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خلاصه کتاب رندسازی تا رسیدن به اوج
نکات کلیدی کتاب

کارآفرینان رندها با استراژی و خلاقیت به ساخت یک رند فکر مکنند.

رای شکوفا کردن رند خود، حوزههای کوچک و محروم بازار را بیابید، یک رده
جدید ایجاد کنید و خط خود را از رقبا متماز کنید.

یک اسم منحصربهفرد که آسان بتوان آن را بهخاطر سرد انتخاب کنید و آن را با
شعاری جذاب ترکیب کنید.

رای مشتریهای خود تجربههای فراموشنشدنی و غرقالقلید از رند خود به
وجود بیاورید.

از قدرت تصور، ارزش و شهرت رند خود استفاده کنید تا جایگاهی یکتا رای
مصرفکنندگان به دست آورید.

از استراژیهای جایگاهیای قدرتمند، مانند رهر یا نوآور ودن، صاحب هترن
قیمت، ارائهدهنده تکنولوژی یا روشهای جدید، استفاده کنید.
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«رندسازی ساری» یعنی استفاده کردن از رسانههای دیجیتال رای رساندن پیام
رند خود.

هفت اصل رای یک رندسازی قوی وجود دارد.

ان اصول عبارتند از: رندسازی جسورانه، صاحب رده خاص خود ودن، دلربای
کردن از مشتریها، زرگتر شدن، تبدل کردن همه افراد به یک «عامل رشد»،

خوششانس ودن، ایجاد توازن ن نوآوری و اصالت.

 

آنچه در ان چکیده خواهید آموخت
جایگاهیـای دقـق، بازاریـای در بـازار هـدف، طراحـ و ظـاهر جـذاب مفـاهیم جدیـد
رنــدسازی نیســتند، امــا رسانههــای دیجیتــال عملکــرد آنهــا را تغــر داده اســت.
متخصص رندسازی، کاترینا کاوتا، مفاهیم اساسی رندسازی را به شکل دیگر و
هماهنگ با تاثر تعنکننده رسانههای دیجیتال بیان مکند. او رندسازی تجاری و
شخص را به طور گستردهای وشش مدهد و مثالهای مرتبط از شرکتهای فوق
موفق مانند زاوس و ال ارائه مکند. مدرسز مطالعه کتاب خانم کاوتا را به تمام
کارآفرینان، صاحبان کسبوکارهای کوچک و هرکسی که ایده تجاری زرگ دارد توصیه

مکند.

 

یک ایده کوچک
بهجای تلاش رای به دست آوردن ایده زرگ بعدی، روی شناسای ایدهای کوچک و
اسثنای متمرکز شوید، یک «وعده ساده و متمرکز شده که نشان دهد چرا رند شما
توانید آنها را در یکخاص است». ایدههای کوچک ساده و سرراست هستند و م
دو جمله بیان کنید. رای اینکه ایده ساده شما موفق شود، باید از ارزشها و علاقه
شدید شما رآمده باشد. رای طننانداز شدن در ن مصرفکنندگان بالقوه، معتر
باشیـد، ماننـد بنیـانگذاران جیلـت گروپـه، الکسـیس مـایبنک و آلکسانـدرا ویلکـس
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ویلسون. ایده کوچک و موفق آنها یک باشگاه آنلان ود که اعضای آن روزانه
ایملهای در مورد آخرن تخفیفهای طراحان لباس دریافت مکنند.

در انتخاب کسبوکاری که مخواهید داشته باشید آزاد هستید، پس شرکتی ایجاد
کنید که هدفش رایتان راضکننده و رمفهوم باشد. بگذارید شهودتان هدایتان
کنـد. وینـدی کـوپ «سازمـان غرانتفـاع آمـوزش ـرای آمریکـا» را ایجـاد کـرد تـا از
فارغالتحصیلان دانشگاهها رای دو سال آموزش در مدارس دانشآموزان کندذهن
استفاده کند. درحالکه ایده کوچک خود را توسعه مدهید، محیط کاری ایجاد کنید
که در آن همه به رسالت شما علاقهمند باشند. خلاقیت را تروج دهید و به آن
پـاداش دهیـد، روزیهـا را جشـن بگریـد، اجـازه اشتبـاهکردن بدهیـد و افـرادی را

استخدام کنید که به شخصیت رندتان بخورند.

