تماز (Differentiation): جدا کردن خود از رقبا با یک مزیت منحصربهفرد.
3. بخشبندی (Segmentation): شناسای دقق گروهی از مشتریان که بیشترن

ارزش را رای تماز شما قائل هستند.
4. تمرکز (Concentration): صرف تمام انرژی و مناع بازاریای روی همان بخش از

مشتریان.

 

فصل دوازدهم: انتخاب میدان نرد
مانند یک ژنرال نظام، باید میدان نرد خود را هوشمندانه انتخاب کنید؛ چراکه
جهت حمله، اساس تمام رنامهرزیها است. با تغر محصول یا گروه مشتریان،
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رقبای شما نز تغر مکنند؛ بناران ان انتخاب استراژیک با ررسی دقق مشتریان
و نیازهای آینده آنها آغاز مشود.

سـپس بایـد نقـاط قـوت و ضعـف رقبـای خـود را بـادقت تحلـل کنیـد تـا بتوانیـد از
آسـیبپذریهایشان هرهـرداری کـرده و نقـاط قوتشـان را بـه حـداقل رسانیـد. ـرای
مثال، شرکت بلکری با نادیده گرفتن نوآوری آیفون، بهدلل اعتماد بیشازحد به
جایگاه خود در بازار تجاری، میدان نرد را به رقبای جدید واگذار کرد و ناود شد.

در نهایت، هدف ان است از یک نرد رهزینه که به «روزی روسی» (روزی با
تلفات سنگن) منجر مشود، اجتناب کنید؛ چراکه ان روزی، مناع شما را رای

نردهای آینده تحلل مرد و در نهایت به شکست منجر خواهد شد.

 

فصل سزدهم: اصول نظام استراژی بازاریای
1. اصل تعن هدف: داشتن اهداف شفاف و مکتوب.

2. اصل حمله: همیشه در حال تهاجم با ایدههای جدید باشید.
3. اصل تمرکز: متمرکز کردن نروها ر نقطه ضعف دشمن.

4. اصل مانور: انعطافپذری و آمادگ رای تغر سرع رویکرد.
5. اصل تلاش جمع: هماهنگ و کار تیم همه بخشهای سازمان.

6. اصل غافلگری: انجام کاری غرمنتظره که رقبا را شوکه کند.
7. اصل هرهرداری: پیگری سرع یک موفقیت رای تبدل آن به یک روزی قاطع.

 

فصل چهاردهم: تاکتیک های منحرف و منصرف کردن در بازاریای
وقتـی بـه یـک بـازار سـودآور وارد مشویـد، سـع کنیـد تـوجه رقبـا را جلـب نکنیـد.

رنامههای خود را مخف نگه دارید و از موفقیتهای خود لاف نزنید.

کتاب بازاریای رایان تریسی توصیه مکند حتی متوانید با جلبتوجه رقبا بهسمت
بازارهای کمسودتر، حواس آنها را از فعالیتهای اصل و سودآور خود منحرف کنید تا
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بتوانید در سکوت، جایگاه خود را مستحکم کنید.

 

فصل پانزدهم: استراژی «اولن و بیشترن»
ان استراژی که از یک ژنرال جنگ داخل آمریکا گرفته شده، بهمعنای رسیدن به

میدان نرد «زودتر از بقیه و با بیشترن نرو» است.

در بازاریای، ان استراژی بهمعنای تولید یک محصول رتر و عرضه گسترده و یکباره
آن به تمام بازارها، قل از اینکه رقبا فرصت واکنش پیدا کنند و بازار تسخر شود،

است.

رای مثال ال در عرضه محصولات، از ان استراژی بهخوی استفاده مکند.

 

فصل شانزدهم: استفاده از استراژی «ضربه غافلگرانه»
ان استراژی ر پیدا کردن یک «فضای خال» در بازار تمرکز دارد؛ یعنی ارائه محصول

یا خدمتی که هچکس دیگری آن را ارائه نمدهد.

ع» در یک بازار شلوغ، یک فضای خالل سرر «تحو رای مثال، پیتزا دومینو با تمرکز
را ر کرد. همچنن متوان با «تعریف دوباره» یک محصول، مانند نوشابه 7UP که

خود را «غر کولا» نامید، به رقبا ضربه زد.