ایدههای کوچک چزهای منحصربهفردی را ارائه مکنند. رای ابداع یک محصول یا
خدمت جدید و عال، رده محصول جدیدی ایجاد کنید یا در ردهای موجود، تکنولوژی
جدید را بهعنوان وجه تمازتان معرف کنید. تولیدکنندگان تلفنهای همراه قریبا هر
شش ماه ان کار را انجام مدهند تا کم رقیبان خود را از گود رون کنند. فرایندها

و مواد تشکلدهنده جدید دقیقا مانند تکنولوژیهای جدید قدرتمند هستند.

ر روی گروه هدف خاص تمرکز کنید تا محصولتان را رجسته کنید. بهعنوانمثال
تبلیغات محصولات هداشتی مردانه آکس ر روی نوجوانان و جوانان تمرکز مکند.
قیمتهای بسیار ارزان یا گران و یا خدمات مشتریان اسثنای، پیشنهادتان را از بقیه
جـدا خواهـد کـرد. بهعنوانمثـال زاـوس اـن اختیـار را بـه کارکنـان بخـش خـدمات
مشتریان خود مدهد تا هر کاری رای راض نگهداشتن مشتری لازم است انجام

دهند.

 

رندینگ 2.0
رندسازی در یک کسبوکار شامل تمام کارهای است که رای القا ارزش، مفید ود و
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سودی که کسبوکار یا خدماتان فراهم مکند، انجام مدهید. نحوه تعامل و رقرار
ارتباط و درگر شدن با مشتریان و کارمندانتان در هر نقطه تماس با مشتری ر روی

رشد سازمانتان تاثر مگذارد.

کارآفرینان رندها با استراژی و خلاقیت به ساخت یک رند متماز و یکپارچه فکر
مکنند. آشزهای نامدار مثال خوی از تلفق رندسازی شخص و تجاری رای ارقا
چزی به پیشپاافتادگ غذا به سطح بالاتر و ایجاد اشتیاق هستند. ولفگانگ وک،
مارتا استوارت و آنتونی وردیان، هر کدام از شخصیت و سبک طباخ منحصربهفرد

خود رای ایجاد امراطوریهای موفق در زمینه غذا استفاده مکنند.

در کسبوکار «قدرت نرم» و «قدرت سخت» ایجاد مکنید. قدرت سخت یا «سهم
صاحبان شرکت» به جنبههای ملموس مانند مقدار موجودی کالا، مطالبات، اموال
غرمنقول رمگردد. قدرت نرم که مروط به شهرت و آوازه رندتان است، شامل
جنبههای غرملموس مانند، تصور رند، روابط، ایدهها، مهارتهای ارتباط و جاذبه
است. ان جنبهها، شما را از رقبایتان متماز مکنند و رقابت و قلید از راهکارهای

شما را سخت مکند و جلوه خوب شرکتی و شخص ایجاد مکند.

کارآفرینـان رنـدها از داسـتانهای خودشـان در بازاریـای شرکـت اسـتفاده مکننـد.
بهعنوانمثال، در سایت کریس داوسون، داستان شخص او از یک بازرگان آزاد تا
صاحب شرکت خانه و باغ «دِه رنِج» انگلستان وجود دارد. بسیاری از بنیانگذاران
شرکتها، عقاید و آوازه خود را با فلسفه و تکنیکهای کسبوکارشان ترکیب مکنند.
جان مکک بنیانگذار «هول فود» طرفدار رفتار درست با حوانات است و دستور
داده است که حقوق مدران ارشد شرکت نباید بیش از  19رار حقوق یک کارمند

متوسط باشد. «هول فود» عینیت ارزشها و عقاید مکک است.

یک کارآفرن باید یک «رئیس ترغیبکننده» باشد که با مخاطبان هدف به طور
احساسی ارتباط رقرار کند. بهجای تمرکز ر دادهها، با شور و غرت و مقاعدکننده
صحبت کنید. از داستانها استفاده کنید تا پیام خود را بهصورت بهیادماندنی و نقل

شونده، انقال دهید.

https://modiresabz.com


5

 

صاحب جایگاهتان باشید
بخشی از فرایند رندسازی جای دادن خود در روان مصرفکننده است تا از رقیبان
متماز شوید. روی هویت مشتریها دست بگذارید. جنبههای مثبتان و تلههای
موجـود – یـا عـواقب – اسـتفاده کـردن یـا نکـردن از رنـد شمـا را توضـح دهیـد. اـن
استراژی با مرتبط کردن ارزشهای مردم با رند شما، هیجانات آنها را شعلهور خواهد

کرد. استراژیهای جایگاهیای راج شامل موارد زر است:

ن جنبهای از پیشنهاد شما است که مزیت خاصباشید: ا ژگصاحب یک و
گویـد در محصـولاتش از فرمـولرنـد «پـانتنه» م ،کنـد. بهعنوانمثـالایجـاد م

استفاده مکند که موها را «چنان شاداب مکند که رق زنند».

گروه خاص را هدف قرار دهید: رنامه تبلیغاتی ال، «من یک Mac هستم و تو
یک PC»، بهوضوح قدرت دست گذاشتن روی رده سنی خاص یا طبقه شخصیتی
قرار  PC را در مقال دارندگان   Mac خاص را نشان مدهد. ان تبلغ صاحبان 

مدهد.

اولـن باشیـد: اولـن شرکـت در یـک رده محصـول متوانـد جایگـاه رهـری را در
دست بگرد، چون رندش به آن محصول وند خورده است. بهعنوانمثال،
شرکت دایترچ ماتسچیتز با رند «رد ول» رده محصول «نوشیدنیهای انرژیزا» را

ایجاد کرد.

رهر بازار باشید: در حوزه خود زرگترن باشید، چه در جامعه خودتان باشد، چه
در سطح جهانی. یا شرکت پیشرو در صنف خود باشید، مانند مایکروسافت.

تکرو باشید: در مقال هر مایکروسافتی اپل نز وجود دارد. یک رند سرکش
هـوادار پیـدا مکنـد. رنـد جتبلـو بـا ارائـه سـفرهای ارزانقیمـت بـا وعـدههای

ارزانقیمت و رواز از فرودگاههای کمک صنعت هواپیمای را مضطرب کرد.

عناصر سازنده یا فرایندهای خاص جادوی داشته باشید: یک عامل سازنده
متفاوت و جدید متواند بازاری به وجود بیاورد، مانند شرکت کارگل که در تولید
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محصول «تروویا» از رگهای گیاه اتوای اسِتویا، بهعنوان جایگزن شرنکننده
استفاده کرد. گوگل با ارائه الگوریتم ج رنک، موتور جستجوی آنلاینی را ایجاد

کرد و اکنون صاحب ان بازار است.

با افراد مشهور مرتبط باشید: تایید افراد مشهور تاثرگذار قدرتمندی است.

همیشه قیمتها را کاهش دهید: ارائه پانترن قیمتها متواند شما را رهر
بازار کند. والمارت با تمرکز ر روی خرید ارزان و فروش ارزانقیمت در مقادر

بسیار زیاد ان استراژی را به هترن نحو ممکن اجرا مکند.

با هدف همراه شوید: مردم مخواهند از قدرت خرید خود رای انجام کارهای
خوب استفاده کنند. رند تولیدکننده کفش «تام شوز» که سالانه صدها هزار
فروش دارد، بهازای فروش هر جفت کفش یک جفت کفش را به خریه اهدا

مکند.

 

روی احساس دست بگذارید
رندتان هستند،  DNA شخصیت رند شما از «هویت ظاهری و گفتاری» که مثل 
نشات مگرد. اسمهای زرگ به یاد ممانند، توجه را جلب مکنند و «متوان
آنها را صاحب شد». اسام رندهای مانند نایک، گوگل، اسپنکس، کوک و لولولمون
را در نظر بگرید. مهم نیست نام رندتان چقدر عال باشد، اگر نمتوانید در اینترنت
آن را صاحب شوید، فراموشش کنید. رای اینکه نام مناسب اینترنت داشته باشید،
سع کنید دو نام را به هم بچسبانید مانند یپال. بخشهای از کلمات را با هم
ترکیب کنید مانند مایکروسافت، اسکایپ. یا از کلمهای موجود به روش جدیدی

استفاده کنید مانند آمازون، ال.
وعدهای که به رندتان تحقق مبخشید را در قالب شعاری جای دهید. از مثالهای
«ماشینی رای رانندگ»، ال «متفاوت  BMW موفق در ان کار متوان به شعار 

بیندیشید»، نایک «الان انجامش دهید» اشاره کرد.