 

ر بازار تخصص فصل هفدهم: تسلط
کتاب بازاریای رایان تریسی مگوید ان استراژی، زمانی به کار مآید که محصول
یا خدمتی را ارائه دهید که رای یک بازار تخصص (Niche Market)، «حیاتی» باشد؛
یعنی آن مشتریان رای موفقیت در کار خود، مجور به استفاده از محصول شما

باشند.

ماننـد متههـای الماسـی شرکـت هـوز کـه ـرای حفـر چـاه نفـت ضـروری ـود و تمـام
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شرکتهای نفتی ناچار به خرید آن ودند.

 

فصل هجدهم: استراژیهای خلاق رای رشد بازاریای

.به بازارهای فعل فروش بیشتر محصولات فعل

.فروش محصولات جدید به بازارهای فعل

فروش محصولات فعل به بازارهای جدید.

فروش محصولات جدید به بازارهای جدید (رریسکترن؛ اما رسودترن راه).

ایجاد ائتلاف استراژیک رای فروش محصولات دیگران به مشتریان.

 

فصل نوزدهم: استفاده از سار روشهای فروش
اغلب شرکتها به یک یا دو روش فروش عادت مکنند و فرصتهای یشمار دیگر را

از دست مدهند.

روشهای فروش متعددی مانند فروش مسقیم، آنلان، عمدهفروشی، خردهفروشی،
فرانشز و... وجود دارد. کتاب بازاریای رایان تریسی همچنن تاکید مکند گاهی
تغر «کانال توزع»، متواند تاثری بسیار زرگتر از تغر خود محصول داشته باشد؛

مانند ال که با افتاح فروشگاههای خردهفروشی، انقلای در فروش ایجاد کرد.

 

فصل بیستم: مفهوم سبد مناع
کتاب بازاریای رایان تریسی پیشنهاد مکند کسبوکار خود را نه فقط مجموعهای از

محصولات فعل؛ بلکه بهعنوان «سبد مناع» (انسانی، فکری، مال و...) ببینید.

از خود رسید: «با ان مناع، چه محصولات و خدمات دیگری متوان تولید کرد؟»

شرکت اینتل با همن تفکر، وقتی بازار تراشههای حافظه با رقابت شدید روبهرو شد،
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کسبوکار خود را بهسمت تولید رزردازندهها هدایت کرد و به یک از موفقترن
شرکتهای جهان تبدل شد.

 

فصل بیستویکم: چهار روش رای تحول کسبوکار
1. انجام بیشتر رخ کارها: تمرکز ر فعالیتهای باارزش و موفقیتآمز.

2. انجام کمتر رخ کارها: کاهش یا حذف فعالیتهای کمنتیجه.
3. شروع کاری جدید و متفاوت: نوآوری و خارج شدن از گوشه امن رای ساخت

آینده.
4. توقف کامل رخ از کارها: کنار گذاشتن کامل فعالیتهای که با «تفکر از صفر»،

دیگر منطق به نظر نمرسند.

 

درباره نویسنده
رایـان تریسـی (متولـد ۱۹۴۴) یکـ از مشهـورترن نویسـندگان و سـخنرانان جهـان در

زمینه موفقیت، مدریت و فروش است.

او بنیانگذار «کتابخانه موفقیت رایان تریسی» است و با نوشتن دهها کتاب رفروش
و رگزاری هزاران سمینار، به میلونها نفر در سراسر جهان کمک کرده به پتانسل

کامل خود دست یابند.

کتاب بازاریای رایان تریسی، که نسخه فارسی آن در سال ۱۳۹۳ (۲۰۱۴) منتشر شد،
خلاصهای از تجربیات غنی او در زمینه استراژیهای عمل کسبوکار است و بهعنوان

یک راهنمای ضروری رای کارآفرینان و مدران شناخته مشود.

همچنن اگر به موضوع نوآوری، بازاریای و شناخت چالشهای ورود محصولات جدید
به بازار علاقهمند هستید و دنبال راهکارهای کارردی رای موفقیت در ان مسر
مگردید، پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب عور از شکاف» را در وبسایت مدرسز

مطالعه کنید.

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%b9%d8%a8%d9%88%d8%b1-%d8%a7%d8%b2-%d8%b4%da%a9%d8%a7%d9%81/
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