لوگوی شما نمود گرافیک نامتان است، تجل ظاهری مفهوم که رندتان نمایانگر آن
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را با نماد قلبمانندی جایگزن کرده،  Love که کلمه   «I  LOVE  NY» است. لوگوی 
نمونه کامل است از چزی که یک لوگو باید باشد - ساده، جسورانه، کارزماتیک،
متفاوت و غروابسته به زمان. یک لوگو ر روی دید و احساس دیگران نسبت به
شخصیت رندتان، بستهبندی، طراح محصول، تبلیغات و تجربه مشتری در فروشگاه

یا سایتان، تاثر مگذارد.

امـروزه، شرکتهـا ـرای «طراحـ تجربـه» - ایجـاد تجربـه متفـاوت و بهیادمانـدنی و
منحصربهفرد رای مشتری - تلاش مکنند. بهعنوانمثال، فروشگاههای اسباببازی در
همهجا هزاران عروسک دارند، اما کارآفرینی به نام پلزنت رولند با نوآوریاش و ارائه
«دختر آمریکای» (آمریکن گرل) تجربه خرید اسباببازی را تغر داد. به همراه هر
عروسک کتابهای نز وجود دارد که داستان زندگ آن عروسک در طول زندگاش را
تعریف مکند. همچنن فروشگاههای «دختر آمریکای» دارای سالنها و کافههای

هستند که بچهها متوانند در آن با اسباببازیهایشان بازی کنند.

 

عصر رسانهای جدید
ارتباطات دوجانبه تعامل دنیای آنلان را قدرتمند مکند، از بلاگها، وبسایتها،
RSSها گرفته تا رسانهها و شبکههای اجتماع. استفاده از پادکستها و خوراک 
رسانههـای دیجیتـال ـرای رسانـدن پیـام رنـدتان، یعنـی بـه کـار بسـتن «رنـدسازی
سـاری» ـرای ایجـاد روابطـ ـن رنـد و مشتریهایتـان. خودتـان و رنـدتان را بـا
رسانههای آنلان، بدون اغراقهای راج در تبلیغات ول، معرف کنید. وقتی یریا و
خالصانه با مردم ارتباط رقرار مکنید آنها هم به طور احساسی با شما ارتباط رقرار

مکنند. وقتی ان کار را انجام دهند، محصولاتان را رایتان خواهند فروخت.

کانالهای تعامل رسانههای آنلان متوانند بهعنوان ازار تحقیقات بازار ارزان قیمتی
مورداستفاده قرار گرند. بهعنوانمثال جیسون کیلار، مدرعامل «هولو»، تعامل به
وبسایت پخش ویدوی خود سر مزند. بهانترتیب ود که او کشف کرد کارران
ترجـح مدهنـد بتواننـد فیلمهـا را ـر اسـاس ژانـر و موضـوع جسـتجو کننـد. دیگـر
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زاوس و نتفلیکس مشتریان را تشوق مکنند که  ،eBay رندهای اینترنتی مانند، 
رای هود خدمات و اختصاص کردن پیامها بازخورد دهند.

رای اینکه از پیامهای زیادی استفاده نکنید، اهداف بازاریای خود را واضحا مشخص
کنید. خلاصهای خلاقانه، مفید و کوتاه در ان مورد بنویسید تا مطمئن شوید تمام
افراد گروهتان کاملا در جریان هستند. بسیاری از تبلیغات ر روی ساختن تصوری
خـاص در ناخودآگـاه مصـرفکنندگان، یـا ارتبـاط رقـرار کـردن بـا مشتریهـای کنـونی و
بالقوه، متمرکز مشوند. امروزه استفاده از شبکههای اجتماع رای توسعه ارتباط
دوجانبه با مشتریها یک از اولویتهای مهم است. فرمول ان است «تعامل بهعلاوه

احساس بهعلاوه اجتماع مساوی است با ارتباط دوجانبه».

صفحاتی در شبکههای اجتماع ایجاد کنید. بلاگ شروع کنید و به طور منظم آن را
روز کنید و کاری کنید که کارران بتوانند بهراحتی مطالب خود را به شما رسانند. رای
افرادی که از تبلت یا تلفن همراه استفاده مکنند نسخههای مناسی از سایت خود
ایجاد کنید. رندسازی ساری هرچند ارزان است، اما نیاز به تلاش زیادی دارد چون
رسانههای آنلان مل سریناپذری رای محتوا دارند. از کارران بخواهید ویدو یا
عکس به اشتراک بگذارند، کامنت دهند، یا داستانها و تجربههای خودشان را پست
کنند. هر جا که ممکن است ان فرایند را خودکار بکنید و محتوا را بهمنظور استفاده

در قالبهای متفاوت تغر دهید.

فرو رفتن در جزئیات توسعه و مدریت کسبوکار جدیدتان وسوسهکننده است؛ اما
وظیفه اصل شما بهعنوان کارآفرن ارشد تمرکز ر روی تبدل ایدهی کوچکتان به یک

رند موفق است. هفت اصل زر اصول یک رندسازی قوی هستند.

1. جسورانه رندسازی کنید: رند کسبوکار خود را در کنار رند شخص خودتان
و ویـــدو بلاگ  winelibrary.com ایجـــاد کنیـــد. گـــری واینرچـــوک، بنیـــانگذار 
WineLibraryTV، فروشگاه والدن خود را به کسبوکاری 50 میلون دلاری در سال

تبدل کرد و بلاگ او روزانه بیش از 80.000 بازدیدکننده دارد.
2. سع کنید در ردهی محصولات خود رهر بازار باشید و یا ردهی جدیدی ایجاد
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کنید: حوزه محروم یا کاملا جدیدی از بازار را شناسای کنید. آندرو میسن خرید
گروهی را با فروش وژه ترکیب کرد تا GroupOn را به وجود بیاورد که اکنون بیش از

16 میلون دلار ارزش دارد.
3. راه توسعه و رشد کسبوکارتان را پیدا کنید: در حال که کسبوکار کوچک را
آغاز مکنید و یا ایدهای را توسعه مدهید، ان را هم در نظر داشته باشید که در
آینده چگونه باید آن را توسعه دهید. با پایهگذاری کسبوکارتان ر روی مدلها و

سیستمها، به جای پایهگذاری ر روی اشخاص، آن را زرگتر کنید.
4. مشتریهایتان را مجذوب کنید: رای مصرفکنندگان تجربههای اسثنای بسازید
تـا هـم بـاعث رشـد شمـا شـود و هـم مـانع از اـن شـود کـه رقبـا بتواننـد از مـدل

کسبوکارتان قلید کنند.
5. هر فردی در شرکتان باید یک «عامل رشد» باشد: ساختن یک شرکت یهمتا
یک تلاش گروهی است. به هر کارمند اختیار دهید تا بتواند در رشد سازمان مشارکت

کند.
6. در رنـدتان ـن نـوآوری و ثبـات تعـادل رقـرار کنیـد: دسـتیای بـه مـوفقیت
بلندمدت سخت است. باید ر روی طناب بندبازی ن ... و آنچه که شما را به

موفقیت رسانده است حرکت کنید.
7. از خوششانســیها و بدشانســیها ســود ریــد: ایــدههای ــزرگ متواننــد از
ل راسموسن شغل خود را در تیم هاک .ز حاصل شوندرانگموقعیتهای چالش
نو اینگلند هالرز از دست داد و رای ایجاد یک شبکهی تلوزونی ورزشی تلاش کرد؛

ان شد که شبکه ESPN به وجود آمد.

["message_box text_color="light]

«اگر ایدهتان را به رندی تبدل نکنید، دیگران ان کار را خواهند کرد».

[message_box/]
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درباره نویسنده
کاترینا کاوتا موسس شرکت مشاوره استراژیهای رند «سلف رند» و نویسنده

کتاب «شما یک رند هستید» و «رند زنانه» است.
